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TITULACION A LA QUE ESTA VINCULADO: Grado en Marketing e
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El trabajo de fin de grado que se presenta a continuacion esta relacionado con la
apertura de un nuevo supermercado de la marca Dia en la ciudad de Zaragoza. La
persona interesada en este proyecto ya cuenta con dos tiendas de esta marca y busca
ampliar su cuota de mercado y poder llegar a un mayor nimero de clientes. El trabajo
ha sido realizado en varias fases, una fase vinculada con la parte comercial de la marca
y otra con la parte financiera. Dentro de la parte comercial cabe destacar el analisis de
una encuesta que fue realizada a una muestra de 50 personas, ademas de un analisis para
ubicar la tienda en la localizacion mas beneficiosa. Las razones de llevar a cabo este
proyecto han sido varias, pero entre ellas destaca la de poder poner en practica todo lo
aprendido en el Grado en MIM y en la Diplomatura en Ciencias Empresariales.

Espero que todo el trabajo realizado me ayude a terminar con éxito este grado y poder

ver en un futuro no muy lejano la apertura de la tienda.

To complete my degree | am going to present my final work related to the opening of a
new supermarket by Dia brand in Zaragoza. The person who is interested on this work
already has got two Dia brand supermarkets and tries to expand his fees being able to
keep a higher number of clients. This work has been realized along different phases, one
linked to the commercial brand and the other one to the financial phase. Talking about
the commercial phase is important to mention the analysis obtained from a
questionnaire realized to 50 people, as well as an analysis done to ubicate the store in
the most beneficial place. The main reasons to carry out this project are several, but
emphasizing the fact to put in practice all the knowledge and learning acquired in MIM

Grade and in business administration degree.

I hope that this work help me to finish with success this grade and get the opening of
this shop in a near future.
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1.-INTRODUCCION:

El proyecto que se pretende llevar a cabo es la apertura de un nuevo supermercado Dia
en la ciudad de Zaragoza. La persona interesada en este proyecto se llama Pablo Oriol,
un joven empresario zaragozano que cuenta ya con dos tiendas de esta franquicia en la
ciudad y busca expandirse con un tercer establecimiento para intentar aumentar sus
beneficios.

Para llevar a cabo el proyecto se tendran en cuentan las diferentes cuentas anuales de la
empresa de las que se dispone, como la cuenta de pérdidas y ganancias y los balances de
situacion de los afios 2012, 2013 y 2014 (ver Anexo 3), este Ultimo hasta el tercer
trimestre, por lo que el analisis puede ser mucho mas completo y eficaz.

Dia es una compafiia internacional del sector de la distribucion de la alimentacion,
productos de hogar, belleza y salud. Es una multinacional espafiola con més de 30 afios
de actividad.

Lo que se pretende realmente es la expansion de las tiendas del empresario, Pablo Oriol,
ademas de poder llegar y satisfacer las necesidades de mas clientes en esta ciudad. Con
este proyecto se busca determinar en qué barrio o en qué zona de Zaragoza podria llegar
a ser mas rentable y, para ello se tendran en cuenta numerosos factores como son la
competencia de la zona o el nimero de vecinos que residan préximos al
establecimiento.

La idea que se tiene con este proyecto es abrir otro supermercado Dia pero con las
mismas caracteristicas, productos y servicios de los que dispone en las dos tiendas ya
establecidas, ya que realmente el trato cercano a las personas y la calidad acompariados
de los precios tan bajos de los productos es lo que ha permitido conseguir el gran
namero de clientes que hoy en dia tiene.

La estructura del proyecto estd dividida en varias partes, en primer lugar se analiza la
estructura de la marca Dia y mas concretamente las dos tiendas que dicho empresario ya
tiene abiertas. A continuacion se realiza un analisis de la nueva tienda que se quiere
abrir, para ello se realiza una encuesta a una muestra de 50 personas (ver Anexo 2) para
poder valorar una serie de aspectos como pueden ser la imagen que tienen los
consumidores de la marca Dia, donde realizan la compra habitualmente o cual es el
importe medio que se gastan a la hora de hacer la compra, entre otros. También se ha
Ilevado a cabo un andlisis mas completo para poder ver cudl seria la localizacién mas

beneficiosa para la empresa (ver Anexo 1). La estructura se completa con un analisis



financiero que permite analizar la viabilidad del proyecto y valorar si es un proyecto
viable y se puede llevar a cabo o no.
El objetivo general del trabajo es analizar en profundidad las caracteristicas del nuevo
establecimiento de manera que se pueda llevar a cabo el proyecto de forma 6ptima,
permitiendo asi conseguir una méaxima rentabilidad econémica del nuevo
establecimiento que se va a abrir, y con ello obtener un mejor posicionamiento en el
mercado frente a los competidores.
Otros objetivos més especificos pueden ser:
» A través de una investigacion de mercados observar los motivos por los
que las personas realizan la compra habitual en otros establecimientos.
» Determinar cual seria la localizacién mas beneficiosa para la empresa.
» Evaluar si las nuevas caracteristicas del local son Optimas para
desarrollar la actividad econdémica.
» Evaluar la viabilidad del nuevo establecimiento considerando que las
ventas puedan ser muy similares al de las otras tiendas.
» Y por ultimo valorar y analizar la imagen que tienen los consumidores

acerca de la marca Dia.
2.-HISTORIA:

En el afio 1979 se abre el primer establecimiento con la denominacion de Dia en la
ciudad de Madrid. Con el paso de los afios la franquicia Dia ha ido adaptando
numerosos cambios a su empresa, desde la variedad de productos y precios hasta los
servicios complementarios que han ido ofreciendo (Dia 2014).

Las tiendas de Dia son tiendas de descuento donde el factor que influye de una manera
mas importante son los precios reducidos de sus productos.

El proyecto solamente mostrard aquellos sucesos que han afectado de una manera
directa a los establecimientos del empresario que nos ha encargado el proyecto.

En el mes de Mayo del afio 2011 Pablo Oriol decide unirse a la marca Dia y empezar a
trabajar con ellos. Ese mismo afo abrio el primer supermercado Dia en la calle Florian
Tristan (Zaragoza), esta tienda cuenta con siete trabajadores que se distribuyen de la
siguiente manera, tres personas en el turno de mafianas y tres en el de tardes. La persona
adicional se encargaba de realizar los pedidos y llevar a cabo la administracién y

contabilidad de la misma.



Hay que sefialar que esta primera tienda cuenta con una carniceria adicional en el
mismo establecimiento pero que es completamente independiente del propio
supermercado, es decir la propia carniceria se gestiona aparte de la tienda en si. Se
gestiona con dos personas que trabajan en turno partido de mafianas y de tardes.

Dos afios més tarde, debido al buen funcionamiento del primer supermercado, se
decidio abrir un nuevo supermercado de la misma marca en la calle Pablo Iglesias. En
esta nueva tienda trabajan dos personas por la mafiana y dos por la tarde, ademas de otra
persona adicional encargada de realizar los pedidos y realizar diferentes funciones como
ayudar a los propios trabajadores a reponer o atender en caja. Esta tienda cubre las
mismas necesidades que la primera, aunque sea de un tamafio mas reducido. Esta
segunda tienda cuenta ya con una seccion de carniceria incluida a diferencia de la
primera.

Tras el buen funcionamiento de las dos primeras, el empresario se plantea la apertura de
un tercer establecimiento, por lo que nos encarga el presente estudio, para poder

analizar de una manera profesional si seria viable o no la apertura de esa nueva tienda.

3. ANALISIS DEL ENTORNO.
3.1-ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA:

El anélisis externo de la empresa consiste en identificar y evaluar los acontecimientos,
cambios y tendencias que puedan suceder en el entorno de una empresa y que no estan
dentro de su control. Es muy importante para la empresa detectar y aprovechar las
oportunidades que aparezcan y conseguir eliminar las amenazas que podrian
perjudicarla, todo esto se tendra que llevar a cabo a través de una serie de estrategias
muy especificas.

3.1.1 Andlisis del macroentorno (Garrido et.al, 2010)

El macroentorno estd formado por aquellas variables que no guardan una relacion
causa-efecto con la actividad comercial. Existen con independencia de que se produzcan
intercambios o0 no, e influyen a otras actividades humanas y sociales. Por ello es
necesario elaborar un analisis de estos factores y ver de qué manera afectara al proyecto
tanto de una forma positiva como negativa y ver las posibles soluciones que se llevaran

a cabo ante situaciones de peligro.



» FACTORES SOCIOCULTURALES:

Con el paso del tiempo se han producido una serie de cambios en los valores y estilos de
vida, lo que ha llevado consigo una tendencia a lo natural, es decir, en aspectos como la
alimentacion se rechaza lo artificial y se opta por alimentos naturales. Este aspecto en
cierta medida esta relacionado con los supermercados Dia, ya que diariamente ofrece a
sus clientes productos sanos y frescos, lo cual puede ser una motivacion para realizar
sus compras en estas tiendas.

Hay que tener en cuenta también algunos otros aspectos dentro de los factores
socioculturales tales como aquellos comportamientos de compra surgidos como
consecuencia de la crisis que hay presente en la economia espafiola, la busqueda diaria
de precios bajos que llevan a cabo la mayoria de los consumidores y la cercania y

disponibilidad de las tiendas.

> FACTORES DEMOGRAFICOS:

En los Gltimos afos se ha producido un descenso en la tasa de natalidad, las familias son
menos numerosas puesto que la mayoria tienen uno o dos hijos. Esto esta relacionado
con el tipo de clientes que la marca Dia tiene.

Otro factor importante es la inmigracion. En los ultimos afios ha aumentado
considerablemente la poblacién de nuestro pais gracias a este colectivo, buscando la
mayor parte de ellos supermercados con precios reducidos por lo que se puede tener un
gran namero de clientes potenciales dentro de este sector.

Y por ultimo sefalar el incremento de la educacion por parte de los consumidores, lo
que origina que cada consumidor demande lo que realmente quiera y lo que satisfaga

sus necesidades de la manera mas eficiente.

> FACTORES POLITICO-LEGALES:
Las politicas monetarias y fiscales han sufrido varios cambios en los Gltimos afios.
Debido a la crisis en la que nos encontramos los programas publicos de apoyo a las
empresas han variado y descendido notablemente, originando que sea mucho mas dificil

crear nuevas empresas.

> SITUACION ECONOMICA:
En la actualidad los factores que condicionan la capacidad de compra del consumidor

han variado notablemente. Esto afecta en primer lugar a que la mayoria de las personas
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tienen un nivel de renta mas bajo que hace cinco afios, lo cual origina que se consuma
en menor medida o que los productos que adquieran sean de menor calidad (marcas de
distribuidor), todo esto ha sido producto de un notable descenso del nivel de empleo, ya
que hoy en dia tenemos mas de seis millones de personas paradas en nuestro pais.

La carga impositiva también ha influido ya que se han visto aumentados la mayoria de
impuestos que las personas se ven obligados a pagar, entre ellos destacan el aumento del
IVA (hasta un 21% en algunos productos o servicios) y del IRPF.

El dinero destinado a la cesta de la compra ha descendido en los ultimos afios fruto de la
crisis y debido a que la gente destina una mayor parte de su dinero a pagar su vivienda,
bien sea de alquiler o en propiedad al tener que pagar una hipoteca.

A pesar de este contexto econémico, las ventas de la franquicia Dia se ven favorecidas
como consecuencia de esta situacion debido a sus precios mas reducidos que la
competencia. Su capacidad como empresa ha aumentado notablemente a lo largo de
estos afios (adquisicion supermercados el arbol). En el afio 2012 las ventas de Pablo
Oriol fueron 2.427.803,94€ y en el afio 2013 alcanzaron los 2.571.913,51€.

> FACTORES TECNOLOGICOS:
Con el paso del tiempo los avances e innovaciones tecnoldgicas, la electronica y la
informatica cada dia estan mas presentes en nuestra vida cotidiana, facilitando la forma
de vivir. Es un hecho que Internet ha revolucionado el mundo, pero hoy en dia las
empresas se centran mas en su uso para publicitar y vender sus productos bien a través
de Internet, o a través de las numerosas redes sociales.
Algunos avances tecnoldgicos relacionados con la logistica y el control de stocks han
aterrizado en los almacenes de Dia facilitando el trabajo a la propia empresa.
Un aspecto muy importante a resaltar en los factores tecnologicos es la compra online
que se puede realizar en la mayoria de los supermercados hoy en dia, lo cual facilita
mucho el simple hecho de realizar la compra diaria.

» FACTORES MEDIO AMBIENTALES.
Las politicas de proteccion del medio ambiente estdn muy presentes en todas las
empresas hoy en dia, ya que todo el mundo esta concienciado de que hay que proteger
el medio ambiente y actuar a favor de él. Todo esto se lleva a cabo a través del reciclaje

u otras técnicas como puede ser la prohibicion de vertidos residuales a espacios abiertos.



