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Resumen:

En este Trabajo de Fin de Grado, vamos a estudiar la viabilidad financiero — patrimonial
de una simulacion empresarial. Ademas, analizaremos una empresa de nueva creacion,
que se dedicar al desarrollo y comercializacion de un nuevo software de gestion para el
sector de la hosteleria. Para una correcta elaboracién de este trabajo, aplicaremos todos
los conocimientos adquiridos durante nuestra formacion en el Grado de Administracion
y Direccion de Empresas en la Universidad de Jaén, este proyecto ha sido tutelado por D.

Pablo Arenas Torres.

Abstract:

In this degree final project, we will examine the financial and patrimonial viability of a
business simulation. In addition, a start-up company, which works in the development
and commercialization of new management software for the hospitality industry, will be
analysed. For the correct elaboration of this project, we are going to apply all the
knowledges acquired during our training in the degree in Business Administration and
Management at the University of Jaén. This work has been mentored by D. Pablo Arenas

Torres.
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1. PRESENTACION DEL PROYECTO.
En este primer apartado, presentaremos nuestro proyecto y a quienes les surgio la idea y
lo llevarian a cabo, es decir, los promotores del proyecto, esto lo haremos mediante la

descripcion de:

e El plan de negocio que queremos llevar a cabo.
e COmo surgio la idea de negocio.

e Presentacion de los promotores.

1.1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO.
La idea de negocio que tenemos pensada, se trata de un software informatico para el sector
de la hosteleria. En la actualidad, son muchos los negocios hosteleros que estan apostando
por este tipo de servicio, debido al control que tiene la empresa sobre sus existencias,
ayudandoles asi, a controlar mejor sus mercaderias y poder estimar, de una manera mas

exacta, las compras que deben de realizar y la demanda.

Actualmente, este tipo de servicio va acompafiado de una serie de hardware, que son
necesarios para poder llevar a cabo la actividad, y que ayudan a las empresas que nos
queremos dirigir, como son las empresas del sector hostelero (bares, restaurantes,

cafeterias, etc.), a realizar su trabajo de forma mas sencilla y eficaz, estos hardware son:

e TPV:terminal de punto de venta, es el epicentro de esta red, a él estan conectados
todos los dispositivos que forman este servicio, es a donde llegan las comandas
que mandan los camareros y se introducen los pedidos desde la barra, lleva el
control de las existencias y manda las comandas a cocina. Generalmente este es

tactil, para facilitar su uso.

e PDA: asistente digital personal, este dispositivo es usado por los encargados de
atender las mesas y las terrazas. Agiliza el trabajo de estos, debido a que una vez
introducida la comanda, esta llega directamente a la barra y/o cocina, sin que ellos

tengan que ir constantemente a dar el pedido en persona.

Este servicio, es el que actualmente ofrecen las distintas empresas que se dedican a esta
actividad en el sector de la hosteleria. Nosotros queremos ir mas alla, y revolucionar este
sector con una idea innovadora. Ademas de todos estos servicios descritos anteriormente,

nos gustaria incluir una carta electronica y una app mavil, para que asi tantos nuestros

. _______________________________________________________________________________________|
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clientes potenciales (sector hostelero) como los clientes de estos, tengan una experiencia

mas satisfactoria y comoda.
Con la carta electronica, buscamos que:

e Losusuarios, se tomen el tiempo necesario para pensar lo que quieren y visualizar
los productos.

e Acabar con las esperas, ya que, a pesar de que con la PDA se agiliza la labor del
camarero, a veces la espera sigue siendo desesperante, y con la carta electrénica

el cliente puede hacer su propio pedido.
Con la app movil, buscamos que:

e Los usuarios, puedan realizar sus reservas desde cualquier lugar.

Visualizar la carta del restaurante que quieran.

Ver valoraciones y ser aconsejados por otros usuarios.

Opinar sobre el lugar.

Incluso realizar el pedido desde el mdvil, una vez que esté en el restaurante

mediante un cddigo QR, que le proporcionarian en el establecimiento.

En definitiva, lo que buscamos es mejorar este servicio y ofrecerle una mejor experiencia
tanto a nuestros clientes potenciales (establecimientos hosteleros), como al resto de

nuestros clientes (usuarios de la app), con estas nuevas ideas.

Incluso nos gustaria llegar a mas y reunir a un gran numero de restaurantes, bares,

cafeterias, etc., creando en el sector hostelero una gran comunidad mediante la app movil



1.2. COMO SURGE LA IDEA.
Esta idea de negocio, surge entre los dos promotores de la idea. Eramos los encargados
de organizar una cena de navidad entre todos los amigos, y nos encontramos con muchas
dificultades debido a que, en esas fechas esta casi todo reservado, éramos un gran numero
de personas, en muchos establecimientos no cogian el teléfono y teniamos que ir a
preguntar en persona. Una vez encontrado el lugar para celebrar la cena, recibimos un
servicio bastante lento en general, no solo a la hora de servir la comida. Y en ese momento
uno de los promotores proporcion0 la idea descrita anteriormente, y el otro promotor que

tenia los conocimientos informéticos para llevarla a cabo, dio el visto bueno.

Aprovechando el Trabajo de Fin de Grado que he elegido, el cudl trata de estudiar la
viabilidad financiero-patrimonial de una empresa, tenemos la oportunidad de ver si este
proyecto es viable o no, de conocer mas el sector y quizas la oportunidad de emprender
con esta idea de negocio que nos ha surgido.

Ya teniamos la idea, pero nos faltaba ver si con esa idea satisfaciamos alguna necesidad
o solucionabamos algun problema, para ello utilizamos, La Caja de las Ideas, que consiste
en: especificar el problema, seleccionar los parametros del problema, realizar una lista de

variaciones y probar las combinaciones posibles, hasta obtener la mejor.
1) Especificacion del problema.

Tras nuestras experiencias y valoraciones, los problemas que detectamos y queremos
solucionar son; el tiempo de espera a la hora de ser atendido y una mayor comodidad a la
hora de realizar una reserva o consultar la disponibilidad que hay en el local.

2) Seleccidén de los parametros.
Los parametros seleccionados para resolver el problema planteado anteriormente son:

e Tipo de persona que mas utilidad le va a dar.
e Hardware nuevos.
e Sector comercial al que nos vamos a dirigir.

e Nuevo uso.

3) Realizacion de una lista de variables.
Para cada parametro, elegiremos unas variables, estas las indicaremos en la Tabla 1.

. _______________________________________________________________________________________|
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Tabla 1.

Caja de las ideas.

Sector Principales Hardware
. . Nuevo uso
comercial beneficiados Nnuevos
Hosteleria Jovenes Tablet Carta electronica
Venta Textil Adultos Smartphone APP movil
Viajes Ancianos Smartwatch Noticias

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017

4) Por tltimo, presentamos la combinacion que hemos elegido para nuestro proyecto,
esto lo veremos en la Tabla 2:
Tabla 2.

Caja de las ideas con la combinacion elegida.

Sector Principales Hardware
. . Nuevo uso
comercial beneficiados nuevos
ey [ JOvENES ) ( Tablet J==—p{Carta electronica)
Y Y
Venta Textil ( Adultos | (Smartphong APP movil
Viajes Ancianos Smartwatch Noticias

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

Como podemos observar, en la “Tabla 2”, hemos elegido el sector de la hosteleria,
mejoraremos el servicio que ya poseen los establecimientos que pertenecen a este sector,
mediante cartas electronicas y una app mavil para sus clientes, todo ello se utilizara
mediante Tablet o Smartphone, ofreciendo asi, una nueva amplitud del servicio mas
innovadora y que nos haré diferenciarnos de nuestros competidores. Como vemos, no
solo se beneficiaran los establecimientos que contraten nuestros servicios, ademas, tanto
las personas jovenes y adultas se beneficiarian de estos servicios. Las personas de una
edad méas avanzada no obtendrian tanto beneficio e incluso lo podrian ver como un
problema, puesto que la gran mayoria no maneja las nuevas tecnologias con la misma

soltura que las personas mas jovenes



1.3.PROMOTORES DEL PROYECTO.

DATOS PERSONALES

Nombre Alvaro Lopez Ocafa
D.N.I. 77374067-C

Fecha de nacimiento 21/04/1992

Direccién Avda. Pierre Cibié, N.° 65, 4° F
Localidad Martos

Provincia Jaén

Pais Espafia

C. Postal 23600

Teléfono 627222583

E-mail alvlopez92@gmail.com

DATOS ACADEMICOS Y HABILIDADES
Formacién San Antonio de Padua (Martos, Jaén)
E.S.O. y Bachillerato

Universidad de Jaén (Jaén)
Grado en Administracion y Direccidén de Empresas
(cursando actualmente)

Idiomas e Inglés: nivel basico no acreditado, propio de
Bachillerato
e Francés: nivel béasico no acreditado, propio de
Bachillerato
Conocimientos Dominio del paquete Office
informaticos Gestion Wrc

Mathematica

Statgraphics

Gretl Anélisis Economeétrico

IBM SPSS Statistics 19

Trabajo en equipo

Habilidad en las relaciones interpersonales

Competencias
profesionales
Carnet de conducir B
Vehiculo propio Si

APORTACION A LA EMPRESA
Encargado de la captacion de clientes y la contabilidad de la empresa.
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DATOS PERSONALES

Nombre Miguel Pérez Ortega
D.N.I. 77349936Q

Fecha de nacimiento 25/05/1992

Direccién Calle Rio Guadiana, n°51
Localidad Martos

Provincia Jaén

Pais Espafia

C. Postal 23600

Teléfono 662046444

E-mail miguelillope@gmail.com

DATOS ACADEMICOS Y HABILIDADES

Formacioén

San Antonio de Padua (Martos, Jaén)
E.S.O. y Bachillerato

Universidad de Jaén (Jaén)
Grado en Ciencias Ambientales

Universidad San Pablo CEU (Madrid)
Grado Superior de Desarrollo de Aplicaciones Multiplataforma

Idiomas

Espariol
Inglés (nivel medio)
Francés (nivel bajo)

Conocimientos
informaticos

Java, JavaScript, HTML5, XML, CSS 3, C++, C, C#,
PHP, SQL, Ajax, Json, Angular JS.

Oracle, MySQL, DB2

MS Project, MS Office, MS Outlook, Unity, Adobe
Photoshop, Adobe After Effects, Adobe Premiere, Sony
Vegas, Entidad 3D, Autodesk 3D Studio Max, JUnit.

Competencias
profesionales

Desarrollador Full-stack especializado en el Backend de
aplicaciones

Arquitecto Java

Magquetador web

Carnet de conducir

Bl

Vehiculo propio

Si

APORTACION A LA EMPRESA

Encargado de desarrollar el software y de su mantenimiento.
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2. PLAN ESTRATEGICO.
Con el plan estratégico, buscamos dar respuesta de una manera flexible y répida a los

retos que se nos van a ir presentando en la gestion de nuestro negocio.

La clave de un buen plan estratégico, es tener una ventaja competitiva, en nuestro caso
es; la innovacién que queremos ofrecer con nuestro software, ofreciendo nuevos
servicios, tales como; la carta electronica y la app movil para realizar reservas y consultar
diferentes caracteristicas del establecimiento, todo esto unido a un servicio TPV en el
sector de la hosteleria. Nuestros competidores, actualmente no ofrecen estos servicios de

manera conjunta, por lo que para nosotros seria una ventaja competitiva.

2.1. ANALISIS DAFO.
A continuacion, vamos a describir la matriz DAFO de nuestro plan empresarial, la matriz
DAFO es una metodologia de estudio de la direccion estratégica de la empresa, que nos
ayuda a examinar e identificar las caracteristicas internas de la empresa y la situacion
externa. Como caracteristicas internas podemos encontrar las Debilidades y Fortalezas,
en cuanto al estudio de la situacién externa, nos encontramos ante las Amenazas y

Oportunidades. Todo esto podemos encontrarlo en la “Tabla 3”.

Tabla 3. Matriz DAFO

Diagnostico de situacion actual
Analisis INTERNO Analisis EXTERNO
AMENAZA

Aspecto negativo del
entorno exterior y su
proyeccion futura

DeBILIDAD

Aspecto negativo de una
situacion interna y actual

OPORTUNIDAD

Aspecto positivo del
entorno exterior y su
proyeccion futura

ForTALEZA

Aspecto positivo de una
situacioén interna y actual

Fuente: https://psicologiaorganizacionesuned.wordpress.com/2011/10/25/introduccion-

al-analisis-dafo/
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Comenzaremos con el analisis interno, donde describiremos las debilidades y fortalezas

de nuestro proyecto:

DEBILIDADES.

