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1. INTRODUCCION:

Para el estudio de la viabilidad de un nuevo proyecto, todo promotor debe
enfrentarse a una serie de interrogantes: ¢en qué consiste la idea?, ¢reano las
cualidades profesionales y personales necesarias para la puesta en marcha del
negocio?, ¢,quiénes serdn mis proveedores, competidores y clientes potenciales?, ¢ cual
es la mejor forma juridica con la que comenzar la actividad?, ¢a qué inversiones tendré
que hacer frente y como?, ¢ serd necesaria la contratacién de personal asalariado?, etc.
Un plan de empresa es un documento elaborado por los promotores del proyecto
empresarial en el que se plasman los principales aspectos que lo definen, respondiendo
a todas aquellas cuestiones relativas a la nueva actividad y que determinan su
viabilidad.

El presente trabajo consiste en el estudio de la viabilidad de una hipotética
empresa dedicada a la distribucién de productos alimenticios locales y orgénicos. La
estructura seguida en el mismo constara de dos partes diferenciadas.

En la primera parte, se describird detalladamente en qué consiste la actividad
gque se pretende analizar, el contexto econémico, sociocultural y normativo en el que se
desarrollaria la actividad, los productos que ofreceria la empresa, asi como sus
principales caracteristicas, y el proceso de prestacion del servicio (si ser4 necesario
realizar subcontrataciones, llevar a cabo venta online,...). Ademas, se llevara a cabo un
estudio del mercado, analizando quiénes serian los principales clientes potenciales, asi
como los proveedores y competidores mas directos. Se realizara, ademas, un analisis
DAFO del negocio, analizando las principales debilidades y fortalezas del promotor, asi
como las amenazas y fortalezas del mercado. Por ultimo, también se detallara como se
llevaria a cabo la comercializacion de los productos, indicando las acciones de
promocién que se pondrian en marcha y la politica de precios a emplear; y, ademas, se
indicaran las caracteristicas referentes a la localizacion de la empresa y a la parte de
recursos humanos.

La otra parte, consistira en el analisis de la viabilidad econ6mica y financiera del
negocio. Para ello, identificaremos la inversion inicial necesaria para la puesta en
marcha del negocio, asi como la posible forma de financiarla. Ademas, llevaremos a
cabo una prevision de ingresos y gastos a cinco afos, para ver la evolucién de los
resultados previstos para la actividad. Una vez llegados a este punto, analizaremos los
ratios de solvencia y rentabilidad que presentaria la empresa en cuestion, y
compararemos todos los resultados obtenidos con los que se alcanzarian ante: un gasto
superior en publicidad, y la solicitud, por parte de la emprendedora, de una subvencion
de capital.
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Por dltimo, y una vez analizado todo lo anterior, extraeremos las conclusiones
relativas a la viabilidad de este negocio.

En relacién a la iniciativa de crear una empresa, esta se genera a partir de una
idea. El objetivo de todo nuevo emprendedor es detectar oportunidades de negocio que
introduzcan un producto o servicio que cubra necesidades no satisfechas. Asi, muchas
de las ideas nacen para cubrir necesidades insatisfechas que corresponden a la
evolucion de las formas de vivir. Este seria el caso que nos ocupa, pues la idea de
negocio surgiria como consecuencia del crecimiento que estd experimentando la
demanda de productos locales en los ultimos tiempos, asi como de las nuevas
condiciones del mercado y la evolucion del contexto rural. Ante este aumento de la
demanda, quienes se dedican al sector alimenticio ven hoy en los productos locales
(productos con una imagen tipica y artesanal) un factor que puede transmitir al publico
imagenes gratificantes y positivas.

Por otra parte, cabe destacar la importancia que estan alcanzando en los Ultimos
tiempos, dentro de los productos locales, los llamados productos locales ecoldgicos,
biol6égicos u orgénicos que, por ser obtenidos sin la utilizacion de productos quimicos,
estan teniendo un gran auge en toda Europa. No obstante, tal y como se desprende del
informe “Caracterizacion del mercado de productos ecologicos en los canales
especialistas de venta”, PRO-Vocacion marketing sostenible S.L. (2012), esta tendencia
gue estan teniendo los productos ecolbgicos no es tan marcada en Espafa, dando lugar
a una menor conciencia ecologica y a un mayor desconocimiento de este tipo de
productos por parte de los consumidores. Como resultado, se producen una serie de
hechos que son, en Ultima instancia, los responsables de la actual situacion del
mercado espaiiol:

- Falta de oferta de productos ecolégicos por las dificultades de
comercializacion. Ademas, las estructuras poco adaptadas y la falta de
contacto con el sector de la distribucion, hacen que al productor le sea dificil
colocar el producto en Espafa, de modo que hasta un 80% de la produccién
espafiola es exportada a Europa.

- Baja demanda de producto ecoldgico en el canal convencional, por la escasa
conciencia del consumidor.

- Desarrollo escaso de industrias transformadoras, obligando a importar de
Europa cerca del 50% del producto elaborado que se consume en Espafia.

Segun se afirma en el informe “Marketing y Alimentos Ecoloégicos: manual de
aplicacion a la venta detallista” del Ministerio de Medio Ambiente y Medio Rural y Marino
del Gobierno de Espafia (2009, p.18-23), la evolucion en el mercado espafiol de las
tendencias anteriores dependera de la forma en que sean aprovechadas las

2
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oportunidades y fortalezas del mismo, asi como de la manera en que sean gestionadas
las debilidades y amenazas presentes y futuras:

Tabla 1.1 Analisis DAFO

- Escaso conocimiento del producto ecolégico y
deficiente informacion al consumidor.

DEBILIDADES . : .

- Fuerte dependencia de las importaciones para
completar la oferta en el mercado interno.

- Escasa penetracién del producto ecolégico en el
canal convencional.

- Percepcién de precio caro.
AMENAZAS
- Influencia de la crisis econémica en la demanda.

- Gran dependencia del mercado exterior.

- Gran mercado exportador.

FORTALEZAS _ _ _ _
- Calidad de producto y buena imagen internacional.

- Condiciones favorables para la produccién
ecologica (suelo y clima).

- Apoyo por parte de las Administraciones.

OPORTUNIDADES i _ )
- Interés creciente del mercado convencional por el

producto ecoldgico.

- Alto potencial de crecimiento.
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2.ENTORNO EN_ FEL QUE SE REALIZARA LA
ACTIVIDAD DE LA EMPRESA:

Segun el “Informe trimestral de la economia espafiola” del Banco de Espafia (2014),
la economia espafiola continué a lo largo de ese afio la trayectoria de recuperacion
iniciada en la segunda mitad de 2013. En ese contexto de mejora continuada de las
condiciones financieras, avance de la actividad, evolucién favorable del mercado laboral
y del aumento de la confianza, el PIB aumentd en el conjunto del 2014 un 1,4%, frente
al descenso del 1,2% registrado en el 2013 (la economia de la UEM crecié un 0,9% en
2014, frente al retroceso del 0,4% del afio anterior). Este incremento en el PIB de la
economia espafiola estaria motivado por la fortaleza de la demanda interna privada,
dado que la demanda exterior neta contribuiria ligeramente de manera negativa.
Ademas, segun la informacién disponible, la tasa de variacion interanual del PIB se situé
en el 2014 en el 1,9%.

En relacién a las previsiones para el afio en curso, se espera que para en el 2015
se mantenga la recuperacién, alcanzandose un crecimiento en torno al 2%,
posiblemente gracias a una mayor moderacion de los precios del petréleo, una mejora
de las condiciones financieras y una mayor depreciacion del tipo de cambio del euro. No
obstante, esta situacion es bastante incierta, debido a la evolucion desfavorable de los
mercados exteriores.

Respecto al empleo, en los Ultimos meses ha continuado la evolucién positiva, en
torno a una tasa de 1%, que tuvo ya lugar durante el 2014, frente al descenso del 3,3%
del afio anterior. Esta recuperacién del empleo, motivada por las diversas reformas
introducidas, estaria caracterizada por el empleo temporal, a pesar de que desde el
segundo trimestre del 2014 se ha observado un aumento gradual del empleo indefinido.

La tasa de inflacién, por su parte, ha intensificado su descenso en los Ultimos
meses, como consecuencia de la caida de los precios de los productos energéticos vy,
dado que esta es mas intensa que la desaceleracion de la tasa de inflacion en la UEM,
este diferencial de inflacion se hizo més favorable para Espafa.

Para la puesta en marcha de la empresa se solicitara la correspondiente licencia de
apertura en el Ayuntamiento de Avilés, y se declarara la apertura del centro de trabajo.



TRABAJO FIN DE MASTER PLAN DE VIABILIDAD DE UN PROYECTO

La legislacion, del MAGRAMA, a la que se vera sometido el nuevo negocio es la
siguiente:

- Reglamento (CE) n° 178/2002, sobre los principios y requisitos generales de la
legislacion alimentaria.

- Reglamento (CE) n° 852/2004, relativo a la higiene de los productos alimenticios.

- Reglamento (CE) n° 853/2004, por el que se establecen normas especificas de
higiene de los alimentos de origen animal.

- Reglamento (CE) n° 854/2004, por el que se establecen normas especificas para
la organizacién de los controles oficiales de los productos de origen animal
destinados al consumo humano.

- Reglamento (CE) n° 882/2004, sobre los controles oficiales de los productos
de origen animal destinados al consumo humano.

- Reglamento (CE) n° 2073/2005, relativo a los criterios microbiolégicos aplicables
a los productos alimenticios.

- Real Decreto n° 1801/2003, de 26 de diciembre, sobre seguridad general de los
productos.

- Real Decreto n® 191/2011, sobre Registro General Sanitario de Empresas
Alimentarias y alimentos.

- Decreto 21/2013 de 17 de abril, sobre Registro del Principado de Asturias de
Empresas Alimentarias.