Una medida que se esta llevando ultimamente en los diferentes supermercados, y que
también la han puesto en marcha los supermercados Dia, es el tener que pagar un
importe determinado por la adquisicion de bolsas de plastico para llevar la compra. Este
hecho tan simple hace que se ahorren millones de toneladas de plasticos y dinero.
3.1.2. Perfiles de los consumidores en el mercado.
En los negocios relacionados con supermercados, hipermercados...se puede destacar un
perfil Unico de consumidor, la mayoria de los consumidores suele ser personas entre 20
y 75 afios tanto hombres como mujeres. Los consumidores pueden ir desde personas
que viven solas y hacen la compra en estos establecimientos a familias enteras que
hacen exactamente lo mismo.
El perfil de este tipo de consumidor se relacionada con aquellas personas que valoran en
cierta medida mucho més un precio reducido del producto que la propia calidad de éste.
Por lo que estos consumidores tendrian un perfil opuesto aquellas personas que realicen
normalmente las compras en otros establecimientos como podrian ser las “tiendas
gourmet”.
3.1.3. Analisis de los principales competidores.
Las diferentes formas comerciales que se pueden encontrar en el mercado se pueden
clasificar en dos grupos diferenciados: formas mayoristas y minoristas. LoS
supermercados Dia se engloban dentro de las formas minoristas: (Berné 2013).
e FORMAS MINORISTAS: realiza labores de intermediacion comercial para el
consumidor final. Las formas comerciales minoristas son:
> REGIMEN DE SERVICIO DE ENCUENTRO:
» Tienda tradicional de alimentacion
= Tienda especializada
> REGIMEN DE AUTOSERVICIO-NIVELES DIFERENTES DE
MERCHANDISING
= Autoservicios
= Supermercados
= Hipermercados
= Establecimientos de descuento (Duro y Blando)
> REGIMEN MIXTO-MERCHANDISING
= Establecimientos de conveniencia
= Centros comerciales

= Establecimientos por secciones
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Los supermercados Dia cuentan con un gran nimero de competidores, desde los
grandes supermercados e hipermercados hasta las pequefias tiendas o mercados
humildes de barrio. A continuacion se explican sus principales competidores de una
manera breve pero muy concisa.

Antes de comenzar con los diferentes competidores, hay que sefialar que hasta hace muy
poco tiempo un competidor de Dia eran los supermercados El Arbol, pero debido a la
situacion de crisis que hay en el pais unido a una mala gestion de la empresa, se ha visto
en la situacion de ser absorbido por otra empresa, dando la casualidad de que esta
empresa ha sido Dia. Pasando de una situacién de competencia a otra de absorcion.

A continuacion se detallan las principales caracteristicas de los competidores mas
directos del grupo Dia.

Carrefour se cred en Paris el afio 1959, es una cadena

de supermercados e hipermercados con una gran cuota ( 9
de mercado en toda Europa. Los supermercados

Carrefour se encuentran en mas de 33 paises. EI primer carrefour

supermercado de esta marca que se abrio en nuestro pais

fue en el afio 1973 y actualmente tiene casi 300 establecimientos.
Se caracteriza por una gran variedad de productos, productos de alimentaciéon, ropa,
juguetes... Hay que sefialar que es una empresa que trabaja con diferentes empresas

espafolas, las cuales le aportan una serie de productos y servicios excepcionales

(Carrefour 2014).
TABLA 1: Ventajas e inconvenientes de Carrefour.
VENTAJAS INCONVENIENTES
Gran surtido de productos Gran variedad de marcas por lo que

elegir una puede ser complicada.

Disponibilidad de parking gratuito Gran superficie por lo que hacer la
compra puede costar mas tiempo

que en otros establecimientos

Precios no muy elevados

Instalaciones amplias y modernas

Varios establecimientos en la ciudad

Llevan la compra a tu hogar
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Mercadonaes una compafila  valenciana de
distribucion. Tienen un gran surtido de productos desde
. ., , * . J
productos de alimentacion hasta productos de drogueria, O
entre otros muchos. Es una empresa que apuesta por  MIERCADONA
R SUPERMERCADOS DE CONHANZA
las marcas blancas, y en gran medida esta es la clave

que ha originado la gran cuota de mercado que tienen en

este pais (Mercadona 2014).
Se considera como uno de los competidores més fuertes del sector, gracias a que ofrece
una muy buena calidad de productos, principalmente marcas de distribuidor a unos
precios asequibles para todo tipo de rentas.

TABLA 2: Ventajas e inconvenientes de Mercadona.

VENTAJAS INCONVENIENTES

Gran variedad de productos de | Escasa variedad de marcas que no

marcas blancas. sean marcas blancas por lo que
elegir otro tipo de marcas es un

inconveniente.

Disponibilidad de parking gratuito

Precios no muy elevados

Calidad elevada de sus productos

Varios establecimientos en la ciudad

Llevan la compra a tu hogar

Instalaciones de tamafio medio-

grandes

Hipercor es una cadena de supermercados que
nacio en Sevilla en los afios 80. Forma parte del
Grupo El Corte Inglésy destaca por tener un HIPERCOR
surtido muy amplio de productos y por ofrecer

calidad y garantia a sus clientes (Hipercor 2014).
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TABLA 3. Ventajas e inconvenientes de Hipercor.
VENTAJAS INCONVENIENTES

Gran surtido de productos y marcas | Precios elevados

Disponibilidad de parking Su localizacion puede a caer a

desmano a muchos clientes

Instalaciones amplias y modernas Pocos establecimientos en la ciudad

Calidad elevada de sus productos

Gran servicio de atencion al cliente

SIMPL

Los supermercados Simply pertenecen al
Grupo Sabeco, desde 1960 se encuentran en

Zaragoza. En 2006 Sabeco cre6 un nuevo

concepto de supermercado para acercarse a un

publico més joven y cre6 Simply, un
supermercado donde lo mas importante es el ahorro. Cuenta con 135 supermercados e
hipermercados y 15 gasolineras Simply en 9 comunidades autbnomas.
Simply posee tres formatos de supermercado: Simply Market es comodo y espacioso,
ubicado en centros urbanos, dispone de parking y todas las secciones de
alimentacion; Simply City son pequefios supermercados de proximidad situados
también en centros urbanos y especializados en productos frescos; HiperSimply es un

gran hipermercado situado en la periferia de las ciudades (Simply 2014).
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TABLA 4. Ventajas e inconvenientes de Simply.

Alcampo es una cadena de supermercados

perteneciente al Grupo Auchan. En Espafia

tiene

VENTAJAS

INCONVENIENTES

Gran surtido de productos y

marcas

Gran variedad de marcas por lo

que elegir una puede ser

complicada

Varios establecimientos en la

ciudad

Precios no muy elevados

Disponibilidad de gasolinera en

algunos establecimientos.

Instalaciones de tamafio medio-

amplio.

mas de 50 centros y méas de 25

gasolineras Alcampo (Alcampo 2014).

Mlcampo

Esta considerado como uno de los supermercados mas baratos de Espafia. Tiene una

gran variedad de productos con unos precios muy bajos.

TABLA 5: Ventajas e inconvenientes de Alcampo.

VENTAJAS INCONVENIENTES

Gran surtido de productos y marcas, | Pocos establecimientos en el centro
sobre todo marcas blancas. de la ciudad.

Disponibilidad de parking Productos de calidad no muy

elevada de sus marcas blancas.

Precios no muy elevados

Compra online

Llevan la compra a tu hogar
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La cadena alemana de supermercados LIDL pertenece
al Grupo Schwarz. Desde los afios 30 sus
establecimientos cuentan con una gran variedad
de secciones: desde fruta y verdura fresca hasta
productos del hogar (LIDL 2014).

TABLA 6: Ventajas e inconvenientes de Lidl.
VENTAJAS INCONVENIENTES

Precios no muy elevados Percepcion de escasa calidad por

parte de los consumidores.

Disponibilidad de parking Instalaciones pequefias y con escasa

modernizacion.

Compra online Pocos establecimientos en la ciudad

Escasa variedad de marcas

3.2.-ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA: (Garrido et.al, 2010)

El analisis interno de la empresa consiste en identificar y evaluar los diferentes
elementos o factores que puedan existir dentro de una empresa. Los objetivos que se
pretenden llevar a cabo son conocer los recursos y capacidades con los que cuenta la
empresa e identificar sus fortalezas y debilidades, para poder formular estrategias que le
permitan aprovechar dichas fortalezas y reducir o superar debilidades encontradas.
3.2.1.-La estrategia corporativa de la empresa. (Berné, 2013)

La estrategia corporativa de la compafiia se basa en diferentes aspectos:

1. EL LIDER DE LA FRANQUICIA: La gran experiencia en el negocio se transfiere a
su red de franquicias dando la oportunidad al franquiciado de formar parte de una gran
red comercial. La gran adaptacion y la cercania del franquiciado con los clientes, facilita
un servicio personalizado reforzando la oferta de productos de calidad a los mejores
precios.

Se establece un contrato por el que la empresa, franquiciadora, cede a otra empresa,
franquiciada, el derecho a la comercializacion de ciertos productos o servicios dentro de
un ambito geografico determinado y bajo una serie de condiciones a cambio de una
compensacion econémica.

El contrato de franquicia tiene los siguientes elementos:
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e El franquiciado es el empresario (Pablo Oriol) y realiza las inversiones para su
puesta en marcha.
e El nombre es comun asi como la presentacion y el disefio.
e EIl franquiciado debera pagar un derecho de entrada en el negocio y unas
cantidades periddicas segun el volumen de ventas.
e EIl franquiciador (Dia) debera aportar el know-how y la asistencia técnica y
comercial correspondiente.
e El franquiciado tiene en exclusiva el régimen de franquicia respecto a una zona
geogréfica determinada.
Cabe destacar que la franquicia suele ser una de las formulas méas habituales para
establecer las redes de distribucion de los mercados internacionales.
Dentro de la franquicia cabe sefialar que en este caso concretamente Pablo Oriol lo que
ha contratado es una tercializacion de la marca Dia, es decir lo que hace el empresario
es “explotar” todas las instalaciones y diversos elementos (camaras frigorificas, cajas
registradoras...) que Dia pone a su disposicion para llevar a cabo la actividad
economica.
El contrato que se realiza al inicio es un contrato de dos afios y al renovar se pasa a ser
anualmente hasta el momento en que la relacion laboral se acabe por ambas partes. La
marca Dia siempre exige un aval para hacer frente a los diversos pagos que se tiene
frente a ella, como es el canon de entrada o la compra de mercancias. Este aval
normalmente suele ser de cinco afios hasta que se canjea la deuda con la marca.
Sefialar que la marca Dia pone a la disposicion del trabajador todo tipo de maquinaria,
ademas de diferentes elementos de merchandising como pueden ser carteles, folletos...
ademas de las mejores ofertas del mercado, lo cual permite llevar a cabo la actividad
econdmica de una manera mucho mas eficiente y beneficiosa.
2.- LIDERAZGO EN COSTES: con esta estrategia se persigue obtener una ventaja
competitiva basada en unos costes lo mas reducidos posibles. De esta forma la empresa
tendra una posicién mas ventajosa frente a los competidores, proveedores y clientes
Para que esta estrategia sea rentable para la empresa hay que tener en cuenta que la
cuota de mercado y el volumen de produccion deben de ser elevadas, debe haber un
fuerte control de los costes y la utilizacion de una tecnologia que permita que los costes

sean bajos, dandose todas esas condiciones en la empresa Dia.
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La ventaja de esta estrategia es que crea barreras de entrada que impiden entrar a nuevos
competidores, otorgando una situacion de fortaleza a la empresa como ya se ha
mencionado anteriormente.

Los inconvenientes que surgen de esta estrategia hacen referencia a la innovacion que
puedan presentar los competidores, el surgimiento de nuevos productos sustitutivos, el
estancamiento de la empresa en sus productos, y la renovacion tecnoldgica,
traduciéndose esto en un aumento de costes.

En el caso del empresario Pablo Oriol la mayoria de los costes que tiene viene fijados
por la marca Dia, costes de aprovisionamiento.

3.- ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO:

Dentro de las estrategias de crecimiento se podria destacar el continuo crecimiento que
esta teniendo la empresa Dia:

e CRECIMIENTO INTERNO: se basa en el desarrollo de productos y mercados a
través de nuevas inversiones en la empresa, un claro ejemplo es que hasta hace
muy poco tiempo Dia no fabricaba pan y actualmente en la mayoria de sus
tiendas se puede comprar pan y otros productos similares.

e CRECIMIENTO EXTERNO: se produce mediante adquisicion o fusion de
empresas. En el caso de Dia hay que destacar que recientemente ha absorbido
todos los derechos de la empresa EI Arbol, por lo que se puede apreciar su
continuo crecimiento en los ultimos afios.

El crecimiento mas significativo que puede tener el empresario que ha encargado el
proyecto es la apertura de su tercera tienda, es decir, busca su propio crecimiento y con
ello intentar aumentar su cuota de mercado con la apertura de la tercera tienda.
3.2.2. Analisis DAFO:

» DEBILIDADES.:

¢ No ofrece la opcidn de venta por internet, esto origina una gran debilidad frente

a sus competidores.

e Tiene que mejorar el asesoramiento a clientes y ayudarles a elegir el producto
que mas satisfaga sus necesidades (por ejemplo un cliente que duda entre
comprar dos productos de cuidado personal), esta debilidad si es afrontada de
una manera eficiente, a la larga puede ser una gran fortaleza que permita

fidelizar un mayor numero de clientes.
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Aunque Dia no dispone de una longitud muy amplia para cada producto en
comparacion a sus competidores, los consumidores disponen de al menos dos o
tres alternativas de compra entre las que poder elegir.