Vamos a ver los aspectos negativos, desde el punto de vista interno de la empresa, que

podrian ser un problema para la consecucién de nuestros objetivos, estos son:

e Inexperiencia: quizas esta sea nuestra mayor debilidad, ya que somos una empresa
nueva, que no tiene experiencia en el sector y cuyos promotores ain no tienen
experiencia en el mercado laboral, debido a que estdn acabando sus estudios
universitarios. Esta inexperiencia podria ser crucial a la hora de captar clientes y
conseguir su confianza, deberemos demostrar los conocimientos que hemos
adquirido durante nuestra formacién y llevarlos a cabo para poder ganarnos la
confianza de nuestros futuros clientes.

e Escasez de medios: comenzamos desde cero, por lo que a nuestros clientes no les
podriamos ofrecer en un principio, los hardware necesarios (TPV, PDA, Tablet,
etc.) para prestar el servicio, tan solo comercializariamos el software de gestion
para el sector hostelero.

e Escasez de personal: al principio la empresa tan solo contara con dos trabajadores,
los cuales seran los propios promotores, estos al comienzo deberan de estar
viajando constantemente para captar clientes, vender el producto y proceder a la
instalacion y personalizacion para cada cliente.

e Dependencia de clientes: muchos de nuestros futuros clientes, ya tienen un
software de gestion, por lo que deberemos ofrecerles un precio menor para que
estos quieran abandonar a su proveedor actual y decidan ser nuestros clientes.

e Escaso esfuerzo publicitario: al ser una empresa que acaba de surgir y no tener
suficientes medios econdémicos, en nuestros comienzos, no podremos hacer un
gran desembolso en la publicidad y por eso nos daremos a conocer, yendo
personalmente a los diferentes locales que forman el sector de la hosteleria
ofreciéndoles nuestro producto y dandoles a conocer las innovaciones que

queremos ofrecerles.
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FORTALEZAS.

Son los puntos fuertes de nuestro proyecto, los cuales debemos destacar y cuidar, ya que

son los que nos ayudaran a conseguir nuestros objetivos, estos son:

e Personal formado: a pesar de la inexperiencia de los promotores en el mundo
laboral, estos tienen los conocimientos y la formacion suficiente para poder llevar
a cabo este proyecto, uno de ellos ha adquirido las competencias bésicas para
poder llevar un negocio y gestionarlo, y el otro goza de las capacidades suficientes
como para desarrollar el software de gestion para hosteleria que queremos
comercial, la app movil y conectarlo todo para que sea uno solo.

e Tecnologia propia: el software que vamos a desarrollar es propio por lo que no
tendremos que pagar a terceros por desarrollarlo y comerciarlo.

e Caréacter innovador: ofrecemos un servicio ya existente, al que le hemos afadido
nuevas caracteristicas para destacar sobre nuestros competidores y poder adquirir
el mayor nimero de clientes posibles.

e Somos nuestros propios proveedores: como ya hemos comentado anteriormente,
nosotros desarrollaremos tanto nuestro software de gestion para el sector
hostelero, como la app mavil que pretendemaos crear.

e Alta motivacion del personal: ambos promotores estamos muy ilusionados con
este proyecto y con la oportunidad de llevarlo a cabo.

e Contactos en la zona: nuestra intencion es que los primeros clientes que vamos a
captar son de la zona de Martos (Jaén), localidad de residencia de los promotores,
ambos conocen a los propietarios de la mayoria de los locales que se dedican a la
hosteleria en la zona, por lo que serian clientes faciles de captar, mas adelante nos
iremos expandiendo por los municipios de alrededor, Jaén capital, Andalucia y si
todo va bien Espafia.

e Cartera de productos: nuestra cartera de productos es mayor que la de nuestros
competidores, debido a que, con la carta electronica y la app movil ofrecemos méas
productos dentro del servicio, lo cual nos lleva a obtener una ventaja competitiva
con el resto de competidores.

e Competitividad de precios: nuestra intencion es ofrecer un precio algo menor que
el de nuestros competidores para lograr la captacion de clientes, ademas de dar un

servicio mas completo por un precio menor.
I ——
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A continuacion, pasaremos al analisis externo, donde describiremos las oportunidades y

amenazas que puede tener nuestro proyecto:

AMENAZAS:

Son las situaciones del entorno exterior y su proyeccion futura que pueden afectar de una

manera negativa ala empresa, estos son:

e Competencia experimentada: en este sector, son muchas las empresas que ofrecen
un software de gestion para el sector de la hosteleria, también son muchos los
locales que pertenecen al sector de la hosteleria que ya cuentan con este tipo de
servicio, por eso nosotros queremos entrar en este nicho de mercado, cubriendo
algunas necesidades que tienen los individuos y aln no estan cubiertas, esto lo
haremos por medio de la carta electronica y la app movil.

e Existencia de multitud de productos sustitutivos: la competencia es grande y hay
multitud de software de gestion para el sector de la hosteleria y un gran nimero
de locales que siguen apostando por el sistema tradicional.

e Facilidad de entrada de nuevos competidores: las barreras de entrada son escasas,
por lo que cualquiera puede ofrecer este tipo de servicio.

e Crisis econémica: una nueva crisis econémica podria afectar al sector de la
hosteleria como ya lo hizo la anterior crisis de 2008, la cual ocasiono el cierre de
un gran namero de establecimientos.

e Las personas mayores: es posible que el servicio que queremos ofertar no sea bien
acogido, por la poblacion de edad mas avanzada, debido a que este servicio
implica el uso de la tecnologia.

e Latecnologia: la tecnologia también puede jugar en nuestra contra, debido a que
la tecnologia esta cambiando y renovandose continuamente con la aparicion de
nuevos dispositivos y nuevas funciones.

e Virus informaticos: la tecnologia también tiene sus riesgos y estos son los virus
informaticos y hackers que actian de manera negativa en este mundo tecnolégico

robando informacion e inutilizando los dispositivos
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OPORTUNIDADES:

Son las situaciones del entorno exterior y su proyeccion futura que pueden afectar de una

manera negativa ala empresa, estos son:

Alto ritmo de crecimiento de mercado: actualmente los softwares de gestion en el
sector hostelero estan en pleno auge, por lo que nos encontraremos en un mercado
que esta en un constante crecimiento.

Facilidad de acceso al mercado: es un mercado en el que las barreras de entrada
son escasas.

Alta capacidad de innovacién: con los servicios extras que hemos afiadido a
nuestro software de gestion para el sector de la hosteleria, estamos apostando por
la innovacion.

Tecnologia: se puede decir que la tecnologia es parte de nuestras vidas y nos ayuda
a conseguir ciertas cosas con menos esfuerzo, facilitindonos las cosas.

Sinergias con nuestros clientes: por medio de la app movil ayudamos a nuestros
clientes a darse a conocer, ofrecer sus productos y realizar ofertas y promociones

para sus clientes.

2.2.LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.

Las cinco fuerzas de Porter sirven para definir la estrategia competitiva que vamos a

definir, en busca de la rentabilidad a largo plazo, las cinco fuerzas a analizar son:

1)
2)
3)
4)
5)

Poder de negociacion de los clientes.
Rivalidad entre las empresas.

Amenaza de nuevos competidores.

Poder de negociacion de los proveedores.

Amenaza de productos sustitutivos.

15



Figura 1. Las cinco fuerzas de Porter

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos _
entrantes M Q Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Fuente: http://www.5fuerzasdeporter.com/

A continuacion, pasaremos a analizarlas una por una:

1)

2)

3)

4)

5)

Poder de negociacion de los clientes: en nuestro modelo de negocio, los clientes
tienen un gran poder de negociacion debido al gran nimero de competidores que
hay en este sector, ya que son muchas las empresas que ofrecen un software de
gestion para el sector de la hosteleria.

Rivalidad entre las empresas: hay una gran rivalidad entre las diferentes empresas
que ofrecen este producto, esto es debido a que ninguna ofrece un servicio
diferenciador.

Amenaza de nuevos competidores: es un sector en el que las barreras de entrada
son escasas, por lo que pueden aparecer competidores constantemente.

Poder de negociacion de los proveedores: en nuestro caso no tendremos
proveedores, puesto que nNosotros Somos nuestros propios proveedores al ser los
desarrolladores del software, es cierto, que con la app mévil debemos ajustarnos
a las exigencias de Android y Apple.

Amenaza de productos sustitutivos: con los constantes cambios que hay en el
sector tecnoldgico, en cualquier momento puede aparecer algin producto
sustitutivo, otro producto sustitutivo es el tradicional, puesto que hay

establecimientos que prefieren ese tipo de servicio.
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2.3. MISION Y VISION.

Figura 2. Mision y Vision

Ayudar a la gestion de
su negocio y mejorar la
atencidn a sus clientes.

Ser la primera opcién
para gestionar y dar a
conocer su negocio.

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

3. PLAN DE MARKETING.

Tras estudiar en el epigrafe anterior “3.Plan Estratégico”, la estrategia a largo plazo que
va a seguir este proyecto, mediante; la matriz D.A.F.O. con la que hemos identificado las
debilidades y fortalezas internas de la empresa (analisis interno), y las oportunidades y
amenazas externas que nos podemos encontrar en nuestro sector (analisis externo); el
analisis de las cinco fuerzas de Porter y la identificacion de la mision y vision de la
empresa, vamos a proceder a establecer los objetivos que pretendemos alcanzar a corto

plazo.

Para establecer estos objetivos a corto plazo y poder alcanzarlos, vamos a proceder a la
elaboracion del plan de marketing, donde analizaremos el mercado y estableceremos una
estrategia de marketing adecuada para conseguir nuestros objetivos. Nuestro principal
objetivo es, ser un software de gestion de gran importancia para el sector de la hosteleria
y que piensen en nosotros como primera opcion para la digitalizacion de su local y sus

gestiones.
I ——
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3.1. DESCRIPCION DEL SERVICIO.
La idea de negocio consiste en la creacion de un software de gestion para el sector de la
hosteleria, al que le afiadiremos dos servicios mas, de caracter innovador, que seran; una
carta electronica y una app mavil, las cuales nos otorgaran una ventaja competitiva frente

a nuestros competidores.

La empresa se ubicara fisicamente en un local del municipio de Martos, debido a que
ambos promotores son originarios de dicha ciudad y porque queremos comenzar la
actividad empresarial en dicha ciudad, ya que conocemos y tenemos trato con la gran

parte de los empresarios que se dedican a la hosteleria en esta ciudad.

Otro motivo de la eleccion de ubicarnos en Martos, es por su proximidad a la capital,
Jaén, y al gran nimero de pueblos que hay alrededor de esta localidad, lo cual nos ayudara

a expandirnos rapidamente por la provincia de Jaén, esto lo podemos apreciar en la

“Figura3”
. - -z
Figura 3. Localizacion Martos.
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Fuente: Google Maps.

El local estara ubicado en la Calle Colon N.° 15, este tiene una dimension de 75m?, por
este local pagaremos una cuota mensual de 300€ en concepto de alquiler. Esta situado en
pleno centro de Martos, con una facil localizacion y accesibilidad. En él recibiremos a
nuestros clientes y los atenderemos, también procederemos al desarrollo del software y a

su mantenimiento en dicho local. La localizacion del establecimiento la podemos ver en

. _______________________________________________________________________________________|
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la “Figura 4”, se puede apreciar que esta muy proxima a la estacion de autobuses y a una

de las entradas y salidas de la localidad.

Figura 4. Situacion del local.
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Una vez ubicados y fijado nuestro primer objetivo, que es la captacion de clientes en
nuestra localidad, procederemos a establecer los servicios que vamos a ofrecer con

nuestro producto, estos son:

e Software para gestion del establecimiento: con este software se quiere facilitar la
gestion de su negocio a nuestros clientes.

e Carta electrénica: a través de ella, los usuarios que visiten estos establecimientos,
podran realizar su pedido, sin esperas y tomandose su tiempo.

e App movil: mediante esta app mdvil queremos dar a conocer los negocios que
contratan nuestros servicios, esto lo hacemos con la intencion de acercarlos a sus
clientes por medio de esta aplicacion, donde podran hacer reservas, consultar la

carta, ver y dar opiniones, valorar el lugar, etc.

Nuestra intencidn es que todos estos servicios, estén ligados a un solo pack, es cierto que
muchos establecimientos ya cuentan con este tipo de software, por lo que, tanto a la app
movil como a las cartas electronicas, les introduciremos una APIs, que es una interfaz
que nos da la oportunidad de poder conectar si se desea diferentes aplicaciones y software
entre si. Por lo que aquellos establecimientos que no quieran contratar nuestro software
porgue ya posean uno, podrian contratar solamente el servicio de la carta electronica y la
app movil.

. _______________________________________________________________________________________|
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Con todo lo anterior, lo que intentamos es captar un gran numero de clientes, ya sea
contratando nuestros servicios con todas sus funciones, o simplemente contratando los
servicios innovadores que queremos ofrecer y que se podrian conectar facilmente y sin

problema ninguno con el software que ya utilizan.

3.2. ANALISIS DEL MERCADO.
Como ya hemos comentado anteriormente, nuestro software de gestion va dirigido al
sector de la hosteleria, por lo que analizaremos este sector, debido a que son nuestros

clientes potenciales.

Segun un articulo de EL MUNDO, redactado por Raquel Villaécija en Madrid a
21/06/2016, somos el pais que tiene mayor nimero de locales que se dedican a la
hosteleria por habitante. Es cierto que durante la crisis de 2008 cerraron un gran nimero
de establecimientos que se dedicaban a la hosteleria, pero con el paso de los afios este
sector se ha ido recuperando poco a poco, y es, en el afio 2015 cuando el nimero de
establecimientos que proceden a su apertura es mayor que el nimero de establecimientos
que han sido clausurados, esto o podemos ver en la “Grafica 1. Podemos decir que nos
encontramos en un sector que esta en crecimiento, el nimero de establecimientos que se
dedican a la hosteleria en Espafia esta entorno a los 244.088 en los que debemos incluir;
bares, cafeterias y hoteles, a esa cifra habria que afiadirle el gran namero de franquicias

que estan surgiendo en este sector.