Es clara la repercusion que estan teniendo en los ultimos tiempos las nuevas
Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (TIC’s) tanto como medio de
comunicacion por parte de los consumidores, como su utilizacion como canal de
distribuciobn comercial. Estas son mas flexibles y adecuadas a la actual estructura
empresarial, pues facilita el contacto con clientela con la que seria dificil contactar en
caso de utilizar técnicas de distribucion tradicionales.


http://eur-lex.europa.eu/search.html?instInvStatus=ALL&DTN=0178&qid=1407772720578&DTA=2002&DB_TYPE_OF_ACT=regulation&DTS_DOM=ALL&DTC=false&type=advanced&lang=es&SUBDOM_INIT=ALL_ALL&cons=true&DTS_SUBDOM=ALL_ALL
http://eur-lex.europa.eu/search.html?instInvStatus=ALL&DTN=0852&qid=1407772788364&DTA=2004&DB_TYPE_OF_ACT=regulation&DTS_DOM=ALL&DTC=false&type=advanced&lang=es&SUBDOM_INIT=ALL_ALL&cons=true&DTS_SUBDOM=ALL_ALL
http://eur-lex.europa.eu/search.html?instInvStatus=ALL&DTN=0853&qid=1407772817868&DTA=2004&DB_TYPE_OF_ACT=regulation&DTS_DOM=ALL&DTC=false&type=advanced&lang=es&SUBDOM_INIT=ALL_ALL&cons=true&DTS_SUBDOM=ALL_ALL
http://eur-lex.europa.eu/search.html?instInvStatus=ALL&DTN=0854&qid=1407772841872&DTA=2004&DB_TYPE_OF_ACT=regulation&DTS_DOM=ALL&DTC=false&type=advanced&lang=es&SUBDOM_INIT=ALL_ALL&cons=true&DTS_SUBDOM=ALL_ALL
http://eur-lex.europa.eu/search.html?instInvStatus=ALL&DTN=0882&qid=1407772871155&DTA=2004&DB_TYPE_OF_ACT=regulation&DTS_DOM=ALL&DTC=false&type=advanced&lang=es&SUBDOM_INIT=ALL_ALL&cons=true&DTS_SUBDOM=ALL_ALL
http://eur-lex.europa.eu/search.html?instInvStatus=ALL&DTN=2073&qid=1407772904897&DTA=2005&DB_TYPE_OF_ACT=regulation&DTS_DOM=ALL&DTC=false&type=advanced&lang=es&SUBDOM_INIT=ALL_ALL&cons=true&DTS_SUBDOM=ALL_ALL
http://www.boe.es/diario_boe/txt.php?id=BOE-A-2004-511
http://www.boe.es/diario_boe/txt.php?id=BOE-A-2011-4293
http://tematico8.asturias.es/export/sites/default/consumo/seguridadAlimentaria/seguridad-alimentaria-documentos/Decreto_21-2013_RPAEA.pdf
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En Espafia concretamente, este sector del e-Commerce goza de buena salud. De
hecho, segun el informe Evolucion y perspectivas e-Commerce 2015, realizado por EY y
Foro de Economia Digital (2014, p.5), se estima un incremento en las ventas superior al
10% a través de este canal para el 2015, obteniendo de tal modo un récord en
facturacion al cierre del ejercicio asi como creacion de empleo en el sector. Ademas,
cabe destacar la gran presencia en internet que estan ganando ciertos sectores, entre
los que se encuentran los de alimentacion y bebidas que, junto con hogar y jardin
suponen un 19% de la actividad de e-Commerce en Espafia.

La nueva empresa apostara fuertemente por su presencia en este sector pues,
ademas de los tradicionales métodos de venta (puntos de venta directa a los clientes),
un pilar fundamental sera la distribucion de productos online. Ademas, la emprendedora,
consciente de la clara repercusiéon comercial que tienen hoy en dia las redes sociales,
tiene pensado estar presente en ellas desde un principio, a fin de promocionar el
negocio y captar nuevos clientes potenciales. De este modo, disponer de conexion a
Internet asi como de equipos informéticos serd esencial para la buena marcha del
negocio.

3. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA:

La empresa de nueva creacion se centrard en la comercializacion y distribucion
al por menor de productos locales asturianos, que estaran clasificados segun las
siguientes categorias:

¢ Mermeladas ecolégicas: gran variedad de mermeladas, elaboradas a base de
frutas de cultivo ecologico, que iran desde los sabores mas tradicionales (fresa,
melocoton, frambuesa, kiwi, ciruela,...) hasta los mas novedosos (manzana y
sidra,...). Dentro de esta categoria, estaran también incluidos el dulce de
manzana o la crema de castafias.

e Quesos: surtido de quesos artesanos de vaca, oveja y/o cabra, entre los que
destacaran principalmente por su Denominacion de Origen Protegida: el queso
Cabrales, Afuega’l Pitu (Morcin, Riosa, Grado, Salas), Casin (Caso,
Sobrescobio) y Gamoneu (Onis y Cangas de Onis). También podra ser adquirido
a través de la empresa el queso de Beyos (I.G.P).
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Tal y como se indica en el
articulo “Denominaciones de Origen
e Indicaciones Geogréaficas como
garantia de calidad” de Diaz Yubero
(2011, p.8), con el nombre de
Denominacién de Origen Protegida
(D.O.P) se conoce a los productos
cuya calidad o caracteristicas estan DopP
vinculadas a la zona geografica de DENOMINACION DE ORIGEN PROTEGIDA
produccion, estan relacionados con sus factores naturales y humanos, y cuya
produccioén, transformacion y elaboracion se realizan en dicha zona.

Por otra parte, Indicacion
Geografica Protegida (I.G.P) hace
referencia a todos aquellos productos
gue poseen alguna caracteristica
atribuible a un origen geografico y que
son producidos, elaborados o]

IGP transformados en dicha zona.
INDICACION GEOGRAFICA PROTEGIDA

e Carnes: gran variedad de nuestras carnes mas selectas, entre
las que destaca la ternera asturiana |.G.P, Indicacion
Geografica Protegida, (chuletas, filetes, entrecot, costilla,
hamburguesas,...). Toda la carne de ternera que se ofrecera
en la empresa serAd de Produccibn Ecolégica e ira
acompanfnada por un Certificado Conjunto de la I.G.P Ternera
Asturiana y COPAE, donde se garantiza que ha sido obtenida
cumpliendo sus estrictos reglamentos.

Por otra parte, la promotora también ofrecera carne de vacuno (chuleton), a
fin de adaptarse a los gustos de los diferentes clientes.

ON

CONSEIO DE LA PRODUCK
AGRARIA ECOLOGICA

(]
o
s,
=
tr

RINCIALO DE ASTLRIAS

Por otra parte, con la
denominaciébn de Especialidades
Tradicionales Garantizadas (E.T.G),
se hace referencia a productos con
rasgos especificos diferenciados vy
que han de ser producidos mediante
materias primas tradicionales o
haber sido producidos o]

ETG
ESPECIALIDAD TRADICIONAL GARANTIZADA  fransformados  de  un  modo
tradicional o artesanal.
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e Embutidos: tradicionalmente, la region de Asturias es conocida también por su
embutido artesanal de cerdo: chorizo, salchichas frescas, picadillo,... Ademas de
este, también se pondra a disposicion de los clientes embutidos artesanales de
caza (ciervo, jabali).

e Legumbres: se ofreceran en el nuevo negocio las tipicas fabas asturianas
D.O.P. y fabas verdina.

e Sidra: la empresa ofrecera también una pequefia variedad de sidra asturiana
D.O.P (bebida asturiana por excelencia), entre las que se encontrard: Trabanco

Seleccion.

e Cestas: se pondran a la venta cinco lotes distintos de productos asturianos.

Tabla 3.1.1 Categorias de productos

Lote N°1 Variedad de quesos con dulce
Lote N° 2 Tabla de quesos

Lote N°3 “Cesta La Asturiana” Fabas Asturianas + Compango

(o]
Lote N°4 Embutidos Asturianos
Fabas Asturianas + Compango +
() 11 i1}
MR R e ) (ST Botella de Sidra + Mermelada + Queso

e Cestas de Reposteria Asturiana: como punto diferenciador, la promotora
apostara por la creatividad y novedad de su nuevo producto. Se tratara de
elaborar cestas por encargo que incorporaran los ingredientes necesarios para la
elaboracion, por parte del consumidor, de un postre tipico de Asturias. Junto con
los ingredientes necesarios para su preparacion, se incluira un folleto en el que
se detallara la receta, asi como una breve historia del mismo y del pueblo que
dio su origen. Este seria el caso de: el Bollo de Avilés, las Marafiuelas de Gozén,
los Carbayones de Oviedo,...
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En relaciéon a los productos organicos, para garantizar que estos cumplen con la
estricta normativa reguladora de la Unién Europea y garantizar al consumidor, de este
modo, que esta adquiriendo productos libres de cualquier sustancia quimica de sintesis,
existen diferentes entidades autorizadas de certificacion que realizan
analisis y controles periddicos, proporcionando un sello o aval de
calidad biologica. Ademas, desde 2010 existe un nuevo logotipo
ecolégico que deben llevar todos los alimentos producidos y
envasados como tal en la Unién Europea desde esa fecha. SELLO ECOLOGICO

La distribucion de estos productos locales y ecoldgicos se llevara a cabo a través
de dos vias: la venta directa al publico en tienda y la venta online. Dado el alcance que
puede llegar a tener el comercio electrénico, la venta de productos por esta via
representaria mas de la mitad del total de los ingresos obtenidos por la empresa.

En el siguiente cuadro, se muestra una estimacion de la distribucion porcentual de
ingresos por categoria de productos, distinguiendo entre la parte correspondiente a la
venta on-line y a la venta directa en tienda:

Tabla 3.1.2 Distribucion de los ingresos por categoria de producto

PORCENTAJE
PRODUCTO
VENTA TIENDA VENTA ON-LINE TOTAL
Mermeladas Ecoldgicas 3% 4% 7%
Quesos 5% 10% 15%
Carnes 8% 17% 25%
Embutidos % 8% 15%
Legumbres 4% 3% 7%
Sidra 4% 7% 11%
Cestas 4% 6% 10%
Cestas de reposteria 3% 7% 10%
Asturiana
TOTAL 38% 62% 100%
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En cuanto a los factores clave de éxito para el negocio podemos destacar los
siguientes:

e La experiencia y formacion de la promotora: la amplia experiencia de la
emprendedora en trabajos de cara al publico, asi como su formacion en la rama
de la empresa, le proporcionaran la seguridad, confianza y la profesionalidad
necesarias para poder hacer frente a la nueva situacion.

e Imagen del establecimiento: la promotora optar4d por un estilo rustico y
tradicional que haga atractiva y acogedora la entrada de nuevos posibles
clientes potenciales.

e Trato con los clientes: se llevard a cabo una atencion personalizada a los
clientes, atendiendo cualquier tipo de sugerencia y pedido. Ademas, se tratara
de establecer una buena relacion calidad-precio.

e Ubicacion del establecimiento: el local se encuentra ubicado en una zona con
una poblacion asentada y suficiente que asegura su clientela.

e Incremento de la demanda: en los Ultimos afios, la demanda de alimentos
locales que presentan una imagen tipica y artesanal estd creciendo
indudablemente. Ademas, también ocurre lo mismo en lo referente a los
productos organicos, observandose un mayor reclamo de una alimentacion y
bebidas mas sanas.