No hay un servicio especifico para grandes clientes, Dia no ofrece un servicio
especializado para restaurantes, hoteles...que necesitan un servicio diferente al
de los clientes normales. No les interesan clientes de grandes consumos sino
clientes que realicen su compra diaria aunque esta compra sea de un coste
mucho menor que la de los otros clientes (restaurantes, hoteles...).
AMENAZAS.

El horario de servicio es reducido. Los grandes centros comerciales disponen de
un horario de servicio mayor y pueden abrir los dias festivos, aspectos que estan
Ilevando consigo una elevada migracion de clientes hacia estos grandes centros.
Recibir opiniones negativas de clientes y no estar preparados para gestionarlas o
solucionarlas, como puede ser que algun cliente pida algun tipo de producto o
servicio que no se encuentre en la tienda y esto origine su pérdida..

Posible migracion de clientes hacia competidores como Mercadona y/o LIDL
debido a la gama de surtido y precios no tan amplia en comparacion con estos
competidores.

FORTALEZAS.:

Tener el Club Dia, el cual les permite a los clientes disfrutar de una serie de
promociones y descuentos en todas sus compras y el resultado es formar una
gran comunidad de clientes.

Disponibilidad de parking, lo cual facilita en gran medida realizar la compra y
puede ser un factor para atraer un mayor nimero de clientes.

Los precios de Dia son mas bajos que otros supermercados que ofrecen la misma
calidad en sus productos.

La marca distribuidora de Dia ha tenido una gran aceptacion entre los clientes, lo
que ha originado que las ventas aumenten notablemente.

La gran flota de camiones de la que dispone la empresa, hace que diariamente
suministre a los supermercados sus pedidos, garantizando la rotacién y frescura

de sus pedidos.
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» OPORTUNIDADES:

e Desmentir cualquier aclaracion erronea sobre nuestra marca, y de esta forma

mejorar nuestra imagen de cara a los clientes.

e Atraer a nuevos clientes potenciales, bien sea a traves de la compra online o bien
sea aprovechando el gran nimero de inmigrantes que hay en nuestro pais,
ofreciéndoles productos de sus paises de origen que no sean faciles de encontrar,
esto puede hacer que aumenten nuestros ingresos.

e Conseguir y mantener una plataforma de venta online rentable y acompariarla de
la posibilidad de llevar la compra hasta tu domicilio, de esta forma se podria
conseguir nuevos clientes que siempre realizan la compra por Internet y que no
tienen tiempo para poder hacerla de una manera fisica, por lo que antes era una
debilidad ahora podria ser una oportunidad.

e Dia se preocupa por la renta de sus consumidores realizando ofertas en sus
productos mas basicos, como puede ser la leche, el pan...

e Dia estda comprometida con el cuidado del medio ambiente y el reciclaje, por lo
que lleva a cabo continuas campafas de reciclaje de papel, cartdn, etc.

3.2.3Andlisis de las cuentas anuales. (Pellejero et.al.2010)

Teniendo en cuenta las cuentas anuales del ejercicio del afio 2.013, el importe neto de la
cifra de negocios es de 2.571.913,51€, englobando las dos tiendas de las que dispone el
empresario. Su resultado de explotacion es de -7.810,49€ y el resultado del ejercicio
seria -7.906,04€ pero cabe destacar que es el resultado global de las dos tiendas que
dispone el empresario.

A continuacion pasamos realizar un analisis mas completo de las cuentas anuales para
determinar si a pesar de dichos resultados negativos la empresa es solvente y tiene la
liquidez necesaria para realizar la inversion propuesta. Con los datos del altimo balance
completo disponible (afio 2013) se van a analizar una serie de ratios que permitiran
diagnosticar a la empresa de un modo mas efectivo y concreto.

Un ratio financiero es un determinado indice que compara dos masas patrimoniales para
evaluar la situacion econdmica de una empresa. Estos ratios permiten conocer la

liquidez, solvencia y autonomia de la empresa.
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e RATIO DE SOLVENCIA A LARGO PLAZO = ACTIVO TOTAL
REAL/(PASIVO CORRIENTE + PASIVO NO CORRIENTE)

o 229.722,59 / (180.810,66 + 44.606,74) = 1,02 como el valor es mayor
que 1 significa que le empresa no se encuentra en quiebra técnica por lo
que puede hacer frente a sus deudas a largo plazo de una manera
adecuada.

e RATIO DE TESORERIA INMEDIATA= DISPONIBLE / PASIVO
CORRIENTE

o 28.470,35/180.810,66=0,15 como es un valor que se encuentra entre 0,1
y 0,3 la empresa tiene una tesoreria correcta.

e RATIO DE LIQUIDEZ= (DISPONIBLE + REALIZABLE + EXISTENCIAS)/
PASIVO CORRIENTE

o (28.470,35 + 3.408,41 + 186400)/180.810,66=1,21 como el resultado se

encuentra entre 1y 2, la empresa tiene una liquidez correcta.
e RATIO DE GARANTIA= ACTIVO REAL/PASIVO TOTAL

o 229.722,59/225.417,40= 1,02 como el valor se encuentra entre 1 y 2
significa que la empresa esti demasiada vinculada a sus acreedores.

En conclusidn, se puede afirmar que la empresa no corre peligro de quiebra, pero debido
a las caracteristicas del negocio tiene una elevada inversién en existencias y podria tener
problemas de pagos a corto plazo en el caso de no poder llevar a cabo las ventas de estas
existencias.

4.- MARCO LEGAL.:

4.1. ELECCION FORMAL DEL NEGOCIO.

En este apartado se explica de una manera detallada la forma juridica que adopta la
empresa. La forma juridica que se adoptara sera una Sociedad Limitada Unipersonal, ya
que cabe destacar que a pesar de que cada tienda del empresario Pablo Oriol es un
negocio independiente, puesto que cada tienda tiene que valerse por si misma, en
conjunto forman todas una unica sociedad. Esto quiere decir que el empresario
solamente tiene una sociedad pero dentro de esta sociedad estan actualmente las dos
tiendas que dispone, en el caso de llevar a cabo la apertura de la nueva tienda formaria
parte de esta sociedad limitada, es decir, la empresa no hay que crearla, sino que

simplemente ya existe y se expande con una tienda mas.
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La Sociedad Limitada Unipersonal es un tipo de sociedad limitada, en este caso es el
propietario de la franquicia quien tiene en su poder todas las participaciones de la
empresa. Es una sociedad mercantil cuyo capital no es inferior a 3005,06€ y esta
dividido en participaciones, acumulables e indivisibles que no pueden incorporarse a
titulos negociables ni denominarse acciones. Los socios estan exentos de
responsabilidad personal por las deudas sociales, por lo que su responsabilidad es
limitada.

A la hora de denominar la empresa hay que tener en cuenta varios aspectos, uno de ellos
es que no podra ser idéntica a las de otra sociedad existente y con el nombre debera
figurar S.L.U.

Este tipo de sociedades tributan por los beneficios que obtienen a traves del Impuesto
sobre Sociedades, al igual que las sociedades anénimas, y el IVA.

En este caso al ser solamente un socio, la sociedad hard constar expresamente su
condicidn de unipersonal en toda su documentacion, y el Unico socio ejercera las labores
de la Junta general y sus decisiones se recogeran en acta.

Las ventajas que puede aprovechar es que la responsabilidad frente a los acreedores es
limitada al capital social y a los bienes de la propia sociedad. Tanto la constitucion
como el funcionamiento de una sociedad limitada son muy sencillos. Los costes de
constitucion no son muy altos ya que solamente son 600 euros aparte el capital social.
Otra ventaja es gque se puede controlar en todo momento la entrada de personas extrafias
a la sociedad. Y por ultimo hay una fiscalidad interesante a partir de un determinado
beneficio, méas en concreto, a partir de 300.000 €, el Impuesto sobre Sociedades es de un
25%, este régimen fiscal especial se encuentra dentro del Impuesto sobre Sociedades y
es para las empresas de reducida dimension, ya que aunque las sociedades de
responsabilidad limitada tributan a través del Impuesto sobre Sociedades no pueden
acogerse al régimen simplificado ni al Recargo de equivalencia del Impuesto sobre el
Valor Afadido.

Los inconvenientes son varios, hay una obligacion de llevar una contabilidad formal, no
hay libertad para transmitir las participaciones ya que es necesaria una escritura publica.
Ademas los socios siempre tienen que ser identificables, no se pueden emitir

obligaciones y no se puede cotizar en bolsa.
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4.2. NORMATIVA LEGAL APLICABLE.

En el caso de querer abrir una tienda con la marca Dia la normativa legal no es muy
compleja, ya que al ser una franquicia el tema legal es muy simple puesto que estan
muy establecidas todo tipo de condiciones legales que hay que cumplir.

En primer lugar la propia marca te informa con todo tipo de detalles del negocio y de las
condiciones de la propia franquicia que se pretende llevar a cabo. Después de esto es la
propia marca la que estudia y te aconseja el tipo de franquicia que saldria mas rentable o
se ajustaria mas a las condiciones de la persona interesada, incluyendo la posible
busqueda y negociacion del local.

Después de todo lo anterior la marca Dia realiza un plan de negocio, estudiando y
analizando si el negocio seria viable y viendo las posibles fuentes de financiacion,
estudio de mercado... que se podrian llevar a cabo para obtener los mejores resultados
para la persona interesada.

Y por ultimo si ambas partes estan de acuerdo se llevan a cabo los ultimos tramites, la
formalizacion del contrato y la puesta en marcha del negocio.

La persona interesada en esta franquicia ademas de todo lo que se ha explicado
anteriormente, tendré que registrarse en el Registro Mercantil segln el tipo de sociedad
gue sea Ssu negocio, en este caso se ha optado por la sociedad limitada unipersonal.
Después de inscribirte en el registro mercantil hay que tener el certificado del uso de
los suelos, es decir, con este certificado la autoridad competente certifica que la
actividad que se quiere desarrollar se puede llevar a cabo en ese establecimiento.
Ademaés de todo esto hay que adquirir el titulo de manipulacion de alimentos por el cual
todos los trabajadores pueden manipular los alimentos de una manera segura. Las
condiciones higiénicas y sanitarias de los supermercados son muy complejas ya que hay
que tener en cuenta muchos factores que afectan a toda clase de productos que se
venden. En primer lugar hay que contar con un pavimento antideslizante, incombustible
y que sea pueda limpiar y desinfectar de una manera sencilla. Ademas también hay que
contar con un servicio de aseo para todos los trabajadores y disponer de agua potable en
todo momento bien para su consumo si es necesario 0 bien para limpiar los diferentes
utensilios que se utilizan como pueden ser los cuchillos.

En relacion con todos los productos que se ofrecen a los consumidores deben de estar
todos etiquetados y envasados de una manera correcta, y los productos que se vendan a
granel o estén expuestos sin ningun tipo de embalaje deben de estar en condiciones

optimas de ser consumidos. Siempre que se vea un producto en mal estado debera ser
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retirado inmediatamente Y por Gltimo el almacén donde se guardan todos los productos
debe de cumplir una serie de normas para que los productos se mantengan en las
mejores condiciones posibles.
También hay que tener un plan de seguridad, buscando asi que el establecimiento
cumpla todas las medidas de seguridad, tanto de extintores, salidas de emergencia,
botiquines de primeros auxilios y demas medidas de seguridad que permitan atender
una emergencia en un momento dado.
Hay que disponer de una serie de instrumentos adecuados para aquellos productos que
se vendan a granel, disponer de balanzas digitales para facilitar la compra y poder
vender los productos de una manera adecuada ya que vender estos productos sin estos
instrumentos de medida esta prohibido.
En todo momento hay que saber el precio de los productos bien a través de una lista de
precios de todos los productos disponibles o bien sefialando el precio de cada producto
cerca del mismo.
Hay que sefalar que la propia marca Dia ofrece una formacion previa donde explica y
aconseja como llevar la tienda, y cuales son las cosas que hay que llevar a cabo y cuéles
son las que hay que evitar para que el negocio funcione de una manera correcta.
Varios aspectos que son mas relevantes a la hora de abrir un supermercado Dia, es que
el horario de apertura es de 9.00 de la mafiana a 9.00 de la noche. Pueden abrir de lunes
a sabado excepto los festivos nacionales y locales.
5- ANALISIS DE LAS VARIABLES DEL MARKETING MIX:
Bajo este epigrafe se explican las 7P’s que afectan a la marca Dia de una manera
directa:(Garrido, 2010)
PRODUCTO: todos los productos de Dia son productos de consumo, productos de
conveniencia es decir, son productos que el comprador adquiere normalmente con
frecuencia y con el minimo esfuerzo, ademas de tener un bajo coste.
Se podrian sefialar tres tipos de productos de conveniencia:

e Productos de compra regular como pueden ser el pan o la leche.

e Productos de compra por impulso como pueden ser los caramelos o los chicles.

e Productos de emergencia como puede ser la sosa para desatascar las tuberias.
Dentro del producto se puede sefialar el escaso numero de marcas que dispone, lo que
origina el no disponer de una gran cartera de productos, y ser un inconveniente para la

marca.
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Se puede clasificar los productos de la empresa Dia desde varios puntos de vista:

e SEGUN SU NATURALEZA: los productos pueden tener atributos tangibles,
intangibles y subjetivos. En este caso todos los productos son tangibles ya que
cada uno dispone de un color, tamafio, envase y etiqueta determinados.

e SEGUN SU UTILIDAD: los productos pueden tener atributos funcionales, es
decir, el manejo del propio producto como puede ser las cuchillas de afeitar o
atributos identificativos como podria ser la propia marca del producto (Nestlé).

e SEGUN SU CARACTER DIFERENCIADOR: los productos tienen atributos
genéricos que definen la categoria del producto (productos ecoldgicos), atributos
esperados como es la satisfaccion del cliente y atributos complementarios como
puede ser los productos bajos en grasa.