Gréafico 1. Indice de la cifra de negocia en hosteleria.

indice de la cifra de negocio en hosteleria
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Fuente: http://www.diegocoquillat.com/2016-el-ano-de-la-recuperacion-en-el-sector-

de-la-hosteleria/#prettyPhoto.

20


http://www.diegocoquillat.com/2016-el-ano-de-la-recuperacion-en-el-sector-de-la-hosteleria/#prettyPhoto
http://www.diegocoquillat.com/2016-el-ano-de-la-recuperacion-en-el-sector-de-la-hosteleria/#prettyPhoto

Entre el sector de la hosteleria estd surgiendo una nueva tendencia o concepto,
denominada “ibar”, que consiste en estar presentes en las redes y realizar ofertas a sus
clientes. Esta tendencia, la vamos a utilizar a nuestro favor, puesto que, con nuestra app
movil vamos a conseguir que nuestros clientes estén totalmente conectados con sus

clientes.

También un gran ndmero de estos establecimientos dedicados a la hosteleria esta
apostando por los softwares de gestion para tener un mayor control de sus existencias,
una mejor gestion de su negocio, un servicio mas rapido e incluso una reduccién en sus

plantillas.

Podemos concluir diciendo que, el sector al que nos vamos a dirigir esta creciendo y
optando cada vez mas por la presencia de las nuevas tecnologias en sus establecimientos,
todo esto nos favorece potencialmente en nuestra idea de negocio y sobre todo en la
decision de ponerlo en marcha. La informacion anterior, en la que analizamos el mercado

de la hosteleria esta sacada de la siguiente pagina:

http://www.elmundo.es/economia/2016/06/21/5769200a46163fd9108b4571.html

3.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.
Como hemos visto en el apartado anterior, el sector de la hosteleria esta creciendo y esta
optando por digitalizar parte de sus servicios, asi que ante esta oportunidad de mercado
han surgido multitud de empresas que ofrecen un software para la gestion de estos

establecimientos. Los principales competidores son:

1) ICG:
e Esun programa de gestion integral, gestiona las ventas, el almacén y una
amplia gama de funcionalidades.
e Seencuentra en Lleida (Espafa) y tiene presencia en mas de 70 paises.
e El precio del software es de 990€ por TPV y un coste de mantenimiento
de 29€/mes.
2) Cuiner:
e Este software de gestion se adapta a las necesidades de sus clientes, ya que
tiene un gran numero de paquetes y tiene una amplia cartera de clientes.

e Se encuentra en Palma de Mallorca (Espafa).

. _______________________________________________________________________________________|
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e El precio del software es de 480€ por TPV, el mantenimiento y las
actualizaciones van aparte.
3) Solinsur:
e Es un software especializado en diferentes sectores, ofrece paquetes
informaticos.
e Seencuentra en Madrid y Granada (Espafia).

e El precio de este software en su version basica es de S00€.

e Software de gestion que estd muy asentado en este sector, dispone de una
app, esta es para seguir las ventas, la cocina y las comandas.
e Se encuentra en Madrid (Espafia).

e Su precio es de 225€ por TPV y no incluye mantenimiento.

e Esunaempresa de software experimentada, esta muy asentada en Espafia
y conecta varios dispositivos en la misma red.

e Se encuentra en Girona (Espana).

e Su precio es de 500€ por TPV, un mantenimiento de 290€ anuales y

licencia para Tablet Android por unos 150€.

Como podemos ver, el precio de venta del software esta entorno a los 500€,
mantenimiento aparte. Todas ofrecen el mismo servicio que es el de gestionar el negocio,
exceptuando a BDP que es la que tiene méas funciones como por ejemplo la carta

electrénica.

Después de todo lo anterior podemos apreciar que nuestro principal competidor es BDP
ya que ofrece unos servicios mas completos e innovadores que las demas empresas. Asi
que debemos aprovechar la ventaja competitiva que nos da la carta electronica y la app
movil.

3.4. MARKETING MIX.

El marketing mix es una teoria del marketing formada por el estudio de las “4p” del
marketing que son; producto, precio, publicidad o distribucion y comercializacién o punto
de venta. El estudio de estas cuatro variables es fundamental para el plan de marketing,

utilizandolo adecuamos nuestro producto o servicio a las exigencias del mercado.
I ——
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PRODUCTO.

Nuestra idea de negocio es comercializar un software de gestion para el sector de la
hosteleria, ademas de afiadirle un toque diferenciador que el resto de softwares de este
tipo no poseen y que no podemos encontrar en el mercado, estos servicios diferenciadores
que incrementaran el valor afiadido de nuestro producto son; la carta electrénica y la app
movil.

Nuestra idea es que tanto el TPV, las PDA de los camareros, las cartas electronicas de las
mesas Y la app mavil estén conectadas entre si por medio de la interfaz APIs, ya que hay
que conectar el software con la app. Esta interfaz también nos ayudara a conectar la carta
electrénica y la app movil con los softwares de la competencia. A continuacion,

pasaremos a ver los diferentes servicios que ofrecen nuestros productos.

Software para TPV:

e Mejora la gestion del negocio.

e Ofrece una mayor rapidez en el servicio.

e Controla el almacén y las ventas.

e Recibe las comandas, las reservas y todo lo que se mande por medio de la PDA,

la carta electronica y la app mavil.
PDA:

e Manda los pedidos con mayor rapidez.
e Se pueden atender a mas clientes.

e Hace que el servicio sea mas rapido.

Carta electrénica:

e Reduce esperas.
e Los clientes pueden tomarse su tiempo para realizar el pedido.

e Se puede reducir personal.
App movil:

e Gestionar reservas.

. _______________________________________________________________________________________|
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e Consultar restaurantes.

e Ver la carta.

e Realizar pedido mediante un codigo QR que le proporcionaria el
establecimiento.

e Pagar con el movil.
Todos estos servicios los ofreceremos en dos tipos de packs los cuales son:

e Pack completo: este pack contaria con todos los productos; el software, la carta
electronica y la app movil. Al cliente se le disefiaria la carta a su gusto, le
ensefiariamos como funciona el software y lo incluiriamos en la app movil.

e Pack innovador: este solo incluiria la carta electronica y la app mavil. Este pack
estd pensado para los negocios que ya poseen un software y no quieren cambiarlo,
por lo que le ofrecemos estos servicios que conectariamos a su software mediante

la interfaz APIs.

Ademas de estos dos packs, aparte cobrariamos las cuotas mensuales por mantenimiento

y las actualizaciones de gran importancia.
PRECIO:

Debido a que uno de los promotores posee los conocimientos y los medios para
desarrollar el software y la app movil, no tendremos que incurrir en el gasto que supondria
la contratacion de un desarrollador de software y aplicaciones, por lo que nuestros

productos nos dejaran un gran margen de beneficio.

A la hora de establecer el precio del pack completo, vamos a tener muy en cuenta los
precios de nuestros competidores, tras analizar la competencia hemos visto que hay un
precio medio de 500€ por TPV. También debemos tener en cuenta que somos una
empresa de nueva creacion y sin experiencia en el sector, por lo que también deberemos
de tenerlo en cuenta a la hora de establecer el precio de venta. Otra cosa que debemos
tener en cuenta es el valor afiadido que le damos a nuestro producto con las nuevas
funciones que ofrecemos, que no tienen nuestros competidores y que nos pueden ayudar

a incrementar el precio.

Para el precio del pack innovador, tendremos en cuenta lo que cuesta dar de alta una app

movil tanto en el Play Store (Android), como en la App Store (iOS), estos precios son de
I ——
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25€ y 99€ respectivamente. Ademas, el precio de este pack deberia ser alto debido a la
ventaja que se le da al establecimiento al poder seguir usando el software que ya tenia
contratado sin necesidad de que lo cambie por el nuestro.

A todo esto, habria que afadirle la cuota mensual por mantenimiento y actualizaciones.
Los precios serias los siguientes:

Tabla 4. Tabla de precios

TIPO DE PRODUCTO PRECIO

Pack completo 450€ mas (35€/mes mantenimiento y

actualizaciones)

Pack innovador 150€ mas (20€/mes mantenimiento y

actualizaciones)

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

DISTRIBUCION.

Para nuestra empresa vamos a utilizar un canal de distribucion directo. Seremos nosotros

mismos los encargados de tratar directamente con el cliente e intentar captarlo.

La ventaja de este tipo de canal es que no vamos a tener intermediarios, como ya hemos
comentado, comenzaremos a ofertar nuestros productos en la localidad de Martos, donde
tenemos nuestra sede, continuando por sus alrededores, Jaén, Andalucia y si todo va bien

[levar nuestro producto al &mbito nacional.

En un principio seremos nosotros mismos los que vayamos visitando los diferentes
establecimientos que se encuentran dentro del sector de la hosteleria, explicandoles como

vamos a ofrecerle nuestro servicio y las ventajas que le repercutiran a su negocio.

Todas las empresas que quieran contratar nuestros servicios lo podran hacer en nuestra

sede o incluso nos podriamos desplazar a su negocio para cerrar la contratacion. Podran
I ——
25



contactar con nosotros por teléfono o por la web. La insistencia en querer tener un trato
personal con nuestros clientes es para poder explicarle como funciona nuestro servicio y

las ventajas que les proporcionaran.

Con el paso del tiempo y si el negocio aumenta, deberiamos establecer nuevas sedes para

ofrecerles a nuestros clientes una mejor atencion.

COMUNICACION.

Actualmente existen un gran nimero de empresas que ofrecen este tipo de servicios,
algunas de ellas muy consolidadas en el sector. Nuestra principal baza para darnos a
conocer es ofertando los nuevos servicios que le afiadimos a lo que ya ofrecen nuestros
competidores. La forma de comunicar esto seré por las redes sociales y sobre todo por el
boca a boca entre los hosteleros y por los usuarios que utilicen la app movil.

Otra manera de darnos a conocer sera contactando con la Asociacion de Bares, Cafeterias
y restaurantes de Jaén (Abacares), esta organizacion que busca el desarrollo econémico y
social de la hosteleria en la capital jienense, seria un buen medio para darnos a conocer

en los negocios que se dedican a la hosteleria en la capital.
3.5. PREVISION DE VENTAS.

Las ventas las hemos estimado teniendo en cuenta el gran nimero de negocios que forman
el sector de la hosteleria y también tomando como referencia las distintas estacionalidades
que hay durante el afo, debido a que, durante los meses de verano, estos establecimientos
montan terrazas y ven incrementada su demanda, por lo que podrian recurrir a contratar

nuestro software.

El mantenimiento lo hemos considerado constante, es decir, hemos supuesto que ninguno
de los negocios que contratara nuestros servicios, rescindira el contrato y seguiran
pagando la cuota mensual de mantenimiento. Asi que cada nuevo cliente, lo afiadiremos
a los clientes anteriores para saber el nimero total de cuotas que vamos a cobrar durante

€se mes.

También hemos supuesto que, en los dos ultimos afios de la simulacién, dejan de contratar

el pack innovador, debido a que nuestros competidores comenzarian a dar ese servicio.
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Previsiones de Ventas de aempresa Ao 0: 2018
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Previsiones de Ventas de la empresa Afio 4. 2022
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Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.
3.6. DETERMINACION DEL PRECIO POR VENTA.

El precio de nuestros servicios los hemos estimado, teniendo en cuenta los precios de
nuestros competidores, los precios de nuestros competidores, ya los comentamos en el
apartado “3.3. Anadlisis de la competencia”, en el vimos que el precio medio para poder
obtener la licencia de uso de este tipo de software, es de unos 500€ por TPV y que la
mensualidad por mantenimiento estaba entorno a los 50€. Nosotros hemos decidido
ofrecer nuestro software a un precio menor que la competencia, lo mismo ha ocurrido con
la cuota de mantenimiento. Esto es debido a que somos una empresa nueva y sin
experiencia en el sector, por lo que es una manera de captar cliente, la reduccion del precio
no ha sido muy cuantiosa, ya que ofrecemos mas servicios que nuestros competidores, lo
cual nos ofrece una ventaja competitiva. Los precios de venta estimados los podemos ver
en la “Tabla 4” que aparece en el apartado “3.4. Marketing Mix” donde se habla del
precio.

4. PLAN DE PRODUCCION.
4.1.PROCESO DE FABRICACION Y TECNOLOGIA APLICADA.

Antes de iniciar la actividad debemos desarrollar el software de gestién para el sector de
la hosteleria, que es el producto o servicio que vamos a comercializar. El encargado de

crear este software es el promotor Miguel Pérez Ortega.