4. EL PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO:

En cuanto al proceso de prestacion del servicio por parte de la empresa, es
necesario distinguir entre las dos modalidades: la venta directa al consumidor de los
productos y la venta online.

- Para la venta directa al consumidor, la emprendedora dispondra de un local
acondicionado a la actividad, donde se llevaran a cabo las tareas de atencion y
venta al publico. La promotora, con el objetivo de atraer y fidelizar nuevos
clientes potenciales, transmitira a sus empleados la gran importancia de prestar
al pablico un servicio de calidad, donde impere el trato cercano y personalizado.

- Para la venta online de los productos locales, la emprendedora contara con la
pagina Web corporativa, donde se realizaran actualizaciones periédicas con
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ofertas y promociones. Ademas, la promotora es consciente de la necesidad de
concienciar al publico objetivo de los beneficios de los productos locales y
ecolégicos, por lo que los usuarios de la pagina podran acceder a publicaciones
relacionadas con dichos productos y sus beneficios para la salud y el medio
ambiente.

Una vez que el cliente accede a la pagina Web y selecciona e introduce en su
cesta de compra los productos que desea adquirir, deberd abonar, mediante
transferencia bancaria, el importe correspondiente a la compra. Los gastos de
envio correran por cuenta de la empresa, salvo que los pedidos no alcancen un
cierto volumen, en tal caso, tanto empresa como cliente haran frente a los
mismos.

En relacién a la devolucion de la compra, la promotora fijar4 un plazo de una
semana, desde la fecha de entrega del producto, para la realizacién de todo tipo
de reclamaciones y devoluciones, ingresando el importe de la venta al
consumidor en caso de que el pedido no cumpliera con lo pactado.

Para poder hacer frente a los pedidos realizados a través de la pagina Web de la
empresa, la promotora tendra subcontratada una empresa de logistica, que le permitira
llevar a cabo el transporte de los alimentos a sus destinatarios. Ademas, dado que
ciertos productos que se ofreceran en la empresa requeriran de conservacion en frio,
como la carne (de 0° a 4° C), el embutido (de 0° a 4° C) o el queso (de 10° a 12° C), la
empresa subcontratada debera ser capaz de ofrecer sus servicios de transporte en frio.

PRODUCTORES

EMPRESA DISTRIBUIDORA

Venta directa Venta online Empresa de
transporte

subcontratada

CONSUMIDORES:

- Hosteleria
- Particulares

11
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5. EL MERCADO:

En este apartado realizaremos un analisis de la situacién actual del mercado en el
que se va a desarrollar la actividad, siendo este un punto clave para el estudio de su
viabilidad comercial.

Dado que la actividad de distribucion de productos locales no solo se realizara a
partir del punto de venta fisico, sino que también tendra lugar via online a través de la
pagina Web de la empresa, el negocio no va a estar orientado Unicamente a los
habitantes de la regién en la que se encuentra ubicado, sino que ird mas alla de la
propia ciudad en la que se sitla.

No obstante, a pesar de que, como hemos dicho, la zona de influencia de la
empresa no va a estar condicionada Unicamente por su presencia fisica, cabe destacar
gue la ciudad de Avilés, en la que se encontrard ubicado el negocio, contaba en el
pasado afio 2014 con 81.659 habitantes empadronados, constituyendo la tercera ciudad
mas poblada de la region del Principado de Asturias.

Tabla 5.1.1 Datos poblacionales

Territorio Poblacion (2014)
Asturias 1.054.408
Esparfa 46.464.053

Fuente: http://www.ine.es/prensa/np884.pdf

Nos encontramos ante un negocio orientado a todas aquellas personas de clase
media-alta, ya sean hombres o mujeres, que valoren especialmente la calidad y la
seguridad alimenticia. En los Ultimos tiempos, esto se ha convertido en una
preocupaciéon importante para el ciudadano europeo, por lo que saber comunicar bien
los valores de los productos que se van a ofrecer en el negocio sera una tarea
fundamental si se pretende alcanzar una ventaja competitiva y, de este modo, atraer
nuevos clientes potenciales.

12
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El &rea geogréfica de comercializacién principal sera la region del Principado de
Asturias. No obstante, y dado que la venta de los productos no sélo se realizara
fisicamente, sino que también tendra un fuerte peso la presencia online, se espera que
este area de referencia vaya més alla de la propia Comunidad Auténoma, a medida que
la empresa logre darse a conocer y consiga hacerse un hueco en el mercado.

Podemos distinguir entre dos grupos de clientes:

o Personas/negocios de hosteleria que se acerquen al establecimiento o
contacten directamente con la empresa para adquirir 0 encargar sus
productos.

o Clientes que contacten con la empresa via online, de modo que no se
mantendra un trato cercano con los mismos.

Ante el reciente aumento, aunque lento en Espafa, de la demanda de productos
alimenticios que presentan una imagen tipica, artesanal y/o ecoldgica, son bastantes los
que han centrado su atencion en el mercado de los llamados productos locales y
biol6gicos.

La empresa de nueva creacion, tendra que hacer frente a una competencia de
muy diverso tipo: desde establecimientos similares de venta al por menor y
supermercados, hasta productores que realicen una venta directa online y, en general,
todos aquellos que lleven a cabo una distribucién por esta via de productos locales y/o
ecoldgicos.

De este modo, la promotora se enfrentard a esta competencia diferenciandose e
intentando ofrecer un servicio de calidad con el fin de satisfacer las tendencias,
necesidades de compra y expectativas de los clientes potenciales.

Para la eleccién de los proveedores, la promotora ha tenido en cuenta que los
productos a adquirir presenten una buena relacion calidad-precio y que estas empresas
proveedoras ofrezcan un servicio de calidad. Por lo general, los pedidos a estas
empresas gozaran de tarifas especiales al asegurarse pedidos de forma periddica.

13
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La emprendedora trabajara con las siguientes empresas proveedoras:

e Cooperativa BIOASTUR, formada por pequefias explotaciones ganaderas que
tienen como objetivo mantener un sistema de crianza tradicional del ganado,
conservando el entorno natural.

La Cooperativa, que proveera a la empresa de productos carnicos
ecoldgicos, cuenta con el certificado de 4 sellos de calidad: IGP, IGPTERNERA
Asturiana, Agricultura Ecoldgica, Sistema Control CE y COPAE.

e La Asociacion de Queseros Artesanos del Principado de Asturias, que
representa y defiende los intereses de sus socios. De entre estos, la promotora
trabajara con: la Queseria Redes (Campo de Caso), que elabora el queso Casin
D.O.P.; Queseria Priedamu (Cangas de Onis), donde se produce el queso
Gamoneu D.O.P.; y la Queseria Temia (Grao), elaboradora del queso Afuegall
Pitu. Contara ademas con la Queseria “Jose Herrero Villar’ (Cabrales), que
elabora queso cabrales y la Queseria La Collada (Ciriefiu, concejo de Amieva),
que suministrara a la empresa de queso Los Beyos.

e Javier José Lopez Gayo, Rucales Productos del bosque (Ribadesella), se
dedica a la fabricacion de mermeladas, confituras y otros, y sera a quien la
promotora encargara los pedidos de dichos productos.

e Embutidos el Remediu, sera la empresa que llevara a cabo el suministro al
nuevo negocio del embutido (cerdo, jabali, ciervo), asi como de los compangos
elaborados y las tablas de fabada. Esta industria tradicional, del concejo de
Nava, es una empresa familiar preocupada por el cumplimiento de los requisitos
necesarios de calidad y la conservaciéon de los métodos tradicionales de
elaboracion.

e Fabas La Estela (Coafia), es una empresa familiar comprometida con el medio
socio-econémico rural y dedicada a la produccion de faba asturiana y faba
verdina de alta calidad. Esta empresa, que cuenta también con produccién
ecoldgica, sera la que proveera a la empresa en proyecto de estos productos.

e Grupo Trabanco (llagar de Sariego, 2010) ser& quien proveera a la empresa de
una apreciada sidra natural, elaborada segun métodos tradicionales. Entre las
variedades de este producto que suministrara diferenciamos: sidra natural, sidra
espumosa y vinagre de sidra.
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A continuacién, vamos a analizar las principales debilidades y fortalezas de la
empresa objeto de estudio, asi como las amenazas y oportunidades del mercado.

Debilidades:

- La promotora carece de experiencia previa como trabajadora autbnoma.

- Laincertidumbre de que el negocio no funcione con el éxito esperado.
- Se trata de una empresa de nueva creacion, sin trayectoria profesional.

- Algunos de los productos (ecoldgicos) son algo desconocidos aun, por lo que la
emprendedora deberd realizar un gran esfuerzo para que estos sean valorados.

Amenazas:

- En estos momentos, la principal amenaza es la dificil situacion econémica, que
ha hecho reducir las ventas en este tipo de sectores.

- La posibilidad de aparicion de nuevos competidores potenciales.

Fortalezas:

- La promotora van a iniciar la actividad con una gran motivacion.

- La emprendedora busca ofrecer una carta de productos novedosa y de calidad,
con la intencién de lograr diferenciarse de la competencia y que el negocio goce
de una buena imagen.

Oportunidades:

- Lagran diversidad de productos que solicita el consumidor.

- La importancia creciente de la tradicibn (denominacion de origen, productos
tradicionales,...) como valor afiadido de los productos.

- Tendencias de consumo en busca de mejoras de la salud a través de la
alimentacion.
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- Incremento de la exigencia por parte del consumidor de métodos que mejoren la
seguridad y la salubridad de los productos.