Una linea de productos es un conjunto de productos relacionados entre si que se ofrecen
a la venta. El surtido de productos que ofrece Dia no es muy elevado debido a la escasa
variedad de marcas de la que dispone. Cabe destacar que dentro la gama de productos
Dia ofrece su propia marca de distribuidor (Dia), que dispone desde productos para la
alimentacion hasta productos para el cuidado del cuerpo.

La amplitud se refiere a cuantas lineas distintas de productos trabaja la empresa, en el
caso de los supermercados Dia la amplitud es muy elevada por lo que es imposible
cuantificarla ya que dispone de una gran variedad de productos desde barras de pan,
huevos y leche hasta comida para animales y productos de limpieza.

La profundidad es el nimero de variantes que se ofrece en cada producto de linea como
puede ser pasta de dientes blanqueador, anti caries... en este caso la profundidad no es
muy elevada ya que la mayoria de sus productos se centra en satisfacer las necesidades
de una forma mas general.

La longitud es el numero total incluido en la mezcla, puesto que la amplitud no es
cuantificable la longitud tampoco lo sera, pero hay que destacar que los supermercados
Dia disponen de una longitud adecuada para cada producto, lo cual beneficia al
consumidor a la hora de poder elegir entre al menos dos o tres alternativas de compra.
La consistencia de mezcla de productos se refiere a la relacion que hay entre las lineas
de productos en cuanto a su uso final, canales de distribucion... en el caso de Dia la
consistencia de la mezcla de productos es muy positiva ya que todos los productos estan
muy relacionados entre si.

El posicionamiento es el lugar que ocupa un producto o marca en la mente de los

consumidores con relacion a otros productos o marcas competitivas 0 a un producto
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ideal. Un ejemplo de Dia es que hay productos como las pizzas Casa Tarradellas que
tienen un mejor posicionamiento que las pizzas Campofrio, bien puede ser a que la
gente la guste mas el sabor de estas pizzas o también puede ser por la diferencia de
precios. Otro ejemplo seria que se consume mucho mas embutido de marca de
distribuidor Dia que de otras marcas como puede ser El Pozo.
La diferenciacion es una estrategia de marketing que trata de resaltar las caracteristicas
del producto de la empresa, trata de crear una situacion de monopolio de cada segmento.
Una buena diferenciacion debe de tener:

e Importancia: aportar un beneficio valorado para sus clientes objetivos.

e Distincién: ser exclusiva de la empresa

e Superioridad: Ser méas valorada que las diferenciaciones de otras empresas.

e No imitable: que la competencia no la pueda copiar.

e Rentable: el comprador esté dispuesto a pagar el valor superior del producto.
La mayoria de los productos ofertados en Dia no tienen una clara diferenciacion
respecto al resto de productos que se pueden encontrar en el mercado, si bien se puede
destacar que la mayor diferenciacion entre ellos seria la diferencia de precios entre
productos de la misma clase o categoria.
Los productos de esta franquicia van relacionados a todo tipo de consumidores sin
importar la edad ni el sexo, por lo que se puede afirmar que va dirigido a toda la
poblacién, aunque haya algunos productos que satisfacen las necesidades de un
conjunto de consumidores muy especiales como puede ser los productos para el cuidado
del hombre o de la mujer.
La estrategia de segmentacion que lleva a cabo la empresa es una estrategia
indiferenciada en la cual opta por no adaptarse a los diferentes segmentos y tratan al
mercado como un todo, basandose en las caracteristicas comunes de los consumidores.
La empresa se dirige a todos los segmentos con la misma estrategia; el mismo producto
y el mismo precio para todo el mundo, salvo para aquellas personas que pertenecen al
Club Dia, ya que estos disfrutan de diferentes descuentos y promociones continuamente.
DISTRIBUCION: Relaciona la produccién con el consumo, su mision es poner el
producto a disposicion del consumidor final en el momento en que lo necesite, en la
cantidad adecuada y en el lugar en que el consumidor lo vaya adquirir.
La longitud del canal que emplea Dia es un canal largo ya que el nimero de

intermediarios por los que pasa el producto es dos o mas, en este caso desde el
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fabricante del producto hasta la plataforma donde lo guardan, después al supermercado
y por ultimo al consumidor final.
Dia utiliza una distribucién intensiva ya que distribuye un gran nimero de productos a
un gran nimero de compradores. Estos productos son productos con un precio reducido
por lo que el cliente no esta dispuesto hacer una busqueda intensiva para conseguirlos.
Segln el método de venta empleado se puede sefialar que es una venta en régimen de
libre servicio ya que el cliente selecciona directamente el producto, situado en
estanterias, compone su pedido y paga en las cajas. Dia se relaciona con tiendas de
descuento, donde su politica de precios es inferior al resto y sus instalaciones son
mucho méas modestas.
Segun las relaciones de propiedad, Dia formaria parte de las franquicias, ya que el
propio franquiciado explota un punto de venta propio del mismo modo que los demas
puntos de venta de la franquicia, para ello ambas partes estan ligadas con un contrato de
exclusividad. Del mismo modo el franquiciador estd en la obligacion de prestarle su
ayuda y servicios regulares de gestion de informacion, publicidad... al franquiciado.
Dentro de la motivacion de los miembros del canal cabe sefialar que Dia lleva a cabo
una estrategia mixta entre push y pull, es decir, una combinacion de ambas estrategias
que consiste plantear una actuacion conjunta en ambos sentidos. Esta actuacion se
puede entender como la mezcla de destinar el esfuerzo del marketing a la distribucién y
al mercado final. Es la situacion ideal ya que de ese modo se actla tanto sobre el
consumidor como sobre los intermediarios del canal.
PRECIO: El objetivo principal es maximizar los beneficios, por ello ofrece productos
gue cumplen con la premisa de calidad-precio muy buscados por los consumidores.
Realmente el fijar el precio de un producto es una de las cosas que mas cuestan a todas
las empresas, cabe destacar que es una labor muy costosa y que lleva un gran proceso de
trabajo, pero en este caso es la propia marca la que te indica el precio 6ptimo de cada
producto. Los factores que hay que tener en cuenta a la hora de fijar los precios son los
siguientes:

e Marco legal.

e Mercado y Competencia.

e Objetivos de la empresa.

e Mudltiples partes interesadas.

e Interdependencia de las demandas de los productos ofertados.
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e Interaccion entre los instrumentos comerciales.

e Dificultad de determinar la respuesta de la demanda.

e Los costes y la curva de experiencia del producto.

e Elciclo de vida del producto.
Hay tres métodos de fijacion de precios: métodos basados en el coste, en la competencia
y en la demanda.
En el caso de Dia se utiliza el método basado en la competencia y dentro de este método
mas concretamente se utiliza la estrategia de mas por menos (supervalor), es decir
ofrecen una calidad o un servicio superior a precios méas bajos. Esta es la estrategia que
se sigue en las promociones Yy descuentos que diariamente presentan estos
supermercados.
Una estrategia de precios que utiliza muy a menudo Dia es una estrategia basada en
descuentos por cantidad, es decir, es un descuento en el precio que se concede en
funcién del volumen de compras realizado (bien en un momento dado del tiempo, o
durante un periodo), y puede especificarse para un producto Unico o para un conjunto de
productos. Un ejemplo seria si algin cliente se lleva tres packs de yogures el tercer pack
le sale al 25%.
Esta estrategia la lleva a cabo para tratar de promover grandes pedidos, para reducir
costes de almacenamiento y operativos y como el pago es al contado se utiliza para
disponer de ese dinero para el desarrollo de las actividades empresariales.
Como se ha indicado anteriormente es la propia marca Dia la que se encarga de indicar
el precio mas 6ptimo para los productos, en todo momento el empresario Pablo Oriol
podria aumentar o disminuir estos precios pero tiene que tener en cuenta varios
aspectos: si el precio de los productos lo disminuye demasiado no obtendra beneficio y
si por el contrario aumentara el precio, sus propios clientes realizarian la compra en
otros establecimientos y con ello no obtendria ningln tipo de beneficio.
Hay que destacar que después de haber realizado la encuesta una de las variables que
mas tiene en cuenta la gente a la hora de realizar la compra es el precio de los productos
por eso seria una de las variables mas importantes a tener en cuenta (ver Anexo 2).
COMUNICACION: La estrategia de comunicacion consiste en definir con claridad el
qué se ofrece y quién, se puede definir de manera distintiva, clara, simple y persuasiva.
Para realizar un buen plan de comunicacion se tienen que tener en cuenta diferentes

factores: identificar a la audiencia a la que va dirigido el mensaje, clarificar la respuesta
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que se quiere obtener, seleccionar bien el mensaje a transmitir, y cuanto se va a gastar
en la comunicacion.

La comunicacion de la marca se realiza mediante la publicidad, llevando consigo una
gran inversion afio tras afio. Dicha publicidad se emite por varios medios, siendo estos
los diferentes canales a traves de los cuales transmiten sus mensajes publicitarios
(television, prensa, folletos, Internet...). Dentro del canon que el franquiciado paga se
encuentran unos servicios de publicidad, en el caso de que el propio franquiciado
quisiera llevar a cabo alguna campafia de publicidad “extra” tendria que correr con
todos los gastos, por ejemplo un anuncio de radio donde solamente se anuncie las
tiendas que posee o un anuncio en un periodico o revista local...

Dia realiza diversos anuncios a lo largo del afio, Ultimamente ha optado por la idea de
que realicen sus anuncios los propios trabajadores de Dia o aquellas personas que sean
franquiciadas. Lo que buscan con este anuncio es la claridad de la marca, ver que son
todo personas normales y que a la hora de comprar no te vas a equivocar. También lo
que buscan es ayudar e incentivar aquellas personas que estén pensando en montar su
propio supermercado para que lo hagan y ademas trabajen con la marca Dia. Como
dicen ellos en su eslogan “Calidad y precio estan muy cerca”.

La prensa escrita es también otro instrumento comercial que utiliza la marca, aunque en
este caso la inversion sea menor es continua la publicidad que se hace en diferentes
periddicos y revistas y por supuestos en los continuos folletos donde aparecen todas sus
ofertas y promociones. Estos folletos se pueden encontrar en la propia tienda o los haran
llegar hasta el buzdn de la casa de sus clientes y no clientes para que estén informados
en todo momento de las promociones.

La publicidad se lleva una gran parte del presupuesto de la empresa y por €so es
necesario analizar la eficiencia de la misma. La ultima campafia que se ha llevado a
cabo con los propios trabajadores de Dia ha sido todo un éxito, segun las publicaciones
que ha hecho la propia marca, y esto es lo que se debe y se tiene que conseguir con los
diferentes planes de comunicacion.

Otro de los aspectos que se tiene que tener en cuenta es la promocion de ventas, siendo
esta el conjunto de técnicas integradas en el plan de marketing para alcanzar objetivos
especificos a través de diferentes estimulos. A través de la promocién de ventas se

pretende producir efectos a corto plazo, con un aumento de ventas y de beneficios.
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El merchandising son todas las acciones de marketing realizadas en el punto de venta.
Todas las acciones de merchandising han de realizarse teniendo en cuenta los objetivos
perseguidos por la empresa para asi conseguir su maxima efectividad.

A la hora de realizar un buen merchandising no solo se pueden centrar en el interior del
local, sino que también habra que darle gran importancia al exterior del punto de venta,
ya que el consumidor debe sentirse atraido por el establecimiento. Por eso Dia no
solamente se preocupa del estado de las instalaciones internas de las tiendas, sino que se
preocupa de que las fachadas llamen la atencion de los consumidores, ya que realmente
es lo primero en lo que se fijan. Normalmente se suele ver un cartel luminosos y una
fachada blanca impoluta acompafiada del logo de la marca Dia.

Pablo Oriol deberia llevar a cabo diferentes camparias de informacion con los nuevos
servicios o ventajas, han sido explicados anteriormente, que podra encontrar el cliente
en esta nueva tienda. Hay que sefalar que todas las campafias de publicidad que quiera
hacer por su cuenta tendré que abonarlas integramente de su bolsillo a la marca Dia.
Ademas de estas cuatro variables de marketing, se pueden afiadir tres variables
adicionales como son las variables personas, procesos y atencion al cliente.
PERSONAS: La calidad de un servicio depende en gran medida de la persona que lo
preste, y por eso los trabajadores de los supermercados Dia intentan superarse dia a dia.
En todos los supermercados Dia trabajan personas lo suficientemente cualificadas para
poder ayudar y aconsejar a los clientes que tengan dudas a la hora de realizar su compra
y hacer que su compra sea mucho mas facil.

Hay que afadir que a todas estas personas las forman de tal manera que puedan atender
a los clientes de la manera mas eficiente posible y por tanto que el trato con ellos sea el
adecuado.