El Software que vamos a desarrollar, sera un mismo software donde se conectaran el TPV,
la PDA, la carta electrénica y la app movil. Si, es un mismo software, pero con distintas
cuentas y privilegios, ya que el software va dirigido tanto para el propietario del negocio,

para su gestion y mejora del servicio, como para el usuario de la app mévil.
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Después de esto podemos distinguir entre dos tipos de cuentas dentro del software, estas

son:

e Cuenta de administrador, para los usuarios que gestionen el bar y hayan pagado

por el servicio.
e Cuenta de usuario, para el cliente del bar, restaurante, cafeteria, etc.
El software estara dividido en dos partes claramente diferenciadas:

e La parte BackEnd, que es la parte del software encargada de recibir la

informacidn, procesarla y devolverla, esta parte estara desarrollada con:

o Springd + Spring Boot, dockerizado (uso de Docker Software) y
desplegado en una arquitectura de Microservicios sobre AWS (Amazon
Web Services).

e Laparte FrontEnd, el FrontEnd es la parte del software que ven y utilizan nuestros
clientes, es la encargada de recoger toda la informaciéon que el usuario del software
introduce y mandarla al BackEnd, esta informacién es procesada y devuelta al
FrontEnd, que hara uso de las entidades/servicios anteriormente comentados. Para

desarrollar esta parte utilizaremos:

o Angular 2, programado con TypeScript, para el mantenimiento de dichas

entidades.
Una vez creado el software, vamos a ver como funcionarian las cartas electrénicas:

e Desde la Tablet donde pediran los clientes se tendra acceso a la carta del bar donde
se encuentre asociada la cuenta.

¢ Dicha carta electrdnica se configurara a través de la cuenta de administrador de la
aplicacion y podra ser modificada/actualizada siempre que las personas
encargadas de la gestion del bar lo deseen (por ejemplo, si a mitad de una jornada
se quedaran sin existencias para un determinado producto, retirarlo de la carta para
que el cliente no lo pida).

e Losclientes pulsaran en el producto que desean y elegiran la cantidad que desean.

Seguido de esto se les notificara que su pedido esté en curso.
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e Los pedidos realizados por los clientes (usuarios normales) llegaran a la Tablet de
los administradores (usuarios administradores), que seran los camareros y
cocineros. Estos se pondran en marcha y cuando vayan a servir el plato lo
eliminarén de la lista de pedidos. Cuando esto ocurra, en la Tablet del cliente el

pedido pasara de estado “en curso” a “servido”.

Ahora procederemos a describir la app movil, una vez creada por nuestro desarrollador y
promotor Miguel Pérez Ortega, la daremos de alta tanto en el Play Store (Android), como
en la App Store (10S), estos precios son de 25€ y 99€ respectivamente. Al ser dos
plataformas diferentes, deberiamos crear una aplicacion para cada sistema operativo, ¢por
qué hacemos esto? EI motivo de hacer esto es porque no queremos cerrarnos puertas a la
hora de captar clientes, ya que dentro de la hosteleria hay sectores mas selectos, los cuales
seran usuarios de Apple y por este motivo queremos crear una aplicacién para cada

sistema operativo.

Deberemos crearnos una cuenta en Amazon Web Services, es una plataforma que ofrece
un conjunto de servicios de informatica en la web, que nos ayudaran a desarrollar nuestra
aplicacion, ademas de esto también podremos almacenar informacién, crear y gestionar
nuestra base de datos, el coste de todos estos servicios dependera del uso realizado, por
lo que no habria que hacer un desembolso inicial.

4.2. ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO.

Con el paso del tiempo podriamos mejorar el servicio de las siguientes maneras:

e Hacer uso de notificaciones en la Tablet de los clientes (descuentos especiales de
X producto en Y hora, cuando entre un producto a la carta electrénica, etc.).

e Otra forma de que les lleguen los pedidos ademas de en la Tablet gestionada por
los administradores seria haciendo uso de la red Wifi e imprimiendo las comandas
en una impresora.

e Incluso deshacer la idea de la Tablet en las mesas de los clientes y que estos se
registren como usuarios en la app, se les asocie una cuenta bancaria, y mediante
un cddigo QR situado en las mesas tengan acceso a la carta del bar y puedan

realizar los pedidos y pagar directamente desde su movil.
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e Gracias a Amazon Web Services, podriamos expandirnos internacionalmente, ya
que esta presente en un gran numero de paises y nos ayudaria a atender a esos

clientes.

5. PLAN DE RECURSOS HUMANOS.
5.1. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA.

Al comienzo de la actividad, la empresa contara con tan solo dos trabajadores, estos seran

ambos promotores.

A los promotores les une una relacion de amistad desde hace muchos afios, por lo que
esta relacion puede ayudar bastante a la gestion del negocio. EI motivo por el que, en el
momento del comienzo de la actividad, esta va a ser desempefiada por los dos promotores
es porgue aun no sabemos que volumen de negocio tendremos y porque al principio de
nuestra actividad, solo vamos a intentar captar clientes en la localidad donde nos

encontramos situados, Martos.

Conforme pase el tiempo, las ventas se vayan incrementando y Ileguemos a més zonas
con nuestro producto, deberemos de incrementar nuestra plantilla y repartirla por distintas
zonas geograficas para proceder a la captacion de clientes por toda Espafia y poder

atenderlos de manera rapida y eficaz.

Una vez que sabemos la plantilla que vamos a tener, procederemos a definir la estructura
jerarquica de la empresa, nos encontramos ante una estructura jerarquica simple, debido
a que los promotores son los propios trabajadores de la empresa. Esto ayudara a alcanzar
los objetivos empresariales establecidos y el buen funcionamiento de la empresa, ya que
ambos seran los encargados de tomar las decisiones de forma conjunta, también son los
encargados de establecer los objetivos que se quieren alcanzar y dictaminar las estrategias
que se deben llevar a cabo para alcanzarlos. Ambos se apoyaran mutuamente en los
problemas que surjan, a pesar de que cada uno se encargara de un area en concreto, donde
podra desempefiar las competencias y conocimientos adquiridos durante estos afios de

formacion.

En la “Figura 5” podremos ver la estructura jerdrquica de la empresa, es una estructura
jerarquica simple, donde los propios promotores son los trabajadores de la empresa, esto

quiere decir que el apice estratégico y el nlcleo de operaciones estd formado por las

. _______________________________________________________________________________________|
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mismas personas, por lo que las personas que toman las decisiones son las encargadas de

llevarlas a cabo.

Figura 5. Estructura jerarquica

APICE ESTRATEGICO

En(fargado de Encargado de
finanzas, produccion y

contabilidad y mantenimiento.
ENES

Alvaro Lépez Ocafia

Miguel Pérez Ortega

NUCLEO DE

OPERACIONES

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

5.2. DESCRIPCION DE LOS PUESTOS DE TRABAJO.
Una vez que hemos definido la estructura jerarquica de la empresa, pasaremos a definir
las tareas que desempefiara cada trabajador en su puesto de trabajo. La descripcion de los
puestos de trabajo nos ayudara a comprender mejor las tareas que desempefiara cada

trabajador.

Las tareas desempefiadas por cada uno de los trabajadores se adaptan perfectamente a los
conocimientos y competencias que ha adquirido cada uno durante sus afios de formacién.
Es cierto que ninguno goza de la suficiente experiencia profesional, pero ambos han sido
formados para desempefiar sus tareas de manera efectiva y satisfactoria.

A continuacion, pasaremos a describir los puestos de trabajos:

e Alvaro Lépez Ocafia: es el encargado de llevar a cabo todos los aspectos
financieros y contables de la empresa, llevar un control diario de los gastos e
ingresos que tiene la empresa. También se encargara de ingresar las néminas a los
trabajadores. Ademas de las gestiones econdmicas financieras de la empresa,
también sera el encargado de la captaciéon de los clientes, esta labor es muy
importante, ya que nuestros gastos en publicidad van a ser minimos debido al

servicio que vamos a ofrecer, el cual, es mejor ir promocionandolo por los
|
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diferentes negocios que forman el sector de la hosteleria y alli explicarle todas las
ventajas que supone contratar nuestro producto.

e Miguel Pérez Ortega: es el encargado de desarrollar el software, de que este
funcione de manera eficiente y correctamente, con la mayor calidad posible para
que no de fallos, también se encargara de su mantenimiento y de ir actualizandolo
con las nuevas novedades que vayan surgiendo. También se encargara de
ensefiarles a nuestros clientes como funciona nuestro software y de la atencion al
cliente y el servicio post-venta. Seré el encargado de dar de alta la aplicacion en
Android e i0S, del registro en Amazon Web Services. En definitiva, el encargado

de toda la gestion del software.

A continuacion, vamos a definir los salarios de los trabajadores que actualmente tenemos
en la plantilla, que en este caso son los promotores, ambos estaran dados de alta como
socios R.E.T.A. (Régimen Especial de Trabajadores Auténomos), debido a que ambos
poseen un 50% del capital social de la empresa y desempefian diferentes labores dentro
de ella, porque en el momento de su constitucion son los dos Unicos trabajadores que
habra en plantilla. También hemos definido los sueldos de los futuros empleados que

incorporemos a nuestra plantilla.

Tabla 6. Sueldos y salarios.
Sueldo de los socios/as 900 1.170 1.287 1.416 1.557
Sueldo de los empleados/as 800 880 915 952 990

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

Teniendo en cuenta la prevision de ventas que vimos en el apartado “3.5 Prevision de

ventas”, hemos decidido ir ampliando la plantilla de la siguiente manera:

e En enero del afio 2019, incorporaremos un trabajador a la plantilla.

e En enero del aflo 2020, incorporaremos dos trabajadores a la plantilla,
manteniendo en la plantilla el trabajador contratado en el afio anterior.

e En enero del afio 2021, mantendremos a los trabajadores contratados

anteriormente y procederemos a la contratacion de un nuevo trabajador.
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Estos trabajadores, seran contratados con la finalidad de poder atender a los clientes que
se encuentran en una zona geogréfica mas alejada, para poderlos atender con la mayor
brevedad posible y resolver sus problemas. Para realizar estas funciones deben tener los
conocimientos suficientes para la manipulacién del software y un buen trato con el
cliente. Ademas de todo esto, estos nuevos miembros también seran responsables de

captar clientes en las zonas geogréaficas que se les hayan adjudicado.

6. AREA JURIDICO - FISCAL.

Una vez que hemos establecido los objetivos a corto y largo plazo, hemos definido la
actividad comercial que vamos a llevar a cabo y sabemos el nimero de socios y
trabajadores que van a componer nuestra plantilla, procederemos a la eleccion del tipo de

sociedad que vamos a formar.

Para la eleccion de la forma juridica que va a tener la empresa, debemos tener en cuenta
los diferentes factores que condicionan cada una de ella, como, por ejemplo; el nUmero
de socios necesarios, el capital minimo que deben aportar los socios para su constitucién

y las ventajas y limitaciones que tiene cada una de ellas.

6.1. FORMA JURIDICA.
A continuacion, vamos a ver un cuadro que resume las diferentes formas juridicas que

hay y cuales son las principales caracteristicas de cada una de ellas.

Hemos decidido crear una Sociedad Limitada, para la cual se necesita como minimo un
solo socio para su constitucion, ademas deberemos aportar un capital social minimo de
3.000€, este capital social serd aportado por los socios, cada uno aportara la mitad del
capital social, sin recurrir a financiacion externa, en nuestro caso aportaremos un capital
social de 4.000€. La responsabilidad es limitada y los socios estaran en el Régimen

Especial de Trabajadores Auténomos.

El motivo por el que hemos elegido esta forma juridica es porque el capital social minimo
que deben aportar los socios es una cantidad que ambos pueden permitirse sin recurrir a
la financiacion ajena. Otro motivo es que los socios no deberan responder personalmente

de las deudas sociales, tan solo responderian con el capital aportado.

Este tipo de sociedad esta regulada por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio,

es una sociedad de tipo capitalista, este capital estara dividido en participaciones sociales.

. _______________________________________________________________________________________|
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6.2. OBLIGACIONES FISCALES.
En este apartado, veremos los trdmites fiscales que deberemos de llevar a cabo para la

puesta en marcha de nuestra empresa.
Los porcentajes que vamos a aplicar en este proyecto son:

e Tipo impositivo: 25%.

e Porcentaje de ingresos a cuenta Impuesto de Sociedades: 19%.
e Tipo de IVA repercutido: 21%.

e Tipo de IVA soportado: 21%.

e Tasa de inflacion prevista: 6%.

e Tipo de interés del crédito: 6%.

¢ Incremento de precios interanuales para gastos fijos: 2%.

A continuacion, pasaremos a detallar los pasos que hay gque seguir para la creacion de una

sociedad limitada, estos pasos los hemos obtenido a través de la pagina:

http://infoautonomos.eleconomista.es/tipos-de-sociedades/como-crear-una-sociedad-
limitada/

La mejor manera de llevar a cabo los pasos que vamos a describir, es a través de un Punto
de Atencion al Emprendedor (PAE) acreditado, que nos permitira constituir
cémodamente una Sociedad Limitada en el plazo de 7 a 15 dias gracias a los procesos de

tramitacion online (Documento Unico electronico - DUE).
1° Registrar el nombre de la empresa

Deberemos dirigirnos al Registro Mercantil Central y solicitar el certificado negativo de
denominacion social, es decir, el documento que acredita que el nombre elegido para
nuestra empresa no coincide con ningun otro. Este tramite lo podremos realizar online,

en la web del Registro Mercantil central.