6 LA COMERCIALIZACION DEL SERVICIO:

La emprendedora pondra en marcha la empresa bajo el nombre comercial “Sabor
Asturiano”, tratando de hacer llegar a su publico objetivo el sentido y alcance del
negocio. Ademas, todos los productos que distribuira la empresa llevaran un sello
distintivo del negocio, en el que figurara el nombre del mismo.

A pesar de que el horario de apertura del establecimiento sera de 9:00 a 14:00 y de
17:00 a 20:00 de lunes a viernes, al contar con una pagina Web corporativa para la
realizacién de pedidos online, la promotora estara en continuo contacto tanto con la
empresa como con los clientes.

En relacién a las acciones de promocién que llevara a cabo la emprendedora, con
el fin de dar a conocer el negocio y captar nuevos clientes potenciales, cabe mencionar
las siguientes:

o P&gina Web: la empresa, para la distribucién de los productos via online, contara
con una pagina Web corporativa en la que se mostrara el catalogo de productos
a ofrecer, asi como sus caracteristicas diferenciadoras, proximas promociones
y/o eventos,... Ademas, con el fin de hacer accesible y atractiva la navegacion
por la pagina Web, la emprendedora tendréd en cuenta elementos clave como el
posicionamiento Web, la facil movilidad por la pagina, el formato y disefio de la
misma, la actualizacion periddica,...

e Redes Sociales: uno de los principales apoyos con los que cuenta hoy en dia
cualquier empresa, es el de las diversas redes sociales (facebook, twittter,...),
donde la emprendedora tiene pensado estar presente desde el primer momento
ya que es consciente de la clara repercusiéon comercial que tienen. De este
modo, la promotora realizara actualizaciones periédicas en las mismas
informando de ofertas, nuevas promociones, eventos,...

e Boca a boca: se espera que el boca a boca entre sus clientes satisfechos logre
atraer nuevos clientes potenciales al establecimiento.

e R6tulo: se colocara un rétulo a la entrada del establecimiento.
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e Tarjetas corporativas y folletos publicitarios: serdn repartidos entre posibles
clientes potenciales, informandose en los mismos de los datos de contacto de la
empresa, productos,...

e Publicidad en prensa y/o radio: la emprendedora no descarta realizar publicidad
del negocio, sobre todo en los primeros meses con el objetivo de dar a conocer
la empresa, a través cualquiera de estos medios de comunicacion.

En cuanto a la politica de precios, esta estara basada en la actual situacion
economica. A pesar de que los productos que se ofrecerdn en la empresa seran
similares a los que se ofrecen en otras empresas que llevan a cabo la misma actividad,
la promotora estara dispuesta a reducir su margen de beneficios durante los primeros
afos de apertura si con ello logra diferenciarse de la competencia e ir atrayendo nuevos
clientes potenciales al negocio.

A continuacion, se muestran los precios, o el intervalo de precios, aproximados de
los productos que se ofreceran en el negocio:

Tabla 6.3.1 Intervalos de precio por lineas de productos

PRODUCTO PRECIO
Mermeladas Ecolégicas 3,5 €/ tarro (1 tarro: 350 gr.)
Quesos 4,3 €-7,1€/ queso (1 queso: 300 gr.)
Carnes 9 €-18 €/ Kg.
Embutidos 3 €-5 €/ ud. (ud. producto: 300 gr.)
Legumbres 9 €-18 €/ Kg.
Sidra 12 €/ 6 botellas
Cestas 20 €-25 €/ cesta
Cestas de reposteria Asturiana 12 €-18 €/cesta
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7 LOCALIZACION DE LA EMPRESA:

Para el desarrollo de la actividad, la emprendedora contard con un local, en
régimen de alquiler, ubicado en la calle La Camara de Avilés, Asturias. Se encuentra
situado, por tanto, en una zona muy céntrica, transitada y comercial de la ciudad, lo que
beneficiard al negocio que podra darse a conocer y captar clientes mas faciimente.
Cabe destacar que la localizacion de la empresa sera en Avilés, tercera ciudad del
Principado de Asturias en poblacion.

El local cuenta con una superficie de 90 metros cuadrados construidos (85 metros
cuadrados Utiles) destinados a la venta, atencién al publico y al almacén de los
productos alimenticios, incluyendo el bafio (2 metros cuadrados).

El establecimiento de 85 metros cuadrados utiles, constard de dos partes
claramente diferenciadas:

e Tienda: 25 metros cuadrados estaran destinados a la venta directa al por
menor de los productos alimenticios locales. Este espacio serd decorado
con un aire rustico y tradicional, de modo que lo haga atractivo y llame la
atencion de posibles clientes potenciales. Ademas, dispondra de dos
neveras expositoras, en las que se pondran a la vista productos tales como
la carne, el embutido y los quesos.

Un elemento también fundamental de esta zona serd el equipo
informatico (ordenador), necesario para poder gestionar de manera eficiente
los pedidos realizados a través de la pagina Web del sitio.

Almacén: 58 metros cuadrados del local se destinaran al almacenamiento
de los alimentos. Dado que ciertos de los productos que se ofreceran en el
negocio precisaran ser conservados en frio, esta zona contara, ademas de
con estanterias, con una camara frigorifica. Esta camara de refrigeracion
tendria una altura interior de unos 2 metros, un ancho de 8,12 metros y un
fondo de 4,12 metros; ademas contaria con una puerta pivotante (0,8 metros
x 1,9 metros).
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8 RECURSOS HUMANOS:

El proyecto sera iniciado por la emprendedora, que serd la responsable de su
posterior explotacion. La promotora, Marian Pelaez, sera la encargada de realizar todas
las actividades necesarias para la gestion y el buen funcionamiento del negocio
(atencidn a clientes, limpieza del establecimiento, acuerdos con proveedores,...).

Ademads, para el correcto desempefio de la actividad (Epigrafe I.A.E: 647), la
promotora tendra contratado a jornada completa a un trabajador, Jorge Gonzalez que, al
tener formacion en marketing y publicidad y experiencia en atencion al cliente, le sera
de gran ayuda para en el desempefio de las actividades diarias.

En el siguiente cuadro se muestra la relacion de puestos de trabajo:

Tabla 8.1 Relacién de los puestos de trabajo

Categoria Profesional Tipo Contrato Fecha Incorporacion | Salario Base

Emprendedora Auténomo Enero Afio 1 15.000 €

Encargado de establecimiento

C. Indefinido y J.
Completa

Enero Afio 1 14.333,06 €

En principio, no se tiene prevista la contratacion de ningln otro trabajador. Sin
embargo, no se descarta que en un futuro se requieran los servicios de algiin empleado
o empleados adicionales, en funcién del éxito del proyecto.

La empresa girara en torno al establecimiento/almacén del que la emprendedora
disfrutara bajo el régimen de alquiler. Este se utilizard como almacén donde guardar los
productos, al mismo tiempo que funcionara como punto de venta fisica.

El local, ubicado en la calle La Camara (Avilés) y de unos 90 metros cuadrados,
constara de dos partes diferenciadas, decoradas con un aire rustico y tradicional. Por un
lado, un espacio didfano que servira como almacén y, por el otro, una pequefia tienda
de unos 25 metros cuadrados donde la promotora llevara la gestion del negocio, se
realizara la venta directa al publico y se estableceran acuerdos con posibles clientes y
proveedores,...
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En relacion a las jornadas de trabajo, estas se desarrollaran principalmente en el
almacén, que sera el punto de recepcion de mercancias, de salida para los repartos y la
zona de venta fisica.

El horario de apertura estimado del local durante la mafana sera de 9:00 a 14:00
horas. Durante las primeras horas de apertura, puesto que pueden ser las de menor
actividad en la tienda, se realizaran las actividades de gestion del establecimiento y
control del stock. El resto del tiempo, hasta el cierre del establecimiento, se dedicara al
reparto de los pedidos encargados a través de la pagina Web de la empresa y a la venta
al publico.

Por las tardes, el horario aproximado de apertura del establecimiento sera de
17:00 a 20:00 horas durante el cual, ademas de centrarse en la venta al publico y la
entrega de pedidos, también se elaboraran las cestas por encargo.

Respecto a la organizacibn de los recursos humanos, corresponde a la
promotora la labor de establecer contacto con posibles clientes potenciales, empresas
subcontratadas y proveedores; gestionar la empresa; controlar los pedidos realizados
por parte de los clientes a través de la pagina Web del sitio, asi como actualizar
periddicamente esta en funciéon de las ofertas del momento, préximos eventos, etc.

Por su parte, el encargado de establecimiento se ocupara principalmente del
servicio de venta directa en el local, asi como de la elaboracién y preparacién de las
cestas pedidas por encargo.

Dado que se trata de una empresa de nueva creacion, la responsabilidad y toma
de decisiones recaera sobre la promotora del negocio. En cuanto a la contratacién del
encargado de establecimiento, la emprendedora optara por un conocido que cuenta con
formacion en marketing y publicidad y varios afios de experiencia en trabajos de cara al
publico. El contrato que firmaran sera un contrato indefinido y a jornada completa.

El convenio colectivo a aplicar sera el Il Convenio Colectivo del sector Minorista

de Alimentacion del Principado de Asturias. Y el salario del encargado de
establecimiento se corresponde con el Nivel IV de dicho convenio.
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Para el correcto desarrollo de la actividad, la promotora va a contratar los
servicios de un asesor externo, con el fin de que este se ocupe de todas las tareas
relacionadas con los temas laboral, fiscal, tramitacion de ayudas y subvenciones,... Este
servicio le supondra un coste para la empresa de 70 € al mes (840 €/afo).

Por otra parte, dado que la principal actividad de la empresa consistira en la
distribucion a domicilio de los encargos realizados a través de la pagina Web de la
empresa, la emprendedora tendra subcontratada una empresa de logistica (Guttrans,
S.L.) que se encargara del transporte de los productos alimenticios encargados por esta
via.

9. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO:

Para poder comenzar a desarrollar la actividad, la promotora tendra que hacer
frente a una inversion inicial de 48.130€. Entre las principales partidas de inversiéon se
encuentran: la compra de la maquinaria, herramientas, equipamiento informético y
mobiliario necesarios para la puesta en marcha de la actividad, asi como la realizacién
de una serie de obras necesarias para el acondicionamiento del local. Ciertos
elementos, como el mobiliario, la maquinaria y el utillaje, seran renovados cada cierto
periodo tiempo. Ademas, puesto que se dispondra de un local en régimen de alquiler, la
emprendedora tendrA que pagar una fianza por el mismo por un importe
correspondiente a un mes de alquiler.

Cabe destacar, que una de las mayores inversiones a las que tendra que hacer
frente la emprendedora sera la adquisicion de las existencias iniciales, necesarias para

el correcto funcionamiento inicial del negocio.

A continuacién, se muestra el total de inversiones previstas para los cinco
primeros afios de actividad:
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Tabla 9.1.1 Plan de Inversion

INICIO ARO 1 AflO 1 Aflo 2 Aflo 3 Allo4 Aflo 5
ACTIVO HO CORRIENTE
Inmovilizado material
Magquinaria v utillaje 5200
Wabiliario 300
Equipamiento informatico 1.130
Acondicionamiento del local 12.000
Inmavilizado financiera
Fianzas y depositos constituidos a Up 500
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE (A} 19.130
ACTIVO CORRIENTE
Existencias iniciales 20.000
Provision de fondos 5.000
TOTAL ACTIVO CORRIENTE (B) 29.000
SUMA INVERSIONES (A+B) 48.130 0 0 0 0 0

Para poder financiar esta inversion inicial, la emprendedora solicitara un crédito
I.C.O., del Instituto de Crédito Oficial, por un importe de 25.000 €. Estas Lineas I.C.O.,
se caracterizan por: requerir un aval para su concesion, la necesidad de realizar un plan
de empresalviabilidad por parte del/los promotor/es, pueden llegar a financiar hasta el
100% de la inversion y, ademas, su tipo de interés es variable. Para simplificar nuestro
andlisis, hemos supuesto un tipo de interés fijo del 5,3% y un plazo de amortizacion del
crédito de 7 afios.

Para reflejar esto, en el siguiente cuadro se muestran las distintas fuentes de
financiacién de la inversion inicial, asi como sus caracteristicas simplificadas:

Tabla 9.1.2 Plan de Financiacion

INICIO ANO 1

Aportaciones de capital 23130
Aportacion del emprendedor 23130
Subvenciones 0
Préstamos 25.000
Préstamo ICO

- Tipo de interés: 5,3 % 25.000

- Carencia: 0

- Plazo: 7 afios (84 meses)
FINANCIACION TOTAL 43.130
FIMANCIACION ACUMULADA 43.130
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En este apartado, se muestra la prevision de ventas anuales para los cinco
primeros afios de actividad. Esta estimacion se ha hecho desglosada por lineas de
productos, para lo que hemos tenido en cuenta los porcentajes estimados en la Tabla
3.1.2.

Dado que nos encontramos ante un negocio de nueva creacidn, tenemos en
cuenta que las ventas en los primeros periodos seran, por regla general, inferiores a las
gue se alcanzaran una vez que se logre una cuota de mercado y captar clientes. De
este modo, estimamos un incremento interanual de las ventas del 10% para el segundo
afo, del 8% para el tercer afio, del 5% para el cuarto afio y del 2% para el quinto afio. A
partir de este periodo, suponemos un incremento interanual constante del 1%, dada la
actual situacion econdmica que esté atravesando el pais.

En cuanto al periodo medio de cobro, este se estima en 15 dias.

Tabla 9.2.1 Prevision de ventas anuales

VENTAS
PRODUCTO ANO 1 AND 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mermeladas Ecologicas 7.350,00 &.085,00 273,80 9.158,39 §.351,76
Quesos 15.750,00 17.325,00 18.711,00 15,645 55 20.035 48
Productos Carnicos 26.250,00 28.875,00 31.185,00 32744 25 33.399 14
Embutidos 15.750,00 17.325,00 18.711,00 15,645 55 20.035 48
Legumbres 7.350,00 8.085,00 8731 80 9168 39 §.351,76
Sidra 11.550,00 12.705,00 13.721,40 14 407 &7 14.695 62
Cestas Variedad Productos 10.500,00 11.550,00 12.474 00 13.097 70 13.359 65
Cestas Reposteria Asturiana 10.500,00 11.550,00 12.474 00 13.087 70 13.359 65
TOTAL 105.000,00 115.500,00 124.740,00 130.977,00 133.596,54

Dada la diferente naturaleza de los productos, el margen bruto de beneficios
obtenido (ventas — aprovisionamientos = margen bruto de beneficios) varia de unos a
otros. En la siguiente tabla, se muestra el consumo de mercaderias previsto para cada
periodo de estimacion:
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Tabla 9.3.1 Prevision de aprovisionamientos

APROVISIONAMIENTOS
PRODUCTO AND 1 ANO 2 ANOD 3 ANO 4 ANO 5
Mermeladas Ecologicas 3.675,00 4.042 50 4365 50 4584 20 4 575 88
Quesos 5.607 50 10.568,25 11.413 71 11.934 40 12224 08
Productos Carnicos 14 437 50 15.881,25 17.1581,75 18.009 34 18.389 52
Embutidos 7.875,00 8.662 50 §.355,50 582328 10.0159,74
Legumbres 4 042 50 4 445 75 4 802 4% 5.042 81 5143 47
Cidra 6§.352 50 6.987 75 T7.546 77 7.924 11 2.082 59
Cestas Variedad Productos 5.775,00 6.352.50 6.860,70 T7.203,74 T.347 81
Cestas Reposteria Asturiana 5.775,00 6.352,50 6.860,70 720374 7.347 81
TOTAL 57.540,00 63.204,00 68.357,52 71.775,40 73.210,90

Para la prevision anterior del aprovisionamiento necesario en cada periodo para
lograr tales volimenes de venta, hemos tenido en cuenta los distintos porcentajes de
margen bruto de beneficio que se obtendrian por lineas de productos. La féormula
utilizada para su obtencidn es la siguiente:

% Margen Bruto B°= 100-((coste aprovisionamiento x 100)/ventas)

A continuacién, se muestran estos margenes empleados para el célculo:

Tabla 9.3.2 Margen bruto de beneficios

PRODUCTO MARGEN DE BENEFICIOS
Mermeladas Ecoldgicas 50%
Quesos 39%
Productos Carnicos 455
Embutidos S0
Legumbres 455
Sidra 45%
Cestas Variedad Productos 45%
Cestas Reposteria Asturiana 45%

Teniendo en cuenta que:

Compras + Existencias Iniciales - Consumo = Existencias Finales
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Podemos calcular el valor de las compras estimadas para cada uno de los periodos. En
el siguiente cuadro, aparecen reflejadas las compras de existencias previstas por lineas
de productos, para los cinco primeros afios de estimacion:

Tabla 9.4.1 Prevision de compras anuales

COMPRAS
PRODUCTO AND 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mermeladas Ecoldgicas 405520 4 455 14 481416 5.053,99 5.155,07F
Quesos 8.691,00 9,555 30 10.316,05 10.829,98 11,046 58
Productos Carnicos 14.485,00 15.925,50 17.193,42 18.049,87 18.410,87
Embutidos 8.691,00 §.555,30 10.316,05 10.829,98 11.046,58
Legumbres 4.055,30 445914 481416 5,053,599 5.155,07
Sidra £.373,40 7.007,22 7.565,10 7.941,99 8.100,83
Cestas Variedad Productos 5.794,00 6.370,20 6.877,37 7.21999 7.364 39
Cestas Reposteria Asturiana 5.794 00 6.370,20 6.877,37 7.21999 7.364 39
TOTAL 57.940,00 | 63.702,00 | 68.773,68 | 72.199,88 | 73.643,88

Para el caso de las compras, el periodo medio de pago a los proveedores se ha
estimado en 30 dias.

A continuacién, se muestra una prevision de la Cuenta de Pérdidas y Ganancias
para los cinco primeros afos de actividad. De este modo, podemos analizar de manera
detallada, los distintos gastos fijos a los que tendra que hacer frente la emprendedora,
asi como los resultados previstos. Cabe destacar que, para el calculo de los costes de
transporte anuales, hemos estimado que estos supondran un gasto equivalente al 7%
del total de ingresos obtenidos por la venta de productos via online.
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Tabla 9.5.1 Prevision de la Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Afo1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo &
Ingresos 105.000,00 115.500,00 124.740,00 130.977,00 133.586 54
Aprovisionamiento -57.540,00 -53.254 00 -58.357 52 -71.775,40 -73.210,50
Margen 47 450 00 52.206 00 55.382 48 55.201 50 60.385 64
Costes de Tranzporte -2.793 00 -3.072 30 -3.318 08 -3.483 99 -3.553 67
Costes Fijos
- Arrendamientos -5.000,00 -5.060,00 -5.120,50 -5.181,81 -5.243 52
- Perzonal (retribuciones y 5.5.) -32.506 28 -32.831 34 -33.1589 66 -33.451 25 -33.826 17
- Primas de seguros -&00,00 -&08,00 -818,08 -G24 24 -832,48
- Suministros (agua, electricidad) -3.500,00 -3.636,00 -3.672 35 -3.709,08 -3.748 17
- Comunicaciones (tfno, internet) -2.400,00 -2.424 00 -2.448 24 247272 -2.497 45
- Publicidad -100,00 -101,00 =102, -103,03 -104,08
- Reparaciones y congervacion 0,00 0,00 -100,00 -300,00 -100,00
- Asesoria -340,00 -3428 40 -356 88 -865 45 -274 11
-Otros Costes Fijos -73,00 -75,75 -76,51 -7 27 -78,05
EBITDA -1.654 28 2.349.21 5.712,06 7.692 75 8.529 66
- Amortizaciones 563,00 -563,00 -563,00 -563,00 -563,00
+ Subvenciones de Capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
BAI -2.317 28 1.686,21 5.049 06 7.029,75 7.866,66
Intereses -1.325,00 -1.135 71 -545 43 -757,14 -567 85
BAI -3.642 28 550,45 4.102 63 6.272 61 7.2559 00
Impuesto sobre B® 72845 -110,10 -820,53 -1.254 52 -1.455 80
BN -2.913 82 440 35 328210 5.018,09 5.839,20

Podemos observar que, con los anteriores datos estimados para la empresa, en
el primer afio de actividad la emprendedora incurriria en pérdidas. Ante esta situacion, y
a fin de evitar tales pérdidas, la emprendedora podria optar por disminuir su “salario”
ese primer afio de negocio.