Relacionando esta variable de marketing con las tiendas que Pablo Oriol dispone son los
propios trabajadores de Dia los que realizan funciones extras como ayudar y aconsejar a
los clientes cuando tengan dudas a la hora de elegir un determinado producto, los
propios trabajadores pueden compaginar todas las funciones ya que la mayoria de las
dudas estan relacionadas con la ubicacion de algun producto en la tienda o directamente
si se dispone de ese tipo de producto que buscan, por lo que tampoco origina un coste
extra para la propia empresa. Esto origina que los clientes realicen la compra de una
manera mucho mas sencilla y al mismo tiempo valoren de una manera positiva el propio

supermercado.
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PROCESOS: Esta variable no estd muy presente en este tipo de servicios, ya que
realmente sirve para recibir “asistencia técnica” a través de su numero de teléfono de
una manera gratuita por si ha tenido algun problema con algin producto que haya
adquirido. Esta variable no se puede valorar de una manera optima ya que todos los
problemas que se tienen con los productos que se obtienen en los supermercados se
resuelven en atencion al cliente.

La variable procesos se puede ver mas reflejada en empresas relacionadas por ejemplo
con electrodomésticos u otros productos similares, ya que si sufres un problema técnico
en algln aparato que hayas comprado si que debes llamar a un teléfono que la propia
empresa te suministra y a partir de ahi comienza todo el proceso para resolver el
problema técnico que hayas tenido con el electrodoméstico en si.

ATENCION AL CLIENTE: Los supermercados Dia quieren ayudar y escuchar a
todos sus clientes en las dudas o sugerencias que se les puedan presentar, por ello hay
un servicio telefonico para resolver las dudas y responder a las necesidades de los
clientes. Este servicio estd a la disposicion de los clientes de lunes a viernes en el
horario de 09:00 a 20:30 horas.

También gracias a su péagina web, e-mail y formularios de contacto los clientes pueden
realizar sus consultas en linea.

Debido a la atencion personalizada de esta empresa se puede obtener informacion
adicional de todos los servicios que prestan sus tiendas.

Toda esta informacion la presta un grupo de profesionales que atendera las
reclamaciones y tomara nota de cualquier sugerencia para mejorar el servicio a los
clientes.

Las variables del marketing Mix que afectan directamente al proyecto son muy
similares a las de la marca, ya que se tiene en cuenta una cosa, que si la empresa hasta

ahora funciona de una manera satisfactoria no es necesario cambiar la forma de trabajar.

Puesto que Dia se trata de una franquicia, y como toda franquicia exige mantener una
serie de caracteristicas homogéneas entre todos los puntos de ventas como se ha visto
anteriormente, es por ello que se van a llevar las mismas acciones y estrategias que se
han sido explicadas respecto a las variables de producto, precio, distribucion,
comunicacion, personas, procesos Yy atencion al cliente. Se intentard en todo momento

combatir las amenazas y debilidades encontradas.
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Lo que hay que tener en cuenta a la hora de analizar las tiendas de Pablo Oriol es que
esta variable también esta relacionada con la idea de asesorar a los clientes a la hora de
realizar la compra y post-compra, el objetivo con estas acciones es fidelizar un mayor
numero de clientes y conseguir que los clientes recompren o vuelvan a comprar en este
establecimiento. Otro servicio que se deberia mejorar o0 en este caso se deberia

implantar es el servicio de envio de la compra al domicilio del cliente.

Hay que sefialar que el éxito de esta tienda no estd asegurado por mucho que las otras
dos tiendas ya abiertas funcionen de una manera satisfactoria. En el caso de que se
produjera una situacion de pérdidas, la empresa llevaria a cabo diferentes acciones

relacionadas con las variable producto, precio o comunicacion.

6.- PLAN OPERATIVO.

6.1. DESCRIPCION FISICA DEL ESTABLECIMIENTO. EQUIPOS E
INSTALACIONES.

Después de haber realizado un estudio para poder situar la nueva tienda en la zona méas
favorable de la ciudad analizando diferentes variables como el nimero de vecinos, la
competencia, las comunicaciones, el nivel de renta de los vecinos (ver Anexo 1), se ha
decidido alquilar un local de 450 metros cuadrados situado en la calle Domingo
Figueras Jariod, 3, el barrio de La Almozara. El precio del alquiler es 650 euros al mes.
El establecimiento esta dividido en varias zonas o pasillos. Todo el local cuenta con una
instalacion eléctrica apropiada para poder llevar a cabo la actividad y poder soportar la
elevada potencia eléctrica que se necesita para que funcionen todas las camaras

frigorificas correctamente.
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Se puede distribuir el establecimiento en dos zonas amplias (fruteria-verduleria y
carniceria) y en cinco pasillos bien diferenciados y cada uno contiene un tipo de
producto.

La distribucién de las zonas amplias:

En primer lugar hay que sefalar la zona de fruteria y verduleria. Esta zona tiene
forma de cuadrado lo que permite al consumidor poder acceder de una manera sencilla a
todo tipo de productos de esta zona. También cuenta con una vitrina frigorifica semi
mural refrigerado SIGMA 1350-1017FV para poder guardar diversos productos como
pueden ser: ensaladas envasadas al vacio, espinacas, bandeja de champifiones...
Ademaés contiene una bascula BPIC 30 que permite pesar todos los productos que se
encuentren a granel en el supermercado. Cada producto contard con un digito en
concreto para poder pesarlo en la bascula y obtener su precio.

Otra seccion es la carniceria que cuenta con dos vitrinas expositoras Sirius Alfa 2,
1300 fe-vpr. 1.290x800x1.293. 370 w cada una que permiten guardar todo tipo de
carnes (pollo, ternera, cerdo...), esto permite disponer de los productos en las mejores
condiciones todos los dias.

La distribucion de los cinco pasillos:

En el primer pasillo se encuentran tres vitrinas Semi Mural Refrigerado SIGMA
1500SIGMA con todos los productos de carnes envasados al vacio, embutidos y otros
productos relacionados.

En el siguiente pasillo se encuentra la zona de congelados, con seis islas de congelados
Glass Topp Gamma, en este pasillo se pueden encontrar todos los productos congelados
(pizzas, helados...).

Otro pasillo relacionado con todo tipo de bebida, desde refrescos hasta bebidas de
alcohol. Las bebidas de alcohol se encuentran en un armario de cristal cerradas con un
candado por simple seguridad, por lo que si el cliente quiere uno de estos productos
debe acudir al personal del supermercado.

El cuarto pasillo esta relacionado con producto del hogar y limpieza corporal. Estos
productos se encuentran en simples estanterias de hierro lo que permite el facil acceso a
ellos.

Y por dltimo otro pasillo relacionado con productos dulces (magdalenas, galletas,
chocolates...) y con un horno de panaderia profesional eléctrico dobra cinco bandejas

600x400, donde se pueden realizar el pan y otros productos relacionados.
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En la entrada hay dos cajas registradoras RG 5850 y dos muebles de caja en forma de
ele de dos metros de largo con cinta transportadora, y un detector de alarmas del sistema
de alarmas EAS RF que ayuda a evitar que los clientes se lleven productos sin pagar.
Ademas de todo esto hay que destacar elementos complementarios como son los 27
fluorescentes T8 que permiten iluminar todo el establecimiento y la llamativa
decoracion con todo tipo de merchandising desde carteles de diferentes tamafios que
anuncian las diferentes ofertas a imagenes situadas en las diferentes paredes de la
tienda.

6.2. GESTION DE SUMINISTROS Y MATERIAS PRIMAS.

La marca Dia dispone de una planta de distribucion en la localidad zaragozana de
Mallén, lo que permite el suministro de la mayoria de los productos que se ofrecen
posteriormente al cliente. Esta planta suministra todos los productos excepto las carnes,
la fruta y la verdura fresca y el pan que realizan todos los dias en la propia tienda, sin
tener en cuenta algun intermediario en particular que ofrezca algin producto concreto,
como puede ser una oferta de crema para el sol.

La carne, las frutas y verduras proceden de Mercazaragoza, lo cual permite al
empresario poder ofrecer los productos mas frescos y con una mayor calidad al cliente
final. Al mismo tiempo esto origina un ahorro en costes ya que la proximidad de
Mercazaragoza Yy la propia tienda es un factor que hay que tener muy en cuenta.

Y por dltimo una empresa particular se encarga del reparto de las barras de pan
congeladas, lo cual permite poder ofrecer pan recién hecho todo el dia con el simple
hecho de hornear directamente estas barras durante unos minutos en el horno del que se
dispone. Esta empresa suele repartir la mayoria de los dias.

6.3. POLITICA DE CALIDAD.

Todos los productos que se ofrece pasan una serie de fases de control de calidad para
que lleguen en las mejores condiciones al consumidor final. En los siete paises en los
que la marca Dia trabaja lleva a cabo continuas homologaciones a sus proveedores
mientras se lleva a cabo la fabricacion de los productos que la marca ofrece a sus
clientes.

Al mismo tiempo se valoran estos productos en determinados laboratorios con gran
prestigio y se llevan a cabo diferentes pruebas con consumidores que valoran los
diferentes aspectos de los productos.

Para incorporar productos a la gama de productos de la marca, tienen que alcanzar una

serie de niveles o resultados sino no se puede afadir a su gama de productos.
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La marca Dia también lleva a cabo una serie de auditorias higiénico-sanitarias para sus
almacenes y tiendas, lo cual permite conseguir unos niveles de calidad mas altos en
todos sus productos. En estas auditorias se mide desde la limpieza y el orden de los
almacenes y tiendas hasta el mantenimiento de sus camaras o frigorificos y la rotacion
de sus productos perecederos.
Por ultimo hay que sefialar que en los Gltimos afios la marca Dia se ha preocupado y ha
incorporado una gran serie de productos para todas aquellas personas que sufren
diversas alergias a determinados productos o que no los toleran bien. También es
importante destacar que esta cadena ha incorporado productos procedentes de la
agricultura orgénica lo que hace que su nivel de calidad se vea reforzado en cierta
medida.
7. RECURSOS HUMANOS. (Vela, 2010).
7.1. ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA.
La organizacion de esta empresa se basa en un metodo de jerarquizacion, es decir es un
sistema de graduacion o de ordenacion de los diferentes puestos de trabajo. A la hora de
asignar a cada persona en un puesto o en otro o de ordenarlos en esta “piramide” se
tienen en cuenta varios factores como son:
e Las diferencias entre funciones de los diferentes puestos de trabajo y su
dificultad a la hora de realizarlos.
e Laresponsabilidad que implica cada uno.
e Los requisitos que son necesarios para llevarlos a cabo.
e Las condiciones ambientales de cada puesto de trabajo.
A la hora de llevar a cabo este sistema de trabajo, hay que sefialar las diferentes ventajas
e inconvenientes que se pueden encontrar.
Las principales ventajas serian:
e Es un sistema rapido y poco costoso, ya que se estudian los puestos de trabajo en
su totalidad.
e Es un método sencillo de aplicar y facil de comprender.
Los principales inconvenientes serian:
¢ No lleva a cabo diferencias cuantitativas, por lo que no es muy util a la hora de
establecer diferencias salariales.
e Poco flexible porque cuando se modifica un puesto de trabajo hay que revisar

todo el sistema.
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e Las personas que hagan la valoracion de este sistema tienen que estar muy
relacionadas con los puestos que se valoran.

e Se necesita un caracter subjetivo para llevar a cabo una valoracién global.

En la cabeza de este sistema o de esta “piramide” se encuentra el empresario Pablo
Oriol, el cual se encarga de dirigir la empresa, realiza las funciones de administracion y
gestion de la empresa y hacer que todo funcione correctamente.

Debajo del empresario se encontrarian dos personas de su confianza, las cuales son las
encargadas de la tienda, se encargan de realizar pedidos de controlar y ayudar al
personal de la tienda.

Y en ultimo escalon se encontrarian los propios trabajadores que se encargan de
reponer, cobrar y ayudar a los clientes en el caso de que tengan alguna duda a la hora de
hacer su compra.

7.2. CUALIFICACION Y CUANTIFICACION DEL PERSONAL.

Las necesidades cualitativas son el conjunto de conocimientos, capacidades, habilidades
y actitudes que deberan tener los trabajadores de la empresa en el presente y en el
futuro. Y las necesidades cuantitativas son el nimero de trabajadores que seran
necesarios.

A la hora de cuantificar y cualificar el personal que se va a necesitar para este proyecto
hay que estudiar o analizar una serie de objetivos que se tienen en cuenta en la
planificacion de los recursos humanos de todas las empresas:

e Evitar que haya excesivo o insuficiente personal, con los costes que de ello se
derivan.

e Garantizar el personal oportuno en cuanto a la calidad, es decir, tener personal
adecuado para hacer frente a las diferentes necesidades de gestion y de
produccion.

e Coordinar la formacién y promocion del personal.

e Motivar al personal a través de una valoracién periddica y teniendo en cuenta su
consideracion para puestos de mayor responsabilidad, este ultimo aspecto se
tiene en cuenta en numerosas empresas ya que a todos los trabajadores les
incentiva o les motiva mas poder acceder a puestos con una mayor

responsabilidad.
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» NECESIDADES CUALITATIVAS:

Las necesidades cualitativas que se tendran en cuenta a la hora de escoger el personal
adecuado para estos puestos de trabajo seran:

e Personas que hayan trabajado en un puesto similar al que se exige.

e Tener conocimientos de reponedor y de trabajos relacionados con éste

(saber cobrar, atender bien a los clientes...)

e Tener don de gentes y tratar bien a los clientes.

e Superar una formacion minima que llevara a cabo la propia empresa.

e Tener unos estudios minimos, en este caso tener el graduado escolar.

e Ser una persona trabajadora y responsable.