Para la obtencidn de este certificado de denominacidn social, tendremos que presentar un

documento que contengan tres posibles nombres para nuestra empresa.

Una vez concedido el certificado, el nombre que hemos solicitado quedara reservado
durante seis meses, aunque solo tendra una validez de tres meses hasta que sea registrado

por el notario. Si superamos este periodo deberemos proceder a su renovacion. Si
I ——
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transcurren seis meses sin su utilizacion, el nombre vuelve a estar disponible para

cualquier otra empresa.
2° Abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa.

Tras obtener el certificado, tendremos que abrir una cuenta bancaria a nombre de la
empresa e ingresar 3.000 euros, que es el capital minimo necesario para su constitucion.

El banco emitira un certificado de dicho ingreso, que deberemos presentar en la notaria.
3° Redaccion de los Estatutos Sociales

Los socios seran los encargados de redactar los Estatutos Sociales, los cuales recogeran
el conjunto de normas que regiran la empresa y que se incorporaran posteriormente a la

escritura pablica de la constitucion.

Los Estatutos Sociales, tienen unos requisitos minimos, estos son; la denominacion de la
sociedad, “sociedad de responsabilidad limitada”; la actividad a la que nos vamos a
dedicar, la fecha de cierre de cada ejercicio, el domicilio social dentro del territorio
espanol, el capital social, las participaciones en que se divida, valor nominal de cada

participacion y numeracion de las mismas, y el sistema de administracion de la sociedad.
4° Escritura publica de la constitucion

Los socios procederan a la firma de la escritura publica de la constitucion de la sociedad,
esta se realizara ante notario, esta accién tiene un coste, que serd un porcentaje sobre el
capital que hayamos escriturado. Este es un trdmite que lo deberemos realizar antes de la
inscripcion en el Registro Mercantil. Para obtener la escritura, deberemos aportar la

siguiente documentacion:

1. Estatutos Sociales de la Sociedad.

no

Certificacion negativa del registro mercantil central (original).

3. Certificacion bancaria de la aportacion dineraria al Capital Social.

4. D.N.I. original de cada uno de los socios fundadores.

5. Declaracion de inversiones exteriores (si alguno de los socios es extranjero).

5° Liguidacion del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales
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Con la aprobacion del Real Decreto-ley 13/2010, de 3 de diciembre, a partir del 3 de
diciembre de 2010, quedaron exentas del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y
Actos Juridicos Documentados, en su modalidad de operaciones societarias: la
constitucion de sociedades, el aumento de capital, las aportaciones que efectten los socios
que no supongan aumento de capital y el traslado a Espafia de la sede de direccion efectiva
o del domicilio social de una sociedad cuando ni una ni otro estuviesen previamente

situados en un Estado miembro de la Union Europea.

El Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados es un
tributo que gravaba la constitucion de la sociedad y que habia que liquidar en las oficinas
de Hacienda de nuestra comunidad en un plazo de 30 dias desde el otorgamiento de la
escritura. Para ello, teniamos que aportar debidamente cumplimentado el modelo 600,
junto con la copia simple de la escritura publica o fotocopia de la misma. Su importe

ascendia al 1% del capital social.
6° Tramites en Hacienda: Obtencidn del NIF, alta en el IAE, declaracién censal.

a) Obtencién del Numero de Identificacion Fiscal

Una vez firmadas las escrituras, deberemos dirigirnos a Hacienda para obtener el Numero
de Identificacion Fiscal (N.I.F.) provisional de nuestra sociedad, ademas de las etiquetas
y tarjetas identificativas. Deberemos aportar debidamente cumplimentado el modelo 036,
la fotocopia del D.N.I del firmante y la fotocopia de la escritura de constitucion de la

empresa obtenida en el notario, para poder obtenerlo.

Tras realizar estos pasos, nos asignaran un N.I.F. provisional, el cual tendra una validez

de 6 meses, durante este plazo nuestra Sociedad debera canjearlo por el definitivo.

b) Altaenel LA.E.

Deberemos darnos de alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas (IAE). Este es un
tributo local que grava la actividad de empresas, profesionales y artistas, deberemos de
dar tantas altas como actividades vayamos a desarrollar. Para llevar a cabo los tramites
de alta, modificacion o baja de este tributo, sera necesario aportar el modelo 840 junto
con el NIF en la Administracién Tributaria correspondiente al lugar donde ejerceremos

la actividad. Aquellos que tengan una cifra de negocio inferior a 1.000.000 de euros al
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afio, estaran exentos de este gravamen y solo deberan aportar el modelo 036 de la

declaracion censal indicando los epigrafes IAE a los que nos acogeremos.

c) Declaracion censal (IVA)

En esta declaracion detallaremos el comienzo de la actividad, debera ser presentada por
los empresarios que tengan obligaciones tributarias. Para su expedicion, es necesario
aportar el modelo oficial 036, el NIF de la Sociedad y el documento acreditativo de alta

en el Impuesto de Actividades Econdmicas.
7° Inscripcion en el Registro Mercantil

Deberemos inscribir a la Sociedad en el Registro Mercantil de Jaén, ya que es la provincia
en la que hemos fijado nuestro domicilio social. Para inscribirnos, tendremos un plazo de
dos meses desde que obtenemos la escritura de la constitucion, ademas es necesario

entregar los siguientes documentos:

Copia auténtica de la escritura de constitucion de la Sociedad.

« Certificacion negativa de denominacion social.

o Documento acreditativo de haber liquidado el Impuesto sobre Transmisiones

Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados.
o Copiadel N.I.F. Provisional.
8° Obtencion del N.1.F. definitivo

Tras realizar todos los pasos descritos anteriormente, tendremos que dirigirnos de nuevo

a Hacienda para cambiar la tarjeta provisional de N.I.F. por la definitiva.

Una vez que hayamos superados estos tramites, se hara efectiva la creacion de nuestra
Sociedad Limitada. Aun asi, para que nuestra sociedad pueda iniciar su actividad, sera
necesario completar una serie de obligaciones con la Seguridad Social y el
Ayuntamiento de Martos, que es donde hemos fijado la direccion social de nuestra
empresa, estas obligaciones son; el alta en el Régimen Especial de Trabajadores
Auténomos, la solicitud del nimero de patronal en caso de ir a contratar trabajadores o

solicitud de la Licencia de apertura.
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Una vez que hemos detallado los pasos a seguir para la constitucion de la sociedad, vamos
a ver los costes que conllevara la puesta en marcha de esta, estos costes y tasas las hemos
obtenido de la siguiente pagina:

http://www.nljundiz.com/datos/paginas doc/archivo59/costes%20sl.pdf

a) Certificacion de denominacion social:
e Registro 13,94 €
e Mensajero 11,94 €
b) Redaccion e inscripcion de la escritura de constitucion (Incluye redaccion de los
estatutos y firma notarial):
e Elcoste para unasociedad limitada de 3.006€ es de 210,45 € en notaria.
Para otro tipo de sociedades va en funcion de la cifra de capital social
y del nimero de socios.
c) Liquidacion del ITPy AJD:
e Impuesto de Transmisiones Patrimoniales e Impuesto de Actos
Juridicos, es el 1% del Capital Social. Para una Sociedad Limitada de
Capital Social 3.006 euros serian 30,06 €.
d) Inscripcion en el registro mercantil
e Aproximadamente 123,78 € (esta cifra puede variar en funcion de las
caracteristicas de la empresa).
e) Legalizacién y sellado de libros en registro mercantil
¢ Instancia en Registro Mercantil: 0,30 €
e Libro de actas y socios: 30,10 €

e Legalizacion de los libros en registro mercantil: 19,52 €

Nuestros socios aportaran un Capital Social de 4.000€

7. PLAN ECNOMICO - FINANCIERO.
En el plan econdmico — financiero, analizaremos toda la informacion econémica y
financiera del proyecto que estamos llevando a cabo. Con este analisis conseguiremos

determinar la viabilidad del proyecto.

Por tanto, tras establecer los objetivos de la empresa comenzaremos a estudiar su
viabilidad.

. _______________________________________________________________________________________|
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7.1. INVERSIONES INICIALES.
En este apartado, vamos a determinar las inversiones que tendremos que realizar al

comienzo de la actividad, estas son:

e Mobiliario: 1.000€, necesitaremos sillas y mesas, el local estd en perfecto estado
ya que ha estado siendo usado por otra empresa hasta hace unos meses, por lo que
el Unico gasto que deberemos realizar en el local seria este.

e Equipos informaticos: 1.700€, debido a la actividad que vamos a desarrollar
tendremos que adquirir dos ordenadores, uno con unas prestaciones mas bajas
para la gestion del negocio y otro con unas prestaciones mayores para todo lo que
tiene que ver con el desarrollo y mantenimiento del software.

e (Gastos de constitucion, estos serian:

o Notaria, Registro Mercantil: 250€.
o Certificado negativo del nombre: 25.88€.
o Registro Mercantil, BORME: 123.78€.
o ITP: 40¢€.
e Qastos de establecimiento: 120€ en concepto de tasas de apertura.

e Inmovilizado Financieros a largo plazo: 300€ de un mes de fianza del local.

Todos estos gastos iniciales hacen un total de 1.860€, es una cantidad bastante asequible
para los socios, el motivo de que los gastos iniciales sean tan reducidos es porque,
contamos con nuestro propio desarrollador de software y el local que hemos alquilado

estd en unas condiciones estupendas.

7.2. FINANCIACION.
Como ya hemos comentado anteriormente, no recurriremos a financiacion externa en el
momento de constitucion de la empresa, ya que los socios pueden hacer frente a las

cantidades que se deben desembolsar al comienzo de la actividad.

En los dos primeros afios de actividad, la empresa solicita una p6liza de crédito para evitar
que la tesoreria sea negativa, en 2017 el maximo dispuesto de péliza de crédito es de
6.497€ y en el 2018 es de 4.773€, ambas tendran su maxima disposicion en el mes de
mayo, el tipo de interés sera del 6% por lo que incurriremos en unos gastos financieros
minimos en los dos primeros afios de actividad. El resto de costes seran cubiertos con

nuestras ventas.
. _______________________________________________________________________________________|
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Tabla 7. Poliza de crédito.

6.507 4.784 0 0 0
mayo mayo
107 7.838 8.878 11.094 12.373

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

7.3.SITEMA DE COBRO A CLIENTES Y PAGO A PROVEEDORES.

En cuanto a la politica de cobro a clientes hemos establecido lo siguiente:

e Tanto el Pack completo, como el Pack innovador tendra una politica de cobro del
50% al contado y el otro 50% a los 30 dias. Con esto queremos facilitar a los
empresarios de la hosteleria el gasto que supone para ellos este tipo de software,
muchos de ellos ya tienen contratados uno y quieren cambiarlo, otros no lo tienen
porque se le exigia el pago al contado y otros tan solo quieren probar los nuevos
servicios que ofrecemos, por estos motivos hemos decidido esta politica de
cobros.

e Para el cobro del mantenimiento, hemos decidido cobrarlo a meses vencidos, esta
decision, al igual que la otra ha sido tomada para ofrecerle un mayor desahogo a

nuestros clientes.

En cuanto al pago a proveedores, no tenemos proveedores como tales, tan solo tendriamos
que hacer frente al pago que tenemos que hacer para dar de alta la app movil en Android
e 108, lo cual tiene un coste de 25€ y 99€ respectivamente y que se hara al contado.
Ademéas de esto también tendremos que pagar a Amazon Web Services lo que
corresponda por el uso que tengamos de su servicio, esta cantidad variara segun el uso,

por lo que no podemos definir una cantidad fija.

7.4.PRESUPUESTO DE TESORERIA.
El presupuesto de tesoreria, nos indica la liquidez de la empresa y/o las necesidades de
financiacion a corto plazo que son necesarias para la empresa, esta liquidez o necesidad

de financiacion a corto plazo la obtendremos con la diferencia de cobros y pagos.
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Por medio de esta diferencia entre cobros y pagos podremos conocer los flujos de caja
(Cash-Flow), a la empresa le interesa tener unos flujos de caja positivos, si esto ocurre es

porque sus ingresos son superiores a sus gastos. En la Tabla 8 podemos ver la tesoreria.