No obstante, también se aprecia que a medida que pasen los afios y la empresa
logre ir haciéndose un hueco en el mercado, los resultados alcanzados por la misma
irlan mejorando progresivamente.

En la siguiente tabla, se muestra la estimacién de la evolucién del Balance de
Situacién de la empresa para los cinco afios de estudio. A pesar de que hemos optado
por no realizar ningun tipo de inversion adicional a la inicial a lo largo de esos cinco
primeros afios, podria darse la situacién de necesitar incrementar las partidas de activo
no corriente, viéndose reducida de este modo la partida de tesoreria.

A continuacién, podemos ver que nos encontramos ante una situacion en la que
no tenemos problemas de tesoreria o liquidez. No obstante, esta se ve claramente
perjudicada durante los primeros afios de actividad. Esta circunstancia tendria su origen
a consecuencia de la escasa generacion de ingresos y los elevados gastos del primer
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afio de existencia de la empresa que, no s6lo no permiten obtener beneficios sino que,
llevan a incurrir en pérdidas.

Tabla 9.6.1 Balance de Situacién previsional

ACTIVO INICIO AHO 1 AlO 2 AHO 3 AHO 4 AHO 5

Inmovilizado material 18.630,00 18.630,00 18.630,00 18.630,00 18.630,00 18.630,00
Inmovilizado financisro 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Amortizaciones 0,00 663,00 -1.326,00 -1.989,00 -2.652,00 -3.315,00
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 19.130,00 18.467,00 17.804,00 17.141,00 16.478,00 15.815,00
Existencias 20.000,00 20.400,00 20.808,00 2122416 21.648,64 22 081,62
Clisntes 0,00 431507 474658 5.126,30 5.382,62 5.490,27
Tesoreria 9.000,00 3.225,30 390,73 385,34 2.095,74 4.605,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 29.000,00 27.940,37 25.945,35 26.736,31 29.127,00 32.176,39
TOTAL ACTIVO 48.130,00 | 46.407,37 | 43.749,35 | 43.877,31 | 45.605,00 | 47.991,80

PATRIMONIO HETO ¥ PASIVO INICIO A1 Ali0 2 A0 3 AfiO 4 A0 5
Capital Social 23.130,00 23.130,00 23.130,00 23.130,00 23.130,00 23.130,00
Resultado del ejercicio 0,00 -2.913,82 440,39 3.282,10 5.018,09 5.839,20
Resultade ejs anteriores 0,00 0,00 -2.913,82 -2.473 43 808,67 5.826,76
Subvenciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL PATRIMONIO NETO 23.130,00 20.216,18 20.656,57 23.938,67 28.956,76 34.795,97
Préstamos LiP 25.000,00 21.428,57 17.857,14 14.285 71 10.714,28 7.142,85
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 25.000,00 21.429,00 17.357,00 14.286,00 10.714,00 7.143,00
Provesdores 0,00 476219 5.235,78 5.652,63 5.934,24 6.052 92
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0,00 4.762,19 5.235,78 5.662,63 5.934,24 6.052,92
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 48.130,00 A46.407,37 43.749,35 A43.877,31 45.605,00 47.991,89

En la siguiente tabla se muestra el fondo de

maniobra (FM= AC-PC) que
presentaria la empresa en los cinco afios de analisis, es decir, la parte del activo
corriente de la empresa que seria financiada con recursos permanentes:

Tabla 9.6.2 Fondo de Maniobra

INICIO ANO 1

AROD 1

AlD 2

AND 3

AlD4

AlD 5

Fondo de Maniobra

29.000

23173

20,710

21.084

23.183

26.124

En este apartado, vamos a analizar la capacidad que tendria la empresa para
afrontar el pago de sus deudas a corto plazo.

Tabla 9.7.1 Ratios de Solvencia

Ratios de solvencia Ao 1 Ano 2 ARo 3 Ano 4 ARo 5

Hatio de Solvencia Corriente 588, 71% 495 54% 472 59% 450 83% 531,59%
Prueba del Acido 158, 34% 98,12% 97 51% 126 02% 166, 78%
Ratio de Tesoreria 67, 73% ¥ 45% 6,83% 33,32% 76,08%
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En cuanto al Ratio de Solvencia Corriente, obtenido a partir del coeficiente
RS = AC/PC, observamos que en los tres primeros afios de actividad este disminuye,
incrementandose progresivamente a partir de dicho periodo. De este modo, podemos
concluir que cada vez seria mayor la capacidad de la empresa para afrontar el pago de
sus deudas a corto plazo a partir del tercer afio, logrando garantizar, de este modo, una
seguridad a sus acreedores a corto plazo respecto a la incertidumbre de los cobros.

Dado que las existencias es la partida menos liquida, puesto que esta
condicionada a su venta y posterior cobro, se excluye dicha magnitud en el calculo de la
Prueba del Acido (PA= (AC-Existencias)/PC). Ante el nuevo escenario, se observa
también un aumento progresivo de este ratio, a partir del tercer aflo de actividad, a
medida que pasan los afios.

Por ultimo, el Ratio de Tesoreria Unicamente considera la liquidez inmediata de
la empresa (T= Tesoreria+ Inv. F2 c/p)/PC) y, como ocurre en el ratio anterior, a partir
del tercer afio se observaria un incremento progresivo de este ratio.

A continuacion, se muestran los diferentes ratios de rentabilidad que relacionan
los resultados previstos con los capitales o recursos invertidos para su obtencién. En los
dos ratios calculados, se observa una rentabilidad inicial negativa que se iria
incrementando con el paso de los afios, hasta alcanzar cifras positivas.

Tabla 9.8.1 Ratios de Rentabilidad

Ratios de rentabilidad Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo &
Rentabilidad Econdmica -4 90% 3, 74% 11,52% 15,71% 16,81%
Rentabilidad Financiera =13, 44% 2 15% 14 T2% 18,97% 18,32%

Distinguimos entre:

- Rentabilidad Econdmica: este ratio, calculado mediante la férmula
RE= BAII/AT medio, mide el rendimiento que la empresa es capaz de lograr
sobre la estructura de las inversiones.

- Rentabilidad Financiera: a diferencia del ratio anterior, este nos informa del
rendimiento obtenido por los fondos propios (RF= BN/PN medio).

Ambos ratios de rentabilidad presentarian valores negativos en el primer afio de
negocio, alcanzando cifras positivas a partir del segundo ejercicio y aumentando
progresivamente a medida que pasan los afios. Del andlisis anterior, se extrae que la
rentabilidad financiera, o rentabilidad de los fondos propios, en los dos primeros afios de
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vida de la empresa, es inferior a la minima exigida por la emprendedora (Ke: 10%) para
invertir en la empresa.

Tal y como ya indicamos anteriormente, suponemos que el coste de los fondos
propios (Ke) para la promotora es del 10%. Sin embargo, ya hemos visto (Tabla 9.8.1)
gue la rentabilidad financiera de la empresa para los primeros afios de actividad no
alcanza ese valor, siendo incluso negativa en el primer afio de vida del negocio.

Teniendo en cuenta que la tasa impositiva que hemos aplicado es del 20%,
podemos calcular el importe de las ventas necesarias para alcanzar este objetivo de la
emprendedora del siguiente modo:

RF= BN/FP medios; BN= RF x PN medio

En el siguiente cuadro aparecen los beneficios después de impuestos que la
promotora tendria que alcanzar, dada la rentabilidad financiera obijetivo:

Tabla 9.9.1 Beneficios después de impuestos

Ano1 Afo 2 Anho 3 Afo 4 Afo &
I BN 21673 2.043 64 2.229 76 264477 3.187 64

B° Antes Impuestos= B° Después Impuestos/ (1-t)

A continuacién, se muestran los beneficios antes de impuestos que se
corresponden con los beneficios después de impuestos antes calculados:

Tabla 9.9.2 Beneficios antes de impuestos

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano &
IBAI 270914 2.554 55 278720 3.305,96 3.984 55

A partir de la siguiente formula podemos calcular el volumen de ingresos
necesarios para lograr tales niveles de beneficio objetivo. Respecto al margen de
contribucién a emplear en la férmula, dividimos el margen total entre los ingresos totales
anuales.

I= (CF+ B°AI)/MC
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En la siguiente tabla se muestran esos volumenes de ingresos que tendrian que
ser alcanzados por la empresa con el fin de lograr tales beneficios, ceteris paribus los
costes fijos y el margen de contribucion:

Tabla 9.9.3 Ingresos

Ano1

Anfo 2

Ano 3 Ano 4

Ano b

[inGrESOS

118.930 45

120.210,55

121.547,75

124.003,22

125.805,15

Comprobacion para el primer afio:

RF= BN/PN medio; RF= 2.167,31 / ((20.216,18+ 23.130)/2)= 0,1  (10%)

Una vez llegados a este punto, procederemos a analizar los flujos de efectivo
estimados para los quince primeros afios de actividad.

Tabla 9.10.1 Flujos de Efectivo previstos

Flujos Acumulados  JAcumulados Act.