» NECESIDADES CUANTITATIVAS.

El nimero de trabajadores que nos haran falta serdn 6 personas. Todas estas personas
realizaran las mismas funciones, estas funciones son muy bdsicas (reponer, cobrar...).
Estas personas trabajaran en dos turnos, uno de marfiana que sera de 8.00 de la mafana
(aunque Dia no abra sus puertas hasta las 9.00) a 14.30 de la tarde y otro de tarde de
14.30 a 21.00, hay que sefialar que también trabajaran los sabados con el mismo
horario. Estas personas rotaran en su turno, haran una semana de mafianas y otra de
tardes pero no podran rotar por las otras dos tiendas sino que seran fijas en esta tienda.
7.3. POLITICA DE PERSONAL.
La politica de personal dentro de esta empresa es muy sencilla, se pide solamente
realizar tus labores de una manera eficiente, no hablar a la competencia de las diferentes
técnicas de trabajo que se llevan a cabo y por supuesto ser leal a la marca, es decir no
hablar mal de ella ni desprestigiarla en ningin momento.
Todo trabajador tendré derecho a un mes entero de vacaciones, que podré elegir cuando
quiera pero con una condicion y es que como maximo podra disponer de quince dias
seguidos de vacaciones. Al mismo tiempo también tendran dias por asuntos propios
(médico, enfermedad...)
El descanso semanal sera los domingos, excepto en verano que dispondran de dias de
fiesta entre semana ya que el horario variara, llevando a cabo jornadas completas de
trabajo, es decir desde que se abre la tienda hasta que se cierra, a cambio de tener dias
de fiesta entre semana. Esta técnica que ha sido llevada a cabo durante estos dos ultimos

afios ha sido muy bien acogida por los trabajadores de esta empresa.
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Hay que sefialar también que cada trabajador dispondra de un delegado sindical que en
todo momento defendera sus condiciones laborales para que vea que no se esta
abusando de las condiciones laborales del mismo. Y por Gltimo hay que destacar que
todo trabajador obtendra un suplemento por objetivos y beneficios obtenidos, lo cual
incentiva de alguna manera el trabajo realizado por estas personas.

En resumen todos los trabajadores obtendran unas rentas superiores al salario minimo

interprofesional de este pais en el afio 2015 que es de 648,60 euros al mes.
8.- VIABILIDAD ECONOMICA DEL PROYECTO. (Pellejero et.al.2010)

8.1.-INVERSIONES NECESARIAS PARA LA PUESTA EN MARCHA DEL
PROYECTO.

e INMOVILIZADQO: activos no corrientes
La inversion inicial del proyecto se puede considerar bastante elevada y se puede
clasificar en diferentes partidas o componentes:
En primer lugar se tiene que tener en cuenta el local donde se va a llevar a cabo la
actividad econdmica. El local elegido tiene 450 metros cuadrados y existe la opcion de
alquilarlo o llevar a cabo la compra del mismo. El alquiler tendria un precio de 650€ al
mes, (www.segundamanao.es), dando de fianza dos meses por adelantado, en cambio la
opcidn de compra oscilaria un precio superior a los 300.000€ por lo que la opcion que
mas se ajusta al proyecto es llevar a cabo el alquiler del local. La primera parte de la
inversion seria el alquiler del local con un precio de 650€ mas 1.300€ de fianza.
Otro componente en la inversion inicial es el canon que tienen que pagar todas aquellas
personas que deseen trabajar con la marca Dia. Este canon recibe el nombre de
CROSSDOCKING y es un contrato que se realiza con la marca Dia por un periodo de
tiempo de dos afios, tiene un precio de 12.000€ mas IVA, se reparte de la siguiente
manera: el primer dia que se firma el contrato con la marca Dia hay que desembolsar
4860€, al finalizar el primer afio de contrato se realiza el segundo pago por el mismo
importe que el pago anterior, y por ultimo al finalizar el segundo afio se realiza el tercer
pago por un importe igual a los dos pagos anteriores.
Hay que sefialar un aspecto muy importante y es que hace unos afos las personas que
trabajaban con Dia y deseaban abrir una nueva tienda no tenian que hacer frente al
canon que anteriormente se ha mencionado. Pero actualmente esta marca ha impuesto
una condicion por la que hay que hacer un desembolso de 12.000€ mas IVA por cada

tienda nueva que se abra.
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Cabe destacar que cuando se realiza el pago del canon impuesto por la marca Dia, es la
propia empresa la que va a condicionar el local con la unica condicion de que se tengan
al dia los avales que se han tenido que formalizar a la hora de realizar el contrato.
Cuando han transcurrido estos dos afios, la marca Dia realiza contratos anuales que se
van renovando afo tras afo en el caso de querer seguir trabajando con esta marca.
Otra parte en el desembolso inicial serian las mercaderias. La compra de mercaderias en
el momento de la apertura de la tienda ascenderia a 70.000€ para poder llenar la tienda
con diversos productos y poder ponerlos a disposicion del cliente. Teniendo en cuenta
que en el momento de la apertura no se disponia de esa liquidez lo que se ha hecho es
pedir un préstamo de 75.000€, lo que ha permitido llenar la tienda y tener un cierto
margen con el gue se pueda actuar de una mejor manera. Este préstamo se pide a la
entidad bancaria con la que va a trabajar, en este caso Ibercaja, y después es la propia
entidad bancaria la que hace llegar el dinero a la marca Dia, de esta forma tendra que
realizar los pagos mensuales del préstamo directamente a lIbercaja.. Mas adelante se
explicaran las condiciones de este préstamo.
Otra parte serian las necesidades iniciales del fondo de rotacion.
A la hora de calcular el fondo de rotacion se tiene en cuenta el saldo medio de
stocks y la cuenta de proveedores, ya que los clientes pagan al contado.
En primer lugar hay que destacar que se tienen los datos de las cuentas de
pérdidas y ganancias y balances de los afios de 2012, 2013 y 2014, este ultimo
hasta el mes de Septiembre, de las otras dos tiendas que posee Pablo Oriol, por
lo que a la hora de calcular el saldo medio de los stocks de mercaderias se va a
realizar la media con los afios 2012 y 2013 ya que se tiene los gastos de todo el
afo.
» Existencias 31/12/2012 = 172.700€
» Existencias 31/12/2013 = 186.400€
» Compras en el afio 2013 fueron de 2.365.759,26€

Consumo de mercaderias = Compras — Variacion de existencias = 2.365.759,26
—(186.400 + 172.700) = 2.352.059, 26€.

El saldo medio de existencias es = (172.700 + 186.400) / 2 = 179.550€

El saldo medio de existencias de una tienda es = 179.550 / 2 = 89.775€
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La rotacion de existencias es = 2.352.059, 26 / 179.550 = 13,099
Hay que destacar que este saldo medio por lo general tenderd a ascender afio tras

afo ya que se prevé que aumentaran las ventas afio tras afio.
e Enel ano 2012 la cuenta de proveedores ascendia a 57.160,02€.

e Enelano 2013 la cuenta de proveedores ascendia a 58.216,22¢€.

El saldo medio seria (57.160,02 + 58.216,22) / 2= 57688,12€
El saldo medio de proveedores de una tienda es = 57.688,12 / 2 = 28844,06€

La rotacion de los proveedores seria = 2.365.759,26 / 57688,12= 41,009
Para calcular las necesidades de tesoreria observamos:

- El saldo medio de gastos de personal = 88.992 /12 =7.416€

- El saldo medio de otros gastos de explotacion = 26.785,23 / 12 =2.232,10€

Las necesidades iniciales del fondo de rotacion son = (89.775 — 28.844,06) +
7416 + 2.232,10 = 70.579,04 el resultado es negativo ya que todos los
resultados anteriores son gastos y por tanto son salidas de caja.

El desembolso inicial seria entonces la suma del alquiler del local del primer

mes y la fianza mas el canon = -1.950 + (-4.860) = -6.810€
PLAN DE AMORTIZACIONES:

Se tiene en cuenta que la empresa Dia proporciona todo lo necesario para llevar
a cabo la actividad comercial (desde cémaras frigorificas hasta el
acondicionamiento del local), por lo que el propio empresario que se adentra a
trabajar con la marca Dia no posee ningun Activo No Corriente, por lo que no
existe ningln tipo de amortizaciones. Dentro del canon que paga se incluye
todos los servicios que se han mencionado anteriormente, es decir en cierta
media es como si se pagara un alquiler por todas las camaras frigorificas que se

utilizan.
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8.2.-ESTIMACION DE INGRESOS Y GASTOS DEL PROYECTO Y SU
EVOLUCION FUTURA.

» Determinacion del horizonte temporal del proyecto.
Como ha sido explicado anteriormente el primer contrato que se firma
con la marca dia es de dos afios y posteriormente renovable afio tras afio.
El horizonte temporal que se ha planteado ha sido de 10 afios, aunque se
puede prolongar en el tiempo si el negocio funciona de una manera
beneficiosa.

» Ingresos por ventas.
Basandose en la experiencia previa de las tiendas que ya se han abierto
se prevé que los ingresos por ventas asciendan a 1.252.626,48€ euros, en
este apartado se engloban todos los ingresos que la empresa tiene ya que
realmente no tiene otros ingresos extraordinarios.
Los ingresos van aumentando afo tras afio un 0,005% debido a que el
namero de ventas es superior, y la principal razon de esto es que cada vez
el numero de clientes es mayor debido a la calidad, el precio y el trato
que se les da a los mismos.

» Diversos gastos de la empresa.
En este apartado se van a englobar diferentes gastos a los que tiene que
hacer frente la empresa, como pueden ser los gastos de personal,
administrativos, etc.

o Los gastos de personal ascienden a 88.992,00€ el primer afio, de
los cuales 72.000€ pertenecen a sueldos, salarios y asimilados, es
decir al contar con 6 empleados cada empleado recibe cada mes
1.000€ brutos, creciendo esta cantidad un 3% anualmente, es una
forma de tener motivada a los trabajadores, de esta forma realizan
su trabajo de una manera mucho mas eficiente. El resto
corresponde a cargas sociales que tiene la propia empresa. En
este caso la empresa cotizara un 23,60% por cada trabajador a la
Seguridad Social.

o Otro gasto es el impuesto sobre actividades econdémicas que hay
que pagar por poder realizar la actividad de venta al publico, este

impuesto sera de 920€ y aumentara un 2% cada afo.
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o Y por ultimo se tendran unos gastos de servicios exteriores que
llegaran a los 10.985,23€ el primer ano, y N0 se mantendran
constantes a lo largo de los 10 afios ya que aumentaran en
funcion del tipo de inflacién que exista, en este caso se ha
decidido que permanecera constante durante los 10 primeros afios
(0,64%), dentro de estos gastos se incluyen  gastos de
asesoramiento y gastos de mantenimiento los cuales ascienden a
400€ mensuales y cubren el arreglo de cualquier camara
frigorifica, fluorescentes, cajas registradoras... y también se
incluyen los gastos comerciales y administrativos que supondrian
unos 6.000€ del total de los servicios exteriores. Dentro de estos
servicios exteriores también se incluyen los diversos seguros que
se tienen, en este caso se tienen seguros para cada una de las
partes de la tienda, que aunque no cubren toda mercancia si
cubren una gran parte de la misma.

o El ultimo gasto seria el Impuesto sobre Sociedades ya que hay
que pagar un 25% del Resultado antes de Impuestos, ya que el
beneficio es inferior a los 300.000€.

8.3.- FUENTES DE FINANCIACION DE LA INVERSION.

La primera condicion que exige la marca es tener un aval en el caso de que no se pueda
hacer frente a las deudas. En concreto en este caso se ha pedido un préstamo de 75.000
euros a devolver en cinco afios con un interés del 3,96 %(3,75% + Euribor) pagadero
mensualmente.

En este caso el aval seran los propios padres de Pablo Oriol, por lo que en el caso de
que no pudiera hacer frente a sus pagos, serian sus padres los que actuarian en su
nombre.

El crédito se ha formalizado en la entidad bancaria lbercaja, y se devolvera a través de
pagos mensuales. De esta forma Ibercaja da los 75.000 euros a Dia para que pueda
servir a Pablo Oriol todos los productos que necesita y al mismo tiempo éste va
devolviendo mes a mes el dinero a Ibercaja.

Se adjunta el cuadro de amortizacion del préstamo. (ver Anexo 4).
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Los intereses que habra que pagar cada afio seran la suma de las doce mensualidades de
la columna interés, y la amortizacion anual que se realizara del préstamo sera la suma de

las doce mensualidades de la columna cuota.

8.4.- VALOR RESIDUAL.

En el momento es que se acaba el contrato o ya no se sigue con la actividad comercial
en este local si Pablo Oriol no considera rentable el negocio y tuviera que cerrar la
tienda lo mas probable es que la propia marca Dia continuara con la actividad comercial
mandando trabajadores de su propia empresa.