Tabla 8. Tesoreria.
Afio 0 H Afio 1 H Afio 2 H Afo 3 H Afio 4
COBROS ” 2018 2019 2020 2021 2022
Cobro de ventas 42,043 78.106 114.273 140.130 166.567
Otras entradas 0 0 0 0 0
Devoluciones de IVA 0 0 0 0 0
Ingresos financieros 1] 1] 1] 0 0
Total COBROS 42.045 78.106 114.278 140.130 166.557
Pagos de Gastos Fijos (IVA incl.) 37.915 b9.366 93.566 116.128 138.053
Pago de compras y Costes Variables [IVA incl.} 0 0 0 0 °
Pagos de Gastos Financieros 192 103 1] 0 0
Otros pagos NO gastos
Devolucion de principal del préstamo 0 0 0 0 0
Otras salidas de caja 0 0 0 0 0
Liguidaciones de IVA 3.746 10.645 17.060 21771 26,235
Otros pagos [Imp. SocJRPF) 1] 240 2312 1.016 9356
Total PAGOS 41.857 70.374 113.238 137.915 165.277
Cash Flow 191 7.732 1.040 2.6 1.279 |
Tesoreria acumulada -84 107 7.838 8.878 11.094 12.373 |
T - r Ld Ld r
Maximo dispuesto de poli &.507 4,754 0 0 1]
mes maxima disposicion de g mayo r mayo " " "
L4 L4 L4 L4
Maxima tesoreria m 107 7.838 8.878 11.004 12.373
W GCEN G EVT ER LTS diciembre 'diciemhre g diciembre I'iriic:i4.=.lml:|re d diciembre

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

Como podemos observar, en todos los afios de la simulacion obtenemos unos flujos de

caja positivos, esto nos lleva a obtener una tesoreria acumulada en el resto de periodos.

Otro dato importante es como se incrementa el cobro por ventas, este incremento se debe
mayormente, a las cuotas mensuales de mantenimiento a las que tienen que hacer frente
nuestros clientes, asi que por cada cliente nuevo que obtengamos este comenzara a pagar
la cuota mensual de mantenimiento.
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En los pagos, podemos apreciar como en los dos primeros afios de actividad, tenemos que
hacer frente a los gastos ocasionados por la linea de descuento que utilizamos durante
esos periodos. También los gastos fijos se van incrementando debido a la contratacion de

nuevos empleados.

7.5.PREVISION DE LA CUENTA DE RESULTADOS.
En la cuenta de resultados recogeremos los ingresos y los gastos que ha tenido la empresa
en cada uno de los afios de la simulacion. La cuenta de resultados nos indicara el beneficio
0 pérdida que tendra la empresa a lo largo de cada afio, para conseguir esto se le iran
restando a los ingresos obtenidos, los gastos que ha tenido la empresa.

La cuenta de resultados, sirve para que los inversores puedan analizar la empresa y ver

cudl es su valor.

Los datos mas relevantes que podemos comentar de la cuenta de resultados que hemos

obtenido son los siguientes:

Los gastos en Seguridad Social van incrementandose, esto es debido a la contratacion de

personal que vamos haciendo a lo largo de la actividad comercial.

En los dos primeros afios los resultados financieros son negativos debido a la péliza de

crédito de ese periodo.

Obtenemos beneficios en todos los afos, este es creciente desde el afio del inicio de la
actividad empresarial, hasta el segundo afio, después los beneficios descienden, esto es
debido a la contratacion de mas personal, la subida de los salarios y a que en los dos

ultimos afios no se producen ventas del Pack Innovador.
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Tabla 9. Cuenta de Resultados

Ingresos por ventas 37.740 100,0% 67.370 100,0% 78,5% 96.530 100,0% | 43,3% 117.630 100,0% | 21,9% 139.470 100,0% @ 18,6%
Imputacion de subvenciones 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%

Ingresos 37740 . 100,0% 67370 100,0% 1 96530  100,0% 0 117630 | 100,0% 0 139470 ©  100,0% 0
Costes variables (directos) 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%

Margen Bruto s/Ventas 37740 1 100,0% 67370 . 100,0% 1 96530 = 100,0% 0 117630 = 100,0% 0 139470 | 100,0% 0
Gastos de Personal y Seg. Social 21.600 57,2% 38.640 57,4% 78,9% 63.835 66,1%  65,2% 79.664 67,7%  24,8% 96.767 69,4%  21,5%
Seguridad Social 6.000 15,9% 10.344 15,4% 72,4% 19.421 201%  87,8% 24.642 209% | 26,9% 30.252 2L,7%  22,8%
Otros Gastos Fijos 8.548 22,6% 8.597 12,8% 0,6% 8.768 9,1% 2,0% 8.944 7,6% 2,0% 9.123 6,5% 2,0%
Dotacién Amortizaciones 440 1,2% 440 0,7% 0,0% 440 0,5% 0,0% 440 0,4% 0,0% 440 0,3% 0,0%

Total Gastos Explotacion 36588  96,9% 58021  86,1% 1 92465  95,8% 1 113689 96,7% 0 136582 1 97,9% 0

Res. antes Int. e Imp. (BAI) 1152 3,1% 9349 1 139% 7 4065 4,2% -1 3941 3,3% -0 2888 2,1% -0
Ingresos Financieros 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%

Gastos Financieros 192 0,5% 103 0,2% (46,4% ) 0 0,0% | (100,0% ) 0 0,0% 0 0,0%

Resultado Financiero -192 -0,5% -103 -0,2% -0 0 0,0% -1 0 0,0% 0 0,0%

Res. antes Impuestos (BAI) 960 2,5% 9247 13,7% 9 4065 4,2% -1 3941 3,3% -0 2888 2,1% -0
Impuesto de Sociedades 240 0,6% 2312 3,4% 863,1% 1.016 1,1%  (56,0%) 985 08% (31%) 722 05%  (26,7%)

Resultado Neto 720 1,9% 6.935  10,3% 863,1% 3.049 3,2% (56,0% ) 2.955 25% (3,1%) 2.166 1,6% (26,7%)

Fuente: Elaboracién propia, junio 2017.
I ——
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7.6. BALANCE DE SITUACION.

Tabla 10. Balance de Situacion.

Importe % Importe % Importe % Importe % Importe % Importe %

Activos No Corrientes 3000,00 84,3% 256000 40.7% 2120,00 12.5% 168000 84% 1240,00 5,1% 800,00 2%
Inmovilizaclo Material 2.700 15.8% 2,700 43,0% 2,700 15,9% 2,700 134% 2,700 11.2% 2.700 10,0%
Amort. Acum. Inmov. Material 0 0,0% (440)  (7,0%) (880) (520)  (1320) (66%)  (L760) (73%) (2200 (8,1%)
Inmovilizado Inmaterial 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Amort. Acum. Inmov. Inmaterial 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Inmov. Financiero Largo Plazo 300 84% 300 4.8% 300 18% 300 15% 300 12% 300 11%

Activos Corrientes 560 15,70% 372450  593% 1486831  875% 1843141 916% 2284918 949% 2633060  97.1%
Inmov. Financiero Corto Plazo 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Existencias 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Clientes 0 0,0% 3618 57,6% 1,030 41.4% 9,553 475% 11,755 48, 8% 13957 514%
H.P. Pagos y retenciones RPF 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
H.P. Deudora I Sociedades 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
H.P. Deudora VA 645 18,1% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Tesoreria (84) (24%) 107 17% 1838 46,1% 8878 44.1% 11,094 46,1% 12313 45,6%
Total Activo 3560 100,0% 6.284  100,0% 16.988 100,0% 20111 100,0% 24,089 100,0% 21131 100,0%
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Patrimonio Neto
Capital Social
Reservas
Crédito de accionistas
Subvenciones
Resuitados pend. aplicacion

Pasivos No Corrientes
Acreedores L.P. Financieros
Otros Acreedores L.P.

Pasivos Corrientes

Acreedores C.P. Financieros
Crédito financiero C.P.
Proveedores
H.P. acreedora VA
H.P. acreedora Imp. Soc.IRPF
Otros Acreedores C.P.

Total Recursos Permanentes

Total Recursos Ajenos

Total Patrimonio Neto y Pasivos

Fondo de Maniobra

3560
4,000
(440)

0,00

0,00

OO OO o O

3.560

3560

560

100,0%
112,3%
(123%)
0,0%
0,0%
0,0%

0,00
0,0%
0,0%

0,00
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%

100,0%
0,0%

100,0%

15,7%

4280
4,000
(440)

720

0,00

2004,51

0

0

0

1.765

240

0

4.280
2.005

6.284

1.720

68.1%
63,6%
(70%)
0,0%
0,0%
11,5%

0,00%
0,0%
0,0%

31,90%
0,0%
0,0%
0,0%

281%
3.8%
0,0%

68,1%

31,9%

100,0%

214%

11215
4,000
280

6.935

0,00

577360
0
0
0
3462
2312

11215
5.774

16.988

9.09

66,0%
235%
1,6%
0,0%
0,0%
40,8%

0,00%
0,0%
0,0%

33,99%
0,0%
0,0%
0,0%
204%
13,6%

00%
66,0%
34.0%

100,0%

93,5%

14.263
4,000
1.215

3.049

0,00

5847,93
0
0
0
4832
1.016

14.263
5.848

20.111

12583

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

70,9%
19.9%
35,9%
0,0%
0,0%
152%

0,00%
0,0%
0,0%

29,08%
0,0%
0,0%
0,0%

24,0%
51%
0,0%

70,9%

29,1%

100,0%

62,6%

17219
4,000
10.263

2,955

0,00

6870,26
0
0
0
5.885
985

17219
6.870

24,089

15.979
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715%
16,6%
42,6%
0,0%
0,0%
12,3%

0,00%
0,0%
0,0%

2852%
0,0%
0,0%
0,0%

24,4%
41%
0,0%

71,5%

28,5%

100,0%

66,3%

19.385
4,000
13219

2.166

0,00

774549
0
0
0
7023
122

19.385
7.745

21.131

18.585

71,5%
14,7%
48,7%
0,0%
0,0%
8,0%

0,00%
0,0%
0,0%

28,55%
0,0%
0,0%
0,0%

259%
2,1%
0,0%

71,5%

28,5%

100,0%

68,5%



7.7.PUNTO DE EQUILIBRIO O UMBRAL DE RENTABILIDAD.
El punto de equilibrio o umbral de rentabilidad, nos indica cual es el volumen de ventas
que debe tener la empresa para cubrir tanto los costes fijos como variables en los que
incurre la empresa, es decir, el volumen minimo a partir del cual la empresa comienza a

obtener beneficios.

Como podemos observar en la siguiente tabla, el punto de equilibrio se va incrementando,
esto es debido al incremento que sufren los gastos con la contratacion del nuevo personal.
Podemos observar que, en todos los afios, las ventas superan el punto de equilibro lo que

conllevan a la obtencién de beneficios.

Tabla 11. Punto de equilibrio.

Datos Ano | Datos Ano [atos ANG [1atos ANG atos ANG
018 014 020 dl Il

Punto de Equiliorio(sin gastos financ) 36588 58.021 92465 113689 136582 € deventaal afio
P E. Mensual medio 3.040 4835 7.705 0474 11382 €/mes de media

Punto de Equilibrio (con gastos financ)  36.780 58124 92465 113683 136582 € de venta al aiio
P.E. Mensual medio 3.065 4.044 7705 9474 11.382  €/mes de media

Ventas anuales previstas ~ 37.740 61.370 96.530  M7630 1394710 €/adio de venta previstos
Venta mensual media prevista 3145 5.614 8.04 3.803 11623 €/mes de media

Beneficio Bruto Estimado (B.A.LL) 1152 9.343 4,065 3.9 2888 €/afo
Beneficio Estimado (B.A.L) 134 9.453 4,065 3 2888 €/afio

Coef. de sequridad (sin gastos financ.) 1,03 1,16 1,04 1,03 102 =Prev. Ventas/ Pto. Equilibrio
Coef.de sequridad (con gastos financ.) 1,03 1,16 1,04 1,03 1,02

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

7.8.RATIOS.
A continuacion, pasaremos a interpretar los ratios obtenidos, durante los 5 afios primeros
anos de la actividad comercial. Los ratios, tienen una gran importancia, ya que el estudio
de estos, nos permite analizar la empresa con los indices obtenidos, y ver los aspectos

favorables y desfavorables del proyecto.

a) Ratios de rentabilidad: estos ratios nos permiten ver si la empresa esta utilizando
de manera efectiva sus activos. Los ratos de rentabilidad obtenidos en la

simulacion son los siguientes:

. _______________________________________________________________________________________|
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Tabla 12. Ratios de rentabilidad

1. {Retorno sobre Capital Beneficio Heto/ Patrimonio Neto x 100 g  618% 24k TR 1
RO (Retum On Equity)

2. (Retorno sabre nversion) Beneficio Antes Interes e mpuestos [ Activo Tofalx 100 193%  S44%  202%  164%  106%
ROI (Return On nvestment)

3. Margen sobre Ventas Beneficio Bruto Ingresos de Explotacidn x 100 18% 10.3% 3% 21% 18%
ROS {Refurn On Sales)

b)

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

Ratio de rentabilidad financiera o ROE: mide la rentabilidad que obtienen los
propietarios de una empresa, compara el beneficio neto con los fondos propios.
Podemos ver que en el afio de la inversion este ratio tiene un valor del 16.8%, en
el segundo afio aumenta a un 61.8% y en el resto de afios sufre una gran reduccion,
pero sigue siendo positivo. El motivo de esta reduccion es por el contrato de
personal que ocasiona mas gastos y reduce el Beneficio Neto.

Ratio de rentabilidad econdmica o0 ROA: mide la rentabilidad de una empresa
comparando el beneficio antes de intereses e impuestos con el activo total. Ocurre
lo mismo que en el ratio anterior, y el motivo viene a ser el mismo, la reduccion
del beneficio, en este caso, del BAIT.