Flujo Inicial -48.130 -48.130 -48.130
Flujo 1 1.180 82 45.320,82 -49.237 81
Flujo 2 201187 47.308,86 -47.496 57
Flujo 3 4702 25 42 606,61 -43.710,73
Flujo 4 §.286,80 36.319,81 -39.001,98
Flujo 5 6.956 49 29.363,32 -34.154 85
Flujo 6 7.08562 22 267 70 -29.555 42
Flujo 7 7.237,53 15.030,18 -25.181,03
Flujo & 7.382,28 7.547,80 -21.048 87
Flujo 9 7.529,92 117,87 -17.118,95
Flujo 10 7.580,52 7.562,55 -13.391,05
Flujo 11 7.334,13 15.396,69 -9.852,71
Flujo 12 7.990,82 23.387,50 -5.495,19
Flujo 13 8.150,63 31.538,14 -3.309,24
Flujo 14 8.313,65 39.851,78 -288,11
Flujo 15 8.479,92 48.331,70 2,582 54

A partir del cuadro anterior, se observa que la inversion inicial realizada se
recuperaria en el afio 15, cuando los flujos de efectivo acumulados actualizados
alcanzan un valor positivo (VAN en el afio 15: 2.582,54).
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1=15 i

VAN = - Inversiéon + > CFG i/ (1+c)
1=1

Para el calculo de los flujos de efectivo hemos empleado la siguiente férmula:
Cash Flow Generado= BN+ Amortizaciones+ Intereses x (1-t), es decir, son los flujos
gue se obtendrian después de impuestos si la empresa no tuviera en deudas. Y, para el
calculo de los flujos de efectivo acumulados actualizados, se tiene en cuenta la tasa de
descuento (coste del capital), que en este caso hemos estimado en el 7,49%. Cabe
destacar que, para estimar el coste del capital (c), hemos utilizado la siguiente formula:

c= Ke x PN/(PN+DEUDAS) + Ki x DEUDAS/(PN+DEUDAS)
Siendo: Ki=ix (1-tf) ytomando Ke como:10%

El coste de los fondos propios (Ke), nos mostraria la rentabilidad minima que exigiria la
emprendedora al invertir en la empresa, teniendo en cuenta tanto los riesgos
econdémicos como financieros. Es, por tanto, el coste de oportunidad que la promotora
espera cubrir con la empresa para seguir con la actividad.

El TIR que se obtiene a partir de los flujos de efectivo que hemos empleado es de
8,17%, que seria el valor que habria de tener la tasa de descuento para que el VAN
fuera O.

Tal y como hemos visto, el VAN para el afio 15 tomaria un valor positivo,
produciéndose la recuperacion de la inversion inicial realizada en ese periodo.
Procederemos, a continuacion, a analizar la variacibn maxima que podrian experimentar
ciertas variables de modo tal que, el VAN para el afio 15, no alcance un valor negativo.
Las variables a estudiar son: los costes anuales de personal, los ingresos anuales por
ventas y los costes variables anuales de aprovisionamiento.

¢ Incremento porcentual de los costes anuales de personal:

Podemos comprobar que, ante una pequefia variacién de los costes anuales de
personal (sueldo y seguridad social del personal contratado y de la emprendedora),
ceteris paribus el resto de variables, el VAN para el afio 15 dejaria de ser positivo y
tomaria valor 0. Mas concretamente, el aumento porcentual maximo que podrian
experimentar estos costes anuales de personal, para no proceder a rechazar el
proyecto, seria del 1,11 %.
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e Reduccién de los ingresos anuales por ventas:

En cuanto a las ventas anuales, si estas se redujesen en 708,62€ pasando a ser de
104.291,38€ el primer ejercicio, teniendo en cuenta que en ejercicios posteriores esa
cifra de ventas se iria incrementando en los mismos porcentajes que antes, el VAN para
el afio 15 se anularia. Observamos también en este caso que, ante una pequefa
reduccién de la cifra de ventas anuales, ceteris paribus las demas variables, se
procederia a rechazar el proyecto no teniendo, de este modo, un muy buen umbral de
rentabilidad.

e Incremento porcentual de los costes variables anuales de
aprovisionamiento:

Un dltimo analisis de sensibilidad, lo realizamos a partir del estudio del incremento
maximo porcentual permitido de los costes variables anuales de aprovisionamiento,
ceteris paribus el resto de variables, para no proceder a rechazar el proyecto. Tras este
analisis, se desprende que ante un aumento del 0,53% de estos costes variables el VAN
para el afio 15 tomaria valor 0. Concluimos, ante esta situacion, que habria un riesgo
alto de caer en pérdidas ante el reducido margen permitido.

Tras realizar los anteriores analisis de sensibilidad, percibimos la necesidad de
movernos en otros escenarios mas rentables al actual.

Suponemos ahora que la promotora, con el fin de hacer frente al mayor de sus retos
(concienciar y hacer llegar a las personas las propiedades y ventajas de sus productos,
con el objetivo de atraer clientes a su nuevo negocio), decide realizar un gasto inicial de
1.200€ en publicidad para captar clientes, y mantenerla en una cifra relativamente
elevada.

En este nuevo escenario, las ventas estimamos se verian incrementadas en un
20%, alcanzandose los siguientes resultados:
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Tabla 9.12.1 Cuenta de Pérdidas y Ganancias prevista con gasto inicial en publicidad

Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos 126.000,00 138.500,00 145.683,00 15717240 160.315 85
Aprovigionamiento -59.048 00 -75.852 20 -82.025,02 -85.130 48 -87.853,08
Margen 55.952,00 52.647 20 67.658 98 71.041 92 7245275
Costes de Transporte -3.351,60 -3.686,76 -3.981 70 -4.180,79 -4 254 40
Costes Fijos
- Arrendamientos -5.000,00 -5.060,00 -5.120,60 -5.181,81 -5.243 62
- Personal (retribuciones y 5.5.) -32.506 28 -32.831,34 -33.159 66 -33.4581 25 -33.825,17
- Primas de sequros -200,00 -208,00 -216,08 -B24 24 -B832 48
- Suministros (agua, electricidad) -3.600,00 -3.636,00 -3.672,36 -3.709,08 -3.746 17
- Comunicacienes (tfno, internet) -2.400,00 -2.424 00 -2.448 24 -2 AT2 T2 -2.4597 45
- Publicidad -1.200,00 -404 00 -408 04 -412 12 -418 24
- Reparaciones y conservacion 0,00 0,00 -100,00 -300,00 -100,00
- Asezoria -540,00 -348 40 -3558 88 -365,45 -574,11
-Otros Costes Fijos -75,00 -75,75 -76,51 -77 27 -78,05
EBITDA 6.179,12 11.872 95 16.018,91 18.527 19 19.584 07
- Amortizaciones -6563 00 -6563 00 -653 00 -663 00 -663,00
+ Subvenciones de Capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
BAll 551612 11.209 95 15.355,91 17.864,19 18.921 07
Intereses -1.325,00 -1.135,71 -G48 43 -757,14 -367 85
BAl 418112 10.074,23 14.405 48 17107 04 18.353,21
Impuesto sobre B® -338 22 -2.014 85 -2.881 90 -3.421 41 -3.670 64
BN 3.352 90 8.059 39 11.527 58 13.685, 64 14682 57

Ante esta nueva situacion, observamos que, desde el primer afio de actividad, la
empresa obtendria beneficios, por lo que el gasto inicial en publicidad tendria un efecto
claramente positivo para marcha del negocio.

Ademas, a pesar del mayor gasto en publicidad, la promotora recuperaria la
inversion inicial realizada en la empresa en un periodo mucho mas corto de tiempo,

concretamente, al sexto afio de actividad.

Tabla 9.12.2 Flujos de Efectivo previstos con gasto inicial en publicidad

Flujos Acumulados |Acumulados Act.

Flujo Inicial -48.130 -48.130 -43.130

Flujo 1 507580 |- 43 054,10 -43 441 32
Flujo 2 953098 |- 33.423 15 -3522373
Flujo 3 . 1284773 |- 20.475 42 -25.018,38
Flujo 4 14895435 |- 5.521,07 -14.131 83
Flujo 5 15.709 B8 10.278,79 -3.506,33
Flujo & 16.115,85 26.304 64 6.504,72
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Cabe destacar que, gracias a realizar un gasto superior en promociéon del
negocio, no solo se logra mejorar los resultados alcanzados por la empresa sino que,
ademas, la emprendedora alcanzaria una rentabilidad financiera superior al 10% de
coste de los fondos propios, desde el primer ejercicio.

Tabla 9.12.3 Ratios de rentabilidad con gasto inicial en publicidad

Ratios de rentabilidad Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Afo &
Rentabilidad Economica 10,54% 19 597% 24 419 24 69% 22 T4%
Rentabilidad Financiera 13,52% 28 41% 28 60% 25 85% 21,88%

Vamos a suponer que a la emprendedora se le concede la ayuda del Ticket del
Auténomo, cuya finalidad es impulsar el inicio de nuevas actividades empresariales en
el Principado de Asturias.

Para poder acceder a esta subvencion a fondo perdido de 4.000 €, la promotora
habra de cumplir con los siguientes requisitos necesarios:

- Causar alta en el Régimen Especial de Trabajadores Autbnomos (R.E.T.A.) de la
Seguridad Social.

- Realizar una inversion en inmovilizado material superior a 5.000 € (sin I.V.A.).

- Tener domicilio fiscal y residencia en el Principado de Asturias.

- No simultanear la actividad con cualquier otra actividad por cuenta ajena y
mantenerla, al menos, durante tres afios desde la fecha de inicio.

- Estar inscrita como desempleada demandante de empleo en el momento de
causar alta en el R.E.T.A.