En el caso de que se hubiera llevado a cabo la compra del local (cosa que no se ha
hecho), se podria haber alquilado o haberlo vendido directamente.

Respecto a la mercancia no perecedera existe valor residual ya que si en el momento en
que se cancelara el contrato, como se ha indicado anteriormente, Dia comprara toda la
mercancia que tuviera Pablo Oriol en la tienda, eso si con un valor del 20% inferior al

precio de compra.

8.5.- ESTIMACION DE LOS RENDIMIENTOS NETOS DEL PROYECTO Y SU
EVOLUCION FUTURA.
Después de analizar todos los ingresos y todos los gastos que la empresa va a tener
durante los préximos diez afios se han obtenido los flujos de caja que van a permitir
realizar un analisis econémico mucho més profundo y méas completo.
Se puede definir el término flujo de caja como las variaciones de entradas y salidas de
caja o efectivo, en un periodo determinado para la empresa, en este caso diez afos.

¢ En el Anexo se puede apreciar la tabla con todos los ingresos y los gastos de la

empresa a lo largo de este periodo de tiempo. Los flujos de caja de los diez

primeros afos son:

ANOS 1 2 3 4 5
FLUJOS 10.263,77€ | 3.132,45€ | 432,69€ -8.091,67€ | -20.698,62€
DE CAJA

ANOS 6 7 8 9 10
FLUJOS 8.884,89€ | 6.950,00€ | 4.946,81€ |2.873,23€ | 77.130,27€
DE CAJA
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8.6.- VALORAR EL PROYECTO DE INVERSION. VAN, TIR Y PAY BACK.,

En primer lugar se va a analizar el VAN es el valor actualizado de todos los flujos de
caja que la inversion promete generar a lo largo de su vida, es decir, la diferencia entre
el valor actualizado de los cobros y pagos derivados de la inversion.

Este criterio permite la toma de decisiones de inversion al seleccionar solamente los

proyectos que incrementen el valor total de la empresa.

Fi QS

Si llamamos:
A: desembolso inicial
I: tipos de descuentos o intereses para cada uno de los s futuros y sucesivos periodos de
tiempo (afios).
Q: flujo de tesoreria en cada periodo s
s: vida util estimada para la inversion..
Lo primero que hay que realizar es calcular el tipo de descuento que se va a aplicar para
poder llevar a cabo el anélisis del VAN.
Para ello se va a tener en cuenta el Balance de Situacién del afio 2013.(Anexo 3)
» PATRIMONIO NETO =4305,19 €
» PASIVO NO CORRIENTE = 44606,74 €
» PASIVO CORRIENTE = 180810,66 €
» PATRIMONIO NETO + PASIVO TOTAL = 229722,59 €
Después de tener todos los datos anteriores se realiza una ponderacion donde se va a
determinar que “peso” o importancia tiene cada una de las partes que se han
mencionado anteriormente.
e PATRIMONIO NETO = (4305,19/229722,59)*100 = 1,89%
e PASIVO NO CORRIENTE = (44606,74/229722,59)*100 = 19,41%
e PASIVO CORRIENTE = (180810,66/229722,59)*100 = 78,70%
Hay que destacar que estas son las cuentas de las dos tiendas que Pablo Oriol posee por
lo que para hacer los calculos para una sola tienda la proporcion sera la misma y nos va

a salir el mismo resultado que anteriormente. A continuacion se va a “exigir” a cada una
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de las partes la rentabilidad que se quiere obtener y finalmente se sumaran todos los

resultados y seré el tipo de descuento que se aplicara para obtener el VAN.

PATRIMONIO NETO: Para esta parte se ha determinado que se va a exigir un
25%, ya que es la rentabilidad minima que el empresario exige a los recursos
que ha aportado a la empresa.

25% * 1,89% = 0,0047

PASIVO NO CORRIENTE: En primer lugar hay que disponer del tipo de
interés que Ibercaja nos va a imponer a la hora de dar el préstamo. En este caso
es un 3,96% que procede de un 3.75% de interés mas un 0,205% del Euribor.
Nos interesa el coste efectivo después de impuestos por lo que multiplicamos
por uno menos el tipo impositivo, en este caso el 25%.

3,96% * (1-25%) = 0,0297

PASIVO CORRIENTE: Contiene exclusivamente cuentas de proveedores. En
esta parte no se va a aplicar ningun coste ya que es el 0% porque el empresario
no paga ningun tipo de recargo por el aplazamiento a la marca Dia y ademas no

tiene ningun tipo de descuentos por pronto pago, por eso el resultado aqui es 0.

RESULTADO FINAL =0,0047 + 0,0297*19.41% = 0,0104 por lo que se puede afirmar

que la tasa de descuento serd del 1%., y sera la tasa que se empleard a la hora de
calcular el VAN.

El resultado del VAN es 83.382,68 € (los célculos estan realizados en el Anexo, Como

el resultado del VAN es mayor que 0 se acepta el proyecto y por tanto se puede llevar a

cabo.

Un proyecto de inversion simple como este y con un VAN positivo permite:

o

o

o

Recuperar el coste de la inversion.
Obtener una rentabilidad del k anual.
Generar un excedente financiero neto, en términos absolutos igual a la cantidad

expresada en el VAN.

A continuacion se va a analizar la TIR, la tasa de retorno o tasa de rendimiento interno.

Es la actualizacion o descuento i, que hace igual a cero el valor capital, es decir, la tasa

de descuento que iguala el valor actual de los cobros con el valor actual de los pagos.

0=-A+

Q1
(1+i,) (1+i, )} (1+,)"
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Si Ilamamos:

A: desembolso inicial

i tipos de descuentos o intereses para cada uno de los n futuros y sucesivos periodos de
tiempo (afios).

Q: flujo de tesoreria en cada periodo n

n: vida Util estimada para la inversion..

En el andlisis de la TIR se necesita también una rentabilidad minima k, para poder
decidir si conviene llevar a cabo la inversion. Solo interesara realizar aquellos proyectos
de inversion cuya tasa de retorno r sea superior al coste de capital k.

La TIR real de este proyecto teniendo en cuenta la inflacion es del 3,51% (los célculos
se encuentran en el Anexo, para calcular la TIR se utiliza la formula TIR de Excel junto
a todos los flujos de caja que se han obtenido y asi se obtiene el resultado del 3,51%.
Como la TIR es superior al coste de capital (1%), se puede llevar a cabo la inversion de
una manera segura y eficiente.

Y por ultimo se va analizar el Pay-Back o plazo de recuperacion, es el periodo de
tiempo que necesita la inversion para que el valor actualizado de los flujos netos de caja
generados hasta que iguale el valor actual de los capitales invertidos.

El desembolso inicial que se realiza es 6.810€, sin tener en cuenta el préstamo que se
pide, Este desembolso inicial cuesta recuperarlo 2,79 meses. Hay que resaltar que esta
inversion es una inversion no simple y pura ya que todos los flujos de caja no son
positivos.

En conclusion es una inversion viable ya que el resultado del VAN es positivo y el
resultado de la TIR nos permite afirmar que la tasa de retorno (3,51%) es superior al

coste de capital (1%).

8.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Ahora se va a realizar un analisis teniendo en cuenta la variacion de las ventas, tanto si
aumentan un 10% como si disminuyen en la misma cantidad. Esta claro que si
aumentan en un 10% el beneficio aln sera mayor, pero se quiere comparar y ver cuanto

mayor seria ese beneficio.

» Si aumentan un 10% las ventas nuestros beneficios aumentan notablemente, y
ademés el VAN seria de 1.043.936,92€, aumenta un 92% vy la TIR real

aumentaria hasta un 43,27%, aumenta un 91,8%. Ademas de todo esto hay que

46



sefialar que el plazo de recuperacion de la inversién seria solamente de
0,27meses.

» Si disminuyen un 10% las ventas, serian todo pérdidas el VAN seria negativo
(-877.171,57) €, por lo que la inversidon no se recuperaria nunca y no se podria

llevar a cabo.

9.- CONCLUSIONES.

Las conclusiones que se pueden sacar son varias, pero en especial es que después de
realizar el estudio que se ha llevado a cabo hay muchas opciones de que la apertura de
la nueva tienda de la marca Dia fuera un éxito. Hay que destacar que todos los datos con
los que se cuentan son previsiones, por lo que hay que actuar con cautela frente a los
datos porque hay incertidumbre. En este caso no se sabe que se vaya a tener ese nimero
de clientes y ese volumen de beneficios.

Hay que resaltar también que es un mercado con mucha competencia por lo que si se
lleva a cabo la apertura de la tienda, el empresario tendra que trabajar muy duro para

poder obtener los ingresos necesarios para que la tienda funcione.
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ANEXO 1. LOCALIZACION, SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO DEL
PROYECTO.
1.-LOCALIZACION: (Vela et.al.2010).
La localizacion de una empresa es una de las decisiones mas importantes que se ha de
tomar a la hora de abrir una nueva empresa o a la hora de abrir nuevas instalaciones de
una empresa. Esta decision puede ser méas sencilla 0 méas compleja en funcion del tipo
de negocio o de planta que se quiera abrir.
Algunas empresas solamente localizan su empresa una sola vez ya que solo disponen de
ese establecimiento para llevar a cabo su actividad de produccion, en cambio hay otras
empresas que continuamente buscan nuevas localizaciones, como es el caso de este
proyecto, donde se ha de buscar una nueva localizacion para la apertura de una nueva
tienda.
Los factores que afectan a la decision de localizacion de una empresa son los siguientes:

e Disponibilidad y coste de recursos naturales y materias primas.

e Tamafio y potencial de los mercados.

e Transportes y comunicaciones.

e Disponibilidad y coste de la mano de obra.

e Estabilidad politica.

e Estabilidad econdémica.

e Estabilidad laboral.

e Servicios educativos, sanitarios y culturales.

e Costes del suelo y de la construccion.

e Disponibilidad de capital local.

e Posibilidad de repatriacion de los beneficios y del capital.

e Fiscalidad.

e Aranceles.

e Incentivos a la inversion.

e Climay condiciones medioambientales de la zona.
A la hora de tener en cuenta los factores que puedan afectar de una manera mas directa
a este proyecto se han decidido analizar los siguientes:
Disponibilidad y coste de recursos naturales y materias primas: la disponibilidad de
todos los productos que hicieran falta a diario en la nueva tienda no seria un problema,

ya que la marca Dia dispone de una planta de distribucién en la localidad zaragozana de

49



Mallén. Todos los dias la empresa dispondra del reparto de los productos que le hagan
falta, por lo que realmente la disponibilidad de materias primas y de productos
terminados no es un problema para la empresa.

Tamafno y potencial de los mercados: la competencia entre supermercados,
hipermercados y establecimientos similares es muy elevada por lo que se ha de tener en
cuenta que la localizacién serd un factor muy importante para intentar paliar la excesiva
competencia que hay en este mercado, por lo que se intentara buscar una zona donde no
haya mucha competencia y el nimero de consumidores no sea muy reducido.
Transportes y comunicaciones: Es muy importante intentar localizar la nueva tienda
en una zona donde no sea un gran problema las vias de transporte. La comunicacion
tiene gran importancia para el desarrollo de esta actividad porque como ha sido
mencionado anteriormente la tienda estara en continuo contacto con la planta de
distribucion de Mallén. Por ello se va a intentar localizar la nueva tienda en alguna zona
que esté muy bien comunicada y que pueda paliar los efectos de los otros factores. Hay
que destacar también que la mayoria de los barrios tienen buenas comunicaciones por lo
que igual es uno de los factores que menos importancia tienen a la hora de ser
valorados.

Disponibilidad y coste de mano de obra: este es un factor que no afecta en gran
medida, ya que si se tiene en cuenta la tasa de paro que hay actualmente en el pais no
seria muy complicado encontrar a personas cualificadas para que trabajen en la nueva
tienda. Hay que sefialar que todas las personas que fueran a incorporarse a esta tienda,
recibirian un curso previo de formacion a cargo de la empresa para facilitar su trabajo y
desempefiar mejor sus funciones. Respecto al coste de mano de obra hay que sefialar
que todos los trabajadores cobraran el mismo sueldo, el primer afio el sueldo sera de
1.200 € brutos al mes.

Estabilidad econémica: es un factor que hay que tener muy en cuenta, la situacion
econdmica en el pais es muy inestable debido a la crisis que hay en Espafia. Este factor
puede beneficiar o perjudicar, la mayoria de la gente busca comprar en establecimientos
de descuento y no se fija tanto en la calidad como en el precio por ello les puede
beneficiar a la hora de captar nuevos clientes en la nueva zona de localizacion de la
tienda.

Estos serian los factores que mas condicionarian la nueva localizacion de la tienda, lo

gue se ha hecho ahora es una clasificacion de las diferentes zonas donde se podria
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localizar la tienda teniendo en cuenta los factores anteriores y afladiendo uno muy
importante como es la poblacion que hay en cada una de estas zonas.

A la hora de localizar el establecimiento se han tenido en cuenta diferentes barrios de la
ciudad de Zaragoza, estos barrios han sido: La Almozara, Delicias, Las Fuentes,
Torrero-La Paz y Santa Isabel.