Ratio de margen sobre ventas o ROS: nos indica el rendimiento de las ventas, este
ratio sufre la misma variacién que los anteriores, el motivo sigue siendo el coste
que conlleva la contratacion de nuevos trabajadores que hace que el beneficio se
reduzca.

Ratios de eficiencia: estos relacionan los ingresos de explotacién con el activo

de la empresa.
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Tabla 13. Ratios de eficiencia

1, Rotacion del Activo Ingresos de Explotacion  Activo Total 601 307 480 48 il

2 Rotacion del Circulant Ingresos de Explotacion  Activo Corriente 101 453 b 51 A0

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

e Rotacion de activo: mide la eficiencia de los activos de la empresa para generar
ingresos por ventas. Si la empresa obtiene beneficios bajos este indice serd méas
alto e indicara una alta rotacion de activo, por lo contrario, si los beneficios son
altos, el indice de rotacion de activo sera menor.

e Rotacidn del circulante: tiene la misma funcion que el anterior, pero se realiza con
los activos corrientes de la empresa.

c) Ratios financieros: miden los resultados que han generado la empresa, interesa

que estos indices sean positivos y superen las expectativas de los accionistas.

Tabla 14. Ratios financieros.

1, Liquidez |Activa Corriente - Existencias) / Pasivo Carriente 1,86 258 318 33 340
2. Disponibilidad Activo Corriente | Pasivo Corriente 186 258 315 3B 340
3. Endeudamiento o Apalancamiento Pasivo Exigible Total / Patrimanio Neto 047 051 04 040 040
4, Apalancamiento Financiero (BAUBAII x Activo TotaliPatrimonio Neto) 122 150 14 140 140
5, Cobertura del Inmovilizado |Patrimonio Neto + Pasivo llo Corriente) | Activo No Corriente 167 529 849 13,29 U3
6. Plazo Medio de Cobro (dias) (Clientes | Ingresas de Explotacin) x 368 1445 230 259 3 2858
1. Plazo Mediio de Pago (dias) (Acreedores Comerciales / Coste de Ventas) x 365 ND ND N ND ND
8. Capacidad maxima de crecimiento (margex({-didendos|ActivolRR.PP. D% W% UM 6% 126%

firotacion-margen‘(1-Sdividendos)Activa/RR.PP.)

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

¢ Ratio de liquidez: indica la capacidad que tiene la empresa para hacer frente a sus
deudas a corto plazo con el activo corriente que posee, sin tener en cuenta las

existencias. Si este valor es mayor que 1, como ocurre en nuestra empresa,
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significa que podemos hacer frente a las deudas a corto plazo. Si el valor de este
ratio es muy alto, hay peligro de recursos 0ciosos.

e Ratio de disponibilidad: coincide con el ratio de liquidez, debido a que en nuestra
modelo de negocio carecemos de existencias. Si el valor de este ratio es mayor
que 2, tenemos un exceso de tesoreria y hay peligro de disponer de recursos
0ciosos. Este exceso de tesoreria nos serviria para realizar inversiones financieras,
comprar nuevo inmovilizado...

e Ratio de endeudamiento: nos indica como es la estructura financiera de la
empresa, comparando el pasivo exigible total con los fondos propios, o lo que es
lo mismo, la financiacién ajena con la financiacién propia. El valor de este ratio
en nuestro caso, es menos que 1 con un ratio de endeudamiento menor que 1, lo
que nos indica que nuestro nivel de endeudamiento es bajo y que tenemos mas
financiacion propia que ajena.

d) Otros ratios y parametros.

Tabla 15. Otros ratios y parametros.

1132 MA110% ¥ aramerros | rOrmuias | A | AT | | |

Fondo de Manigbra Activo Corriente - Pasivo Comriente 170 8095 1258 1597 1BSES

(Patrimonia Neto + Pasiva o Carriente] - Activa llo Corriente

I medio de pugstos de trabsjo (Empleados + socios) 200 i el 600 Al
Punto Muerto o Punto d2 Equilibrio Volumen de Ventas a partir del cual se genera Beneficio 36588,0[}‘ S0 SMEAGT 130041 13NENTE
Coeficiente de sequridad Ventas previstas / Punto de equilibrio 10 118 104 10 102
Previsiones de ventas TN G700 WSO ATRNO0 1347000
Beneficio o pérdida brutos previstos (BA) margen medio x (Ventss - Punto Muerto) 05 B45d 40 M0 M
Flujos de caja previstos (Cash Flow) (Incr, Tesoreria + Decr. Poliza credito) 14 e M 1m
Plszo de Recuperacidn de la Inversion: Nimero de afios que e tarda en recuperar la Iversion Inicial 141
Vida it promedia prevista de la Inversion Nimero de arios de vida ufil prevista de la inversion 685

i
Valor Actualizado Heto (VAH) Valor Actualizedo de la inversidn TS1532 [AN de la inversion a 5 afios
Tasa Interna de Retorno (TIR) Y4 inflacion que hace 0 el VAN T [TIR dela imersion 2 5 afis

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.

. _______________________________________________________________________________________|
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e Fondo de maniobra: es la diferencia entre el activo corriente y el pasivo corriente,
es decir, se refiere a la capacidad que tiene una empresa para poder atender sus
pagos a corto plazo y, a la vez, poder realizar inversiones o adquisiciones propias
de cualquier actividad. Nuestro fondo de maniobra es positivo y va aumentando
conforme pasan los periodos, desde un punto de vista de liquidez, esta bastante
bien, algo que confirma también nuestro ratio de liquidez.

e Los flujos de caja (Cash Flow): estos son positivos desde el inicio de la
simulacion, estos se reducen a partir del tercer afio debido a la contratacion del
nuevo personal.

e Valor Actual Neto (VAN): es el valor actualizado de la inversion, este tiene un
valor de 7.575,52€, el VAN lo hemos calculado teniendo en cuenta los flujos de
caja de los primeros cinco afios de actividad, con una tasa de descuento (k) del
6% Yy restandole la inversion inicial. Podemos observar que el VAN es mayor que
cero, por lo que el proyecto es viable, ademas el plazo de recuperacion de la
inversion es de 1,41 afos.

e Tasa Interna de Retorno (TIR): es el porcentaje de inflacion que hace el VAN 0,
es decir, es el tipo de interés que me iguala los flujos de pagos a los de cobro y
por tanto hace el VAN 0, obtenemos una TIR del 77%, estd TIR es muy alta, lo
que nos indica que el proyecto es atractivo y que recuperaremos la inversion en

un periodo de tiempo muy reducido.

8. CONCLUSIONES.

Una vez que hemos analizado la empresa, hemos definido sus estrategias, sus objetivos y

sus caracteristicas pasaremos a realizar unas breves conclusiones sobre el proyecto:

Como hemos visto, el sector de la hosteleria, es un sector que esta creciendo, tras el
declive que sufrié durante la crisis econémica de 2008. También hemos visto como el
sector cada vez va optando mas por la tecnologia para llevar la gestion de sus negocios.
Todos estos factores, ofrecen un gran atractivo para comenzar esta actividad comercial,
gue ya hemos descrito anteriormente, y que se trata de comercializar un software de

gestion para el sector de la hosteleria.

En cuanto a la competencia, vemos que es un sector en el que hay un gran nimero de
competidores, algunos de ellos consolidados a nivel nacional e incluso mundial, debido a

. _______________________________________________________________________________________|
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esta competencia, hemos decidido innovar en nuestra actividad y no ofrecer un simple
software de gestion, ademas vamos a ofrecer cartas electronicas y una app movil, que

mejorar el servicio de estos negocios a sus clientes.

Por tltimo, como hemos podido ver en el apartado “7. Plan econdmico — financiero”, tras
la simulacién que hemos hecho durante 5 afios, hemos obtenido resultados positivos.
Tanto el VAN como la TIR son positivos, lo que nos indica que la inversion sera rentable
y es aconsejable llevarla a cabo. En mi opinién, el motivo de que esta inversion sea
rentable y se recupere en un plazo de tiempo tan corto, es debido a la escasa inversion
inicial que debemos de hacer, y que en nuestra plantilla contamos con que uno de los
socios estéa capacitado para desarrollar el software.

9. ANEXOS.
9.1. TESORERIAS ANUALES POR MESES.
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Tabla 16. Tesorerias anuales por meses (Afio 2018)

Concepto enero febrero | marzo | abril | mayo | junio | julio | agosto | septiembre octubre noviembre diciembre Total
COBROS
Cobro de ventas 726 1.761 2.154 2.589 3.025 4.168 5.239 5.627 4.822 3.866 3.509 4.562 42.048
Otras entradas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devoluciones de IVA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total COBROS 726 1.761 2.154 2.589 3.025 4.168 5.239 5.627 4.822 3.866 3.509 4.562 42.048
PAGOS
Pagos de Gastos Fijos (IVA incl.) 3.169 3.049 3.049 3.049 4.259 3.049 3.049 3.049 3.049 3.049 3.049 3.049 37.918
Pago de comprasy Costes Variables (IVA incl.) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pagos de Gastos Financieros 0 13 19 24 26 33 27 23 10 1 9 7 192
Pagos IVA cuotas Leasing / Renting 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devolucién de principal (préstamos y leasing) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otras salidas de caja 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Liquidaciones de IVA 0 0 0 21 0 0 1.358 0 0 2.367 0 0 3.746
Otros pagos (Imp. Soc./IRPF) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total PAGOS 3.169 3.062 3.068 3.093 4.285 3.082 4.434 3.072 3.059 5.418 3.058 3.056 41.857
Tesorerias mensuales (2.443) | (1.301) | (914) | (504) | (1.260) | 1.087 | 805 | 2.554 | 1.763 | (1.552) | 451 | 1.506 | 191
Dispuesto de péliza de crédito 2.527 r 3.828 [ 4.743 [ 5.247 [ 6.507 r 5.420 [ 4.615 [ 2.061 ( 298 ( 1.850 r 1.399 ( 0 |
Tesoreria acumulada 0 | 0 | (0) | (0) | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 107 |
Maximo dispuesto de péliza de crédito 6.507 mayo
Flujo de caja del periodo (Cash Flow) 191
Méxima tesoreria mensual 107 diciembre

Fuente: Elaboracién propia, junio 2017.
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Tabla 17. Tesorerias anuales por meses (Afio 2019)

Concepto enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre Total
COBROS
Cobro de ventas 4.525 4.556 4.386 5.318 5.645 7.248 8.258 8.730 7.798 7.157 6.873 7.611 78.106
Otras entradas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devoluciones de IVA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total COBROS 4.525 4.556 4.386 5.318 5.645 7.248 8.258 8.730 7.798 7.157 6.873 7.611 78.106
PAGOS
Pagos de Gastos Fijos (IVAincl.) 4.846 4.846 4.846 4.846 6.080 4.846 4.846 4.846 4.846 4.846 4.846 4.846 59.386
Pago de compras y Costes Variables (IVA incl.) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pagos de Gastos Financieros 0 10 11 14 22 24 12 11 0 0 0 0 103
Pagos IVA cuotas Leasing / Renting 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devolucién de principal (préstamosy leasing) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otras salidas de caja 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Liguidaciones de IVA 1.765 0 0 2.035 0 0 2.859 0 0 3.986 0 0 10.645
Otros pagos (Imp. Soc./IRPF) 0 0 0 240 0 0 240
Total PAGOS 6.611 4.856 4.857 6.895 6.102 4.870 7.957 4.856 4.846 8.832 4.846 4.846 70.374
Tesorerias mensuales (2.085) (300) (471) (1.577) (457) 2.378 301 3.874 2.952 (1.675) 2.027 2.765 7.732
Dispuesto de pdliza de crédito | 0 1.979 2.279 2.750 4.327 4.784 2.406 2.105 0 0 0 0 0
Tesoreria acumulada | 107 0 0 0 0 0 0 0 1.769 4.721 3.046 5.073 7.838
Méaximo dispuesto de péliza de crédito 4.784 mayo
Flujo de caja del periodo (Cash Flow) 7.732
Maxima tesoreria mensual 7.838 | diciembre

Fuente: Elaboracién propia, junio 2017.
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Tabla 18. Tesorerias anuales por meses (Afio 2020)

Concepto enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre Total
COBROS
Cobro de ventas 7.938 7.968 7.817 8.639 8.869 10.333 11.090 11.398 10.454 9.874 9.583 10.315 114.278
Otras entradas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devoluciones de IVA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total COBROS 7.938 7.968 7.817 8.639 8.869 10.333 11.090 11.398 10.454 9.874 9.583 10.315 114.278
PAGOS
Pagos de Gastos Fijos (IVA incl.) 7.717 7.717 7.717 7.717 8.976 7.717 7.717 7.717 7.717 7.717 7.717 7.717 93.866
Pago de comprasy Costes Variables (IVA incl.) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pagos de Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pagos IVA cuotas Leasing / Renting 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devolucidn de principal (préstamosy leasing) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otras salidas de caja 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Liquidaciones de IVA 3.462 0 0 3.791 0 0 4.434 0 0 5.373 0 0 17.060
Otros pagos (Imp. Soc./IRPF) 0 0 0 2.312 0 0 2.312
Total PAGOS 11.179 7.717 7.717 11.508 8.976 7.717 14.463 7.717 7.717 13.091 7.717 7.717 113.238
Tesorerias mensuales (3.242) 251 99 (2.869) (107) 2.616 (3.373) 3.681 2.737 (3.217) 1.866 2.598 1.040
Dispuesto de pdliza de crédito | 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tesoreria acumulada | 7.838 4.596 4.847 4.946 2.077 1.970 4.587 1.214 4.895 7.632 4.415 6.281 8.878
Méximo dispuesto de péliza de crédito 0
Flujo de caja del periodo (Cash Flow) 1.040
Maxima tesoreria mensual 8.878 | diciembre