- No haber ejercido la misma actividad como autbnoma en los tres afios anteriores
a la fecha de alta en el R.E.TA.
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Ante esta situacion, en la que la inversion inicial es financiada también mediante
una subvencion a fondo perdido de 4.000€, la prevision del Balance de Situacion,
cuenta de Pérdidas y Ganancias Y flujos de efectivo para los cinco primeros afios de
existencia del negocio quedarian del siguiente modo:

Tabla 9.13.1 Balance de Situacion previsto con subvencion

ACTIVO IHICIO AflD 1 Al 2 AliD 3 AlD 4 AlD 5
Inmovilizado material 18.630,00 18.630,00 18.630,00 18.630,00 18.630,00 18.630,00
Inmovilizado financiero 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Amortizaciones 0,00 563,00 -1.326,00 -1.989,00 -2.652,00 -3.315,00
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 19.130,00 18.467,00 17.804,00 17.141,00 16.475,00 15.815,00
Existencias 20.000,00 20.400,00 20.808,00 21.22416 21.648,64 22.081,62
Clientes 0,00 431507 474658 5.126,30 538252 5.490,27
Tesoreria 9.000,00 3.145,30 230,78 145 84 177574 4.205,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 29.000,00 27.860,37 25.785,35 26.496,31 23.307,00 31.776,89
TOTAL ACTIVO 48.130,00 46.327,37 43,589,375 43,637,531 45.285,00 47.591,89
PATRIMONIO NETO Y PASIVO IHICIO AlO 1 AliO 2 AlO 3 ANO 4 AlO 5
Capital Social 19.130,00 19.130,00 19.130,00 19.130,00 19.130,00 19.130,00
Resultado del ejercicio 0,00 -2.593,82 760,39 3.602,10 5.338,09 6.159,20
Resultado ejs anteriores 0,00 0,00 -2.5593 82 -1.833,42 1.768,67 710676
Subvenciones 4.000,00 3.600,00 3.200,00 2.800,00 2.400,00 2.000,00
TOTAL PATRIMONIO NETO 23.130,00 20.136,18 20.496,57 23.698,67 28.636,76 34.395,97
Préstamos LIP 25.000,00 21.428,57 17.857,14 14.285,71 10.714,28 7.142,85
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 25.000,00 21.429,00 17.857,00 14.286,00 10.714,00 7.143,00
Provesdores 0,00 476219 5323578 565263 5934 24 5.052,92
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0,00 4.762,19 5.235,78 5.652,63 5.934,24 6.052,92
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 48.130,00 46.327,37 43,589,375 43,637,531 45.285,00 47.591,89

En la prevision del Balance de Situacién anterior, se pone de manifiesto como el
importe de la subvencién se va transfiiendo a resultados a medida que se va
amortizando la inversion (10 afos).
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Tabla 9.13.2 Cuenta de Pérdidas y Ganancias prevista con subvencion

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo &
Ingresos 105.000,00 115.500,00 124.740,00 130.977,00 133.506 54
Aprovisionamiento -57.540,00 -53.254 00 -58.357 52 -71.775,40 -73.210,50
Margen 47 450 00 52.206,00 55.382 48 55.201 50 60.385 64
Costes de Transporte -2.75%3 00 -3.072 30 -3.318,08 -3.483 95 -3.553 67
Costes Fijos
- Arrendamientos -5.000,00 -5.060,00 -5.120 50 -5.181 81 524362
- Per=onal (refribuciones v 5.5.) -32.508 28 -32.831 34 -33.159 66 -33.481 25 -33.826 17
- Primas de seguros -a00,00 -808,00 -816,08 -824 24 -832,48
- Suministros (agua, electricidad) -3.600,00 -3.636,00 -3.672 35 -3.709,08 -3.74817
- Comunicaciones (tfno, internet) -2.400,00 -2.424 00 -2.443 24 -2 AT2 T2 -2.497 45
- Publicidad -100,00 -101,00 =102, -103,03 -104,06
- Reparaciones v conservacion 0,00 0,00 -100,00 -300,00 -100,00
- Asezoria -340,00 -348 40 -856 88 -865 45 -274 11
-Otros Costes Fijos -75,00 -75.75 -76,51 -77 27 -78,05
EBITDA -1.654 28 2,345 571206 7.692 75 8.520 86
- Amortizaciones -563,00 -563 00 563,00 -563,00 563,00
+ Subvenciones de Capital 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
BAI -1.917 28 2.086 21 5.449 06 7428 75 B8.266 86
Intereses -1.325,00 -1.135,71 -545 43 -737,14 -567 85
BAI -3.242 28 950,49 4.502 63 6.672 61 7.699 00
Impuesto sobre B® 548 45 -150,10 -500,53 -1.334 52 -1.5359 80
BN -2.5593 82 760,39 360210 5.338,09 6.159,20

Tal y como se indic6 antes, en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias se muestra la
transferencia de la subvencion a resultados (400 €/afo) a medida que se amortiza la
inversion.

Por otra parte, hay que tener en cuenta que a pesar de ir transfiriendo la

subvencion a resultados (400 €/afio), el beneficio neto también se ve reducido por la
aplicacion del impuesto sobre beneficios (400 x 20%= 80€/ ano).
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Tabla 9.13.3 Flujos de Efectivo previstos con subvencion

Flujos Acumulados  JAcumulados Act.
Flujo Inicial -44 130 -44 130 -44 130
Flujo 1 1.270,82 45 400 82 -45.312 38
Flujo 2 1.931,597 43 458 85 -43.639,96
Flujo 3 4 622 25 33 845 61 -39.917,15
Flujo 4 £.206,80 32,639 81 -35.266,02
Flujo & 6.876,49 2576332 -30.471 67
Flujo & 7.0114,02 18.749,30 -25.921,76
Flujo 7 7.154 30 11.585,01 -21.603,83
Flujo & 7.207 38 4 257 63 -17.506,05
Flujo 9 7.443 33 3.145 71 -13.617,20
Flujo 10 7.5582 20 10.737,50 -9.925 52
Flujo 11 7.744,04 18.481 94 -5.424
Flujo 12 7.898,92 26,380,286 -3.100,37
Flujo 13 8.055,90 34 437 78 54,00
Flujo 14 8.218,04 42 655 80 3.047 54
Flujo 15 8.382,40 51.038,20 5.588 46

En este caso, tras analizar el cuadro anterior en el que se muestran los flujos de
efectivo acumulados actualizados para los quince primeros afios de existencia de la

empresa, obtenemos que:

- A diferencia del caso anterior, en el que no se habia solicitado ninguna
subvencion, la inversion inicial se recuperaria en afio 13, cuando el VAN deja de
ser negativo. Como es logico, dicha inversion se recuperaria méas rapido, dos
afios antes, con subvencién que sin ella. En cuanto al valor que tomaria el VAN
en el afo 15, con subvencién, este se situaria en 5.888,46.

- Latasa interna de rentabilidad (TIR), para la que el VAN se anula es de 9,11%.
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10 INFORME TECNICO:

Para comenzar analizando la viabilidad final de este proyecto podemos asegurar
que, dada la informacién aportada, dicho proyecto si seria viable desde un punto de
vista técnico.

La promotora dispondria de un local acondicionado a la actividad que desea
emprender y de la maquinaria y materiales necesarios para el correcto desempefio del
negocio. Ademas, la emprendedora pretenderia ejercer su actividad transmitiendo
limpieza y calidad a la clientela.

Desde el punto de vista comercial, y dada la informacién aportada referente al
proyecto, el negocio seria viable. Por un lado, el local est4 ubicado en una zona de
tradicibn comercial en Avilés, lo que lo hard& mas atractivo ante posibles clientes
potenciales.

Ademas, a fin de darse a conocer y fidelizar clientes, la promotora estaria
presente en las redes sociales, ya que es consciente de la clara repercusiéon comercial
que tienen.

En cuanto a la viabilidad humana, este proyecto también seria viable a
consecuencia de la formacion, gran la motivacion y ganas de abrir el negocio por parte
de la emprendedora.

La promotora, como ya se ha dicho en paginas anteriores, seria la responsable
de la puesta en marcha del establecimiento, realizando las actividades necesarias para
la gestiéon de los pedidos realizados a través de la pagina Web corporativa, la gestion
con proveedores, limpieza del local, etc. Ademas, para el buen funcionamiento del
negocio, la emprendedora tendria contratado a un trabajador a tiempo completo para
gue desempefiase las tareas propias de la actividad en el punto de venta fisico. No
obstante, la promotora no descartaria la necesidad de tener que contratar en un futuro a
mas trabajadores asalariados, a medida que el negocio lograra hacerse un hueco en el
mercado.
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Por dltimo, bajo el punto de vista econdmico-financiero, el proyecto si podria
llegar a ser viable. La inversion inicial realizada seria de aproximadamente 48.130€,
principalmente por la maquinaria, el mobiliario, la fianza y la compra de existencias
iniciales. Dicha inversion habria sido financiada mediante la aportacién de la propia
emprendedora y un préstamo I.C.O. de 25.000€.

En cuanto a las ventas, se estiman unos ingresos de 105.000€ para el primer
afio, y unos gastos por compras de existencias de 57.940€ para ese mismo afo.
Ademas, se prevé que estos ingresos aumentasen a medida que la emprendedora
lograra darse a conocer y consiguiera captar clientes. Por otro lado, los gastos fijos para
el primer ejercicio ascenderian a 48.309,28€, principalmente por la cuota de auténomos,
el sueldo del trabajador y emprendedora, el alquiler del local, la prima de seguro, los
suministros y la asesoria. Ademas, el proyecto no presentaria problemas de tesoreria o
liquidez.

A la vista de lo anterior, la emprendedora incurriria en unas pérdidas de
2.913,82€ el primer afio. No obstante, se estimaria una progresiva mejoria de los
resultados en ejercicios posteriores, una vez que la promotora lograra darse a conocer e
ir haciéndose un hueco en el mercado.

11 CONCLUSIONES:

Este trabajo pone de manifiesto la necesidad de dar a conocer y promocionar las
ventajas y beneficios de los productos locales y organicos. Se corroboraria, de este
modo, las afirmaciones sobre la situacién actual del mercado espafiol de este tipo de
productos, incluidas en los articulos relacionados sobre el tema y sobre los que nos
hemos documentado para realizar el trabajo.

A pesar de que en el presente trabajo hemos estimado unos recursos técnicos y
humanos satisfactorios, los resultados econémicos previstos no lo son tanto, al menos
para los primeros afios de actividad. La promotora, tendria que explotar las diferentes
opciones que le permitieran dar a conocer las caracteristicas que diferencian los
productos que pretende ofrecer en comparacion a los convencionales, con el fin de ver
incrementadas sus ventas.

Una opcidn, seria la de realizar una inversion inicial en publicidad, no sélo para dar
a conocer el nuevo negocio, sino también para sensibilizar a posibles clientes
potenciales de las ventajas y beneficios que tienen los productos de la empresa para las
personas y el medio ambiente. Otra posibilidad, seria que la promotora, o trabajadores
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de la empresa, asistieran a ferias en las que poder promocionar los productos como
algo beneficioso y saludable; realizar eventos; ofertas promocionales;...

Como respuesta a estas numerosas acciones publicitarias, muchos podrian ser los
curiosos que se interesaran por estos productos saludables y de mejor calidad, al estar
libres de sustancias téxicas, ser mas frescos y cuidadosos con el medio ambiente. De
este modo, podrian verse incrementadas las ventas de la empresa, lo que conduciria no
s6lo a alcanzar mejores resultados, sino a logar una mayor rentabilidad de la misma,
llegdndose incluso a alcanzar la rentabilidad financiera minima deseada por la
emprendedora, del 10%.
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