En primer lugar hay que destacar que el resto de barrios han sido descartado por
diferentes circunstancias como puede ser la gente que vive en ellos (bien sea por el
numero de vecinos o por el tipo de vecinos que reside en ellos), ya que en segln qué
zonas de Zaragoza es muy dificil que los vecinos que residen alli compren en
supermercados Dia, un ejemplo seria el barrio de Montecanal donde la gente
normalmente suele hacer la compra en otro tipo de establecimientos. También porque
directamente se ha visto que era muy dificil que el negocio fuera a tener éxito, un claro
ejemplo seria la zona del centro ya que alli es muy numerosa la competencia por lo que
es muy dificil que el negocio tenga éxito, 0 porque en estas zonas es mas complicado y
mas costoso el aprovisionamiento de los proveedores.

Se ha descartado el barrio del Actur porque en la actualidad la persona interesada en el
proyecto ya dispone de dos supermercados Dia en este barrio y por eso se ha descartado.
A continuacién se detalla una tabla con los diferentes valores que han adquirido las
variables explicadas anteriormente.

TABLA 7: Variables de localizacion.

BARRIO VECINOS | COMPETENCIA | NIVEL DE | COMUNICA- | TOTAL
RENTA CIONES
CONSU-
MIDORES

LA ALMO- | 2 5 4 5

ZARA

DELICIAS |5 1 1 3

LAS 4 3 3 2

FUENTES

TORRERO |3 2 2 4

- LAPAZ

SANTA 1 4 5 1

ISABEL
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Ha sido realizada una ponderacion con los diferentes aspectos como son el nimero de
vecinos, competencia, nivel de renta de los consumidores y las comunicaciones de los
barrios, donde 5 es el maximo valor y 1 es el minimo valor. Ha sido tenido en cuenta
que cada barrio tome un valor diferente en cada uno de los aspectos por lo que en
ningln momento ningun barrio puede tener el mismo valor que otro barrio en un
aspecto en concreto.

Finalmente la localizacion se ha decantado en el barrio de la Almozara, aunque el
namero de vecinos no sea el mas elevado, si que se sabe que la competencia en este
barrio no es muy elevada ya que no existen numerosos supermercados y sobre todo
porque la mayoria de personas que viven en este barrio disponen de una renta media-
elevada que suelen realizar la compra en tiendas muy relacionadas con la marca Dia ya
que lo que buscan es calidad a un precio reducido.

Sefialar que las comunicaciones de este barrio son dptimas, por lo que a la hora de
recibir y descargar los camiones es un aspecto muy favorable. Es un barrio con zonas
muy amplias lo cual facilita en gran medida el trabajo para ambas partes, tanto para la
gente que descarga el camidn como para los empleados de Dia que son los que reciben
la mercancia en sus tiendas. Ademas de todo esto, la ubicacion en este barrio permite
salir a la autovia en muy poco tiempo por lo que el recorrido desde la plataforma

logistica a la propia tienda no seria muy elevado.
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MAPA 1: Mapa del barrio de la Almozara, con la ubicacion de los supermercados
existentes.
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TABLA 8. Poblacion por barrios de Zaragoza.

Orden Variacién Variacion | % Poblacién | % Poblacién
por Poblaciéon | Poblaciéon| absoluta relativa de Zaragoza, | de Zaragoza,

tamaiio 2006 2013 2006-2013 | 2006-2013 2006 2013
Zaragoza 658.254 698.917 40.663 6,18 100 100

1° | Delicias 112.081 111.749 332 -0.30 17,03 15,99
2° | El Rabal 72.150 78.866 6.716 9,31 10,96 11,28
3°| San José 68.698 68.237 -461 -0,67 10,44 9,76
4° | Centro 57.265 53771 -3.488 -6,09 8,70 7,69
5° | Actur - Rey Fernando 57.199 59.375 2176 3,80 8,69 8,50
6° | Universidad 51822 51056 766 | -148 | 787 | 731
7° | Casco Histérico 44.347 46.426 2.079 4,69 6,74 6,64
8° | Las Fuentes 44.071 43.422 -649 -1.47 6,70 6,21
9°| Torrero - La Paz 35566| 37956 2390 | 672 | 540 | 543
10° | Oliver - Valdefierro 26.938 31.288 4.350 16,15 4,09 4,48
11°| La Aimozara 25.828 25.135 -693 -2,68 3,92 3,60
12° | Casablanca 16.026| 35706 19680 | 12280 | 243 | 511
13° | Santa Isabel 10.221 13.168 2.947 28,83 1,55 1,88
14° | Miralbueno 7.806 11.192 3.386 43,38 1,19 1,60
15° | Casetas 6.928 7.483 555 8,01 1,05 1,07
16° | Garrapinillos 4.100 5.398 1.298 31,66 0,62 0,77
17° | Montaiana 3204  3354] 60 | 182 | o050 | ‘048
18° | Movera 2.909 | 2.955 46 | 1,58 1) 0,44 i 0,42
19°| Juslibol - EI Zorongo 2.234 | 2.552 318 14,23 0,34 0,37
20° | San Juan de Mozarrifar 2.194 2.508 314 14,31 0,33 0,36
21°| La Cartuja 2.123 2.165 42 1,98 0,32 0,31
22° | Monzalbarba 1.719 1.955 236 13,73 0,26 0,28
23° | Pefiaflor 1.007 1.198 191 18,97 0,15 0,17
24° | Venta del Olivar 965 995 30 3,11 0,15 0,14
25° | San Gregorio 516 614 98 18,99 0,08 0,09
26° | Alfocea 135 186 | 51 | s778 | 0,02 0,03
27° | Villarrapa 90 178 88 97,78 0,01 0,03
28° | Torrecilla 22 23 1 4,55 0,00 0,00

Competencia y poblacién por barrios en Zaragoza

2.- SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO DEL PROYECTO.

En este punto se van a analizar los diferentes criterios tanto generales como especificos,

el posicionamiento y la segmentacion del proyecto, de la nueva tienda.(Garrido,2010).
2.1. CRITERIOS GENERALES Y ESPECIFICOS:
e CRITERIOS GENERALES: son criterios independientes de bienes o servicios y

del comportamiento de compra.

o OBJETIVOS: son los criterios que se miden de un modo fécil y ademas

se observan directamente.
<% DEMOGRAFICOS:

» Sexo de los clientes: masculino o femenino.

» Edad: los clientes aunque no compren directamente en la
tienda tendran todo tipo de edades ya que consumiran los
productos de la tienda, por lo que la edad sera desde bebes

hasta personas mayores.
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nuevo supermercado.

» Tamanfo del hogar: desde personas que viven solas hasta

familias numerosas.

< GEOGRAFICOS:
» Nacion o pais: en este caso Espafa.

» Region: la comunidad autonoma de Aragobn y maés

concretamente la cuidad de Zaragoza.

< SOCIOECONOMICOS:

> Renta de las personas: los clientes seran normalmente

personas con una renta no muy elevada, en torno a los
1000 — 1200 euros.

Ocupacion: personas desempleadas, amas de casa,
pensionistas 0 personas que normalmente trabajen en
puestos de no muy alta ocupacion.

Nivel de estudios: personas con estudios basicos o con
estudios superiores.

Clase social: personas normalmente de un estatus medio-

baja normalmente personas bastante humildes.

o SUBJETIVOS: son los criterios que no pueden ser cuantificados
directamente y que son muy dificiles de medir.
« TIPOS DE PERSONALIDAD:
» Suelen ser personas de todo tipo de personalidad, desde

personas extrovertidas y dependientes a personas mas

timidas y mas conservadoras.

% ESTILOS DE VIDA:

» Al igual que en el apartado anterior los estilos de vida

suelen ser muy variados, desde personas que tienen un
estilo de vida mas liberal y con mayor vida social, a

personas con un estilo de vida completamente opuesto.

CRITERIOS ESPECIFICOS: son criterios que estan relacionados con un
determinado producto, por lo que en el caso de este proyecto es muy dificil

hacer este analisis debido a la gran variedad de productos que dispondra el
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o OBJETIVOS:

% Uso de productos y servicios: la gran alternativa de productos de
la que podran disponer los clientes, desde productos de carniceria
hasta productos para el cuidado del hogar.

+¢+ Estatus del usuario: la mayoria de los clientes suelen ser usuarios
regulares que normalmente realizan la compra en el mismo
establecimiento.

¢+ Grado de lealtad a la marca: suele ser muy elevado ya que suelen
hacer su compra en la misma tienda aunque dispongan de otros
productos puntuales en otros establecimientos.

¢ Lugar de compra: la nueva tienda que se pretende abrir con este
proyecto.

o SUBJETIVOS:

% Ventajas y beneficios buscados por el cliente suelen ser la calidad
y el precio de los productos y la comodidad a la hora de realizar
la compra, estos son los principales beneficios que buscaran los
clientes de la tienda.

% Actitudes y preferencias: las preferencias de los consumidores
suelen ser productos de consumo mas habitual como puede ser
pan, fruta y carne.

2.2. ESTRATEGIA DE SEGMENTACION.

La estrategia de segmentacion que se va a llevar a cabo con la apertura de esta nueva
tienda es la misma estrategia empleada con las otras dos tiendas ya abiertas, es decir se
va a llevar a cabo una estrategia de segmentacion indiferenciada, donde se opta por no
adaptarse a los diferentes segmentos ya existentes, sino que se trata al mercado de una
manera similar sin haber diferencias entre unos y otros, se tiene en cuenta las
caracteristicas comunes de los consumidores.

De esta forma todos los segmentos tienen la misma estrategia, es decir es el mismo
producto para todos los consumidores.

2.3. DIFERENCIACION Y POSICIONAMIENTO.

Con la apertura de esta nueva tienda se pretende que mucha mas gente piense en los
supermercados Dia a la hora de hacer la compra y mas concretamente la gente que

resida cerca de la zona de apertura del nuevo supermercado (La Almozara).
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La diferenciacién que se busca con este proyecto es hacer que los nuevos clientes que
se capten y se fidelicen tengan una idea de compra diferente a la actual, que el hacer la
compra no sea algo costoso en tiempo ni dinero, sino que sea una actividad que se

pueda hacer en familia y de una forma méas cémoda.
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ANEXO 2. ANALISIS DE LA ENCUESTA.
ENCUESTA DIA.

iBuenos dias / tardes!

Soy un estudiante de la Facultad de Economia y Empresa de Zaragoza, que esta
realizando un estudio acerca de los gustos, preferencias y comportamiento de los
consumidores en los diferentes supermercados y establecimientos comerciales.

¢Seria tan amable de responderme a las siguientes preguntas? La encuesta es totalmente

anénima.

Gracias.

1.- ¢Con que frecuencia aproximada suele realizar la compra de la casa?

o Todos o casi todos los dias
o 2-3veces por semana

o 1 vez por semana

o 1 vez cada diez dias

o 1 vez cada quince dias

o 1vezal mes

o No sabe / no contesta

2.- ¢ En cudl de estos establecimientos compra mas a menudo? (Puede marcar

varias respuestas).

o Carrefour

o Simply

o Elarbol

o Hipercor

o Mercadona

o Eroski

o Supermercados de EIl Corte Inglés
o Otro:
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3.- ¢ Cual es el importe medio aproximado que se suele gastar a la hora de hacer la

compra?

o Menos de 10€
o Entre 10y 25€
o Entre 25€ y 50€
o Mas de 50€

4.- ¢Cuales son los productos que suele comprar en estos Supermercados? Puede

marcar mas de una respuesta.

o Carne

o Pescado

o Frutas y verduras

o Pastasy legumbres

o Reposteria

o Productos del hogar

o Productos de higiene corporal

o Otros:

5.- Ordene los siguientes aspectos en funcion de lo importantes que sean para usted
a la hora de realizar la compra en un determinado Supermercado, siendo 7 el

aspecto mas importante y 1 el menos importante.

o La calidad

o Los precios

o Las ofertas y promociones.

o El horario de apertura.

o Las formas de pago.

o Las formas de compra. (compra a través de Internet).
o Laatenciony el trato al cliente.

o Otras:
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6.- ¢ Qué percepciones tiene acerca de los Supermercados Dia? (puede marcar mas
de una respuesta)

o Lacalidad de sus productos es superior al de la competencia.
o El precio de sus productos es inferior al del resto.
o Eltrato al cliente es mas cercano que en otros establecimientos.

o Otras.........

7.- ¢Si hubiera un Supermercado Dia cerca de su hogar realizaria la compra en

estos establecimientos?

o Si
o No
o No sabe/ no contesta

8.- Valore del 1 al 7 los siguientes aspectos de los Supermercados Dia, siendo 1 el

valor més bajo y 7 el valor mas alto.

o La calidad de los productos de Dia.
o Los precios de los productos de Dia.
o Las ofertas y promociones.

o El horario de apertura.

o Las formas de pago.

o Las formas de compra.

o Laatenciony el trato al cliente.

9.- Si los Supermercados Dia tuvieran la opcion de compra a través de Internet,

¢estaria dispuesto a utilizar este servicio?

o Si
o No
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10.- ¢Seria recomendable que los Supermercados Dia aumentaran en un tanto por

ciento el precio de sus productos con la condicion de que tuvieran parking

gratuito?

o Si
o No

11.- ;Se encuentra al tanto en todo momento de las ofertas y promociones de esta

marca?

o Si

o No

12.- Su edad est& comprendida en