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.
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Tabla 19. Tesorerias anuales por meses (Afio 2021)

Concepto enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre Total
COBROS
Cobro de ventas 10.279 9.922 10.249 10.902 11.314 12.251 13.274 13.371 12.657 12.100 11.743 12.070 140.130
Otras entradas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devoluciones de IVA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total COBROS 10.279 9.922 10.249 10.902 11.314 12.251 13.274 13.371 12.657 12.100 11.743 12.070 140.130
PAGOS
Pagos de Gastos Fijos (IVA incl.) 9.487 9.487 9.487 9.487 10.771 9.487 9.487 9.487 9.487 9.487 9.487 9.487 115.128
Pago de comprasy Costes Variables (IVA incl.) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pagos de Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pagos IVA cuotas Leasing / Renting 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devolucién de principal (préstamosy leasing) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otras salidas de caja 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Liquidaciones de IVA 4.832 0 0 4.937 0 0 5.589 0 0 6.413 0 0 21.771
Otros pagos (Imp. Soc./IRPF) 0 0 0 1.016 0 0 1.016
Total PAGOS 14.319 9.487 9.487 14.424 10.771 9.487 16.092 9.487 9.487 15.900 9.487 9.487 137.915
Tesorerias mensuales (4.040) 435 762 (3.522) 542 2.764 (2.818) 3.884 3.170 (3.800) 2.256 2.583 2.216
Dispuesto de péliza de crédito | 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tesoreria acumulada | 8.878 4.839 5.274 6.036 2.514 3.056 5.820 3.002 6.886 10.055 6.255 8.511 11.094
Méaximo dispuesto de péliza de crédito 0
Flujo de caja del periodo (Cash Flow) 2.216
Maxima tesoreria mensual 11.094 | diciembre

Fuente: Elaboracién propia, junio 2017.
I ——
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Tabla 20. Tesorerias anuales por meses (Afio 2022)
Concepto enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre Total
COBROS

Cobro de ventas 12.481 12.124 12.451 13.104 13.516 14.453 15.476 15.573 14.859 14.302 13.945 14.272 166.557
Otras entradas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devoluciones de IVA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total COBROS 12.481 12.124 12.451 13.104 13.516 14.453 15.476 15.573 14.859 14.302 13.945 14.272 166.557

PAGOS

Pagos de Gastos Fijos (IVA incl.) 11.396 11.396 11.39%6 11.396 12.705 11.396 11.396 11.396 11.396 11.396 11.396 11.396 138.058
Pago de comprasy Costes Variables (IVA incl.) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pagos de Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pagos IVA cuotas Leasing / Renting 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Devolucién de principal (préstamosy leasing) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otras salidas de caja 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Liquidaciones de IVA 5.885 0 0 6.075 0 0 6.723 0 0 7.552 0 0 26.235
Otros pagos (Imp. Soc./IRPF) 0 0 0 985 0 0 985

Total PAGOS 17.281 11.396 11.396 17.471 12.705 11.396 19.103 11.396 11.396 18.947 11.396 11.396 165.277
Tesorerias mensuales (4.800) 729 1.055 (4.367) 810 3.058 (3.628) 4.177 3.463 (4.645) 2.550 2.876 1.279
Dispuesto de péliza de crédito 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tesorerfa acumulada 11.094 6.294 7.023 8.078 3.712 4.522 7.580 3.952 8.129 11.592 6.947 9.497 12.373

Maximo dispuesto de pdliza de crédito 0
Flujo de caja del periodo (Cash Flow) 1.279
Maxima tesoreria mensual 12.373 | diciembre

Fuente: Elaboracién propia, junio 2017.
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9.2. CUENTA DE RESULTADOS ANUALES POR MESES.
Tabla 21. Cuenta de resultados anuales por meses (Afio 2018)

Conceptos enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto | septiembre | octubre | noviembre | diciembre Total
Ingresos por ventas 1.305 1.580 2140 2.300 2,885 4130 4,850 4735 3.545 3100 2170 4,380 3740
Imputacion de subvenciones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Ingresos 1,305 1.580 2440 2,300 2595 4430 4.850 4735 3,545 3100 2770 4,390 3740
Costes variables (directos) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Margen Bruto s/Ventas 1,305 1.580 2440 2,300 2595 4430 4.850 4735 3,545 3100 2770 4,390 3740
Sueldos y salarios 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 21,600
Sequridad Social 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000
Otros Gastos Fijps 739 619 619 619 1619 619 619 619 819 619 619 819 §.545
Dotacion Amortizaciones 3 i 37 i 37 i i 37 i i 37 i 40
Total Gastos Explotacion 3076 2956 2.956 2.956 3.956 2956 2,956 2.956 2,956 2,956 2.956 2,956 36.508
Resultado antes Int. & Imp. 1.11) (1.376) (816) (656) (1.061) 1474 1,894 1,779 539 14 |186) 1434 1,152
Ingresos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(Gastos Financieros 0 13 19 24 26 33 27 23 10 1 ;] 7 192
Resultado Financiero 0 (13) (19) (24) (26) (33) (21) (23) (10) i) (9) (7) (192)
Resultado del Periodo (B.AL) 1.11) (1.358) (835) (679) (1.087) 1142 1.867 1,756 579 143 [195) 1427 960
Res, Acumulado Ejercicio 1.11) (3.159) (3.994) (4.673) (5.760) (4.618) (2.751) 1945) (416) (273) |468) 960

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.
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Tabla 22

. Cuenta de resultados anuales por meses (Afio 2019)

Con ceplos enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre | diciembre Total
Ingresos por ventas 3665 3675 4245 4615 5140 6775 7.455 7145 6.265 5.880 5.590 6910 67.370
Imputacion de subvenciones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Ingresos 3.665 3675 4.245 4615 5440 6,775 7465 7145 6.265 5,880 5550 6910 67.370
Costes variables (directos) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Margen Bruto s/Ventas 3.665 3675 4.245 4615 5140 6.775 7465 1145 6.265 5880 5.590 6910 67.370
Sueldos y salarios 3220 3220 3220 3220 3220 3220 3220 3220 3220 3220 3220 3220 35640
Sequridad Social 862 852 82 862 82 82 852 862 862 B2 82 852 10,344
Otros Gastos Fijps 631 631 631 631 1681 631 631 631 631 631 631 631 8,507
Dotacion Amortizaciones a i i i i i i ar a i i i 40
Total Gastos Explotacion 4750 4,750 4.750 4750 5110 4.750 4,750 4750 4750 4750 4.750 4,750 58021
Resultado antes Int, & Imp. (1.085) (1.075) (505) (135) (630) 2025 2715 2,39 1.515 1430 &0 2160 9.349
Ingresos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(Gastos Financieros 0 10 11 14 2 24 12 11 0 0 0 0 103
Resultado Financiero ] (10) (1) (14) (22) (24) (12) (1) ] ] 0 0 (103)
Resultado del Periodo (B.AL) (1.085) (1.085) (516) (149) [652) 2,004 2703 2384 1.515 1430 &40 2160 9.245
Res. Acumulado Ejercicio (1.085) (2470) (2.686) (2.835) (3487) (1.456) .17 3.601 5.116 6.246 1.086 9.246

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.
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Tabla 23. Cuenta de resultados anuales por meses (Afio 2020)

Con ceplos enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre | diciembre Total
Ingresos par ventas 6.485 6.310 £.580 7.280 1630 8113 8470 8.340 8.510 B.120 1825 8.995 96.530
Imputacidn de subvenciones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Ingresos 6.485 6.510 6.990 1.280 7.690 9.415 9.670 9.340 8510 8120 1.825 £.995 96.530
Costes variables (directos) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Margen Bruto s/Ventas 6485 6.510 6,990 1.280 7.690 9415 9.670 9,340 5510 8120 1.625 995 96.530
Sueldos y zalarios 5320 5.320 5320 5.320 5320 5.320 5320 5.320 5.320 5.320 5.320 5.320 63.835
Seguridad Social 1818 1618 1618 1618 1618 1618 1618 1618 1618 1618 1618 1618 1941
Otros Gastos Fijos 544 544 544 644 1684 544 544 544 544 544 644 544 8.768
Dotacion Amertizaciones a7 i i I i i a7 i a a7 1 a 40
Total Gastos Explotacion 7.619 1.619 1.619 1.619 £.659 1.619 7.619 7.619 1.619 7.619 1.619 1.619 92.465
Resultado antes Int. & Imp. (1.134) (1.109) 1629) (339) 1969) 1,49 2051 .74 891 501 206 1,376 4,065
Ingresos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado Financiero ] ] ] 0 ] ] ] ] ] 0 0 ] 0
Resultado del Periodo (B.AL) (1.134) (1.109) 1629) (339) 1969) 1.496 2051 171 891 501 206 1.376 4,065
Res. Acumulado Ejercicio (1.134) (2.242) (2.6T1) (3.210) (4.179) (2.683) (631) 1,090 1,98 2482 2689 4,065

Fuente: Elaboracién propia, junio 2017.
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Tabla 24. Cuenta de resultados anuales por meses (Afio 2021)

Con ceplos enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre | octubre noviembre | diciembre Total
Ingrezos par ventas 8.400 8.070 9.010 9.150 9725 10.770 11.450 10.850 10.200 9.905 9575 10515 117.630
Imputacidn d¢ subvenciones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Ingresos 8400 8070 9.010 9.150 9.725 10.770 11450 10.860 10.200 9,905 9.575 10515 117,630
(ostes variables (directos) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Margen Bruto s/Ventas 8400 8.070 9.010 9.150 9.725 10.770 11.450 10.360 10.200 9.905 9.575 10.515 117.630
Sueldos y salaris 6.639 6.639 6.639 6.639 6.639 6.639 6.639 6.639 6.639 6.639 6.639 6.639 79.664
Seguridad Social 2053 2053 2053 2053 2053 2053 2053 2053 2053 2053 2053 2053 24642
Dtros Gastos Fijps 657 857 657 857 1718 657 857 657 851 857 657 857 894
Dotacion Amortizaciones i 3 i i 3 i i 3 i i i i 440
Total Gastos Explotacion 9,386 9,386 9.386 9,386 10447 9,386 9,386 9,386 9,386 9.386 9,386 9,386 113.689
Resultado antes Int. & Imp. (986) (1.316) (376) (236) (122) 1.384 2.064 1414 84 59 189 1429 3.541
Ingresos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(astos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado Financiero ] 0 0 ] 0 0 0 0 ] 0 ] ] 0
Resultado del Periodo (B.ALL) (986) (1.116) (376) (236) (122) 1.384 2.064 14714 14 519 189 114 3,541
Res. Acumulada Ejercicio (986) (2.301) (2617) (2913) (3.635) (2.250) [186) 1.288 2103 1621 2611 394

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017.
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Tabla 25

. Cuenta de resultados anuales por meses (Afio 2022)

Con ceplos enero febrero marzo abril mayo junio julic agosto septiembre octubre noviembre | diciembre Total
Ingresos por ventas 10.220 9.890 10,830 10970 11,545 12.580 13270 12680 12.020 11725 11,285 12335 139470
Imputacion de subvenciones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Ingresos 10.220 9590 10,830 10,970 11,545 12590 13.270 12,680 1200 11.125 11,395 12,335 139470
Costes variables (directos) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Margen Bruto s/Ventas 10.220 9890 10,830 10,970 11.545 12580 13.270 12,650 12000 11.125 11.395 12,335 139470
Sueldos y salarios 8.064 8.064 B.064 8.064 B.064 8.064 8.064 &.064 8.064 8.064 8.064 B.064 96.767
Sequridad Social 2,521 2521 252 2521 252 2521 2,521 2521 2521 2,521 2521 2521 30.252
Dtros Gastos Fips 670 670 670 670 1752 670 670 670 670 670 670 670 9423
Dotacion Amortizaciones i k7l k1 kT k1 k7l i kT k7l k7 kT i 440
Total Gastos Explotacion 11.202 11.202 11.202 11.292 12314 11.202 11.202 11.202 11.202 11.202 11.292 11.202 136,582
Resultado antes Int. & Imp. (1.072) (1.402) (462) (322) (829) 1.298 1978 1.388 728 433 103 1.043 2588
Ingresos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado Financiero 0 ] 0 0 0 ] 0 0 ] 0 0 0 0
Resultado del Periodo (B.AL) (1.072) (1.402) (462) (322) (829) 1.208 1978 1.388 728 433 103 1.043 2588
Res. Acumulado Ejercicio (1.072) (2473) [2.935) (3.256) (4.085) (L787) (809) 580 1.308 .74 1.845 2888

Fuente: Elaboracion propia, junio 2017,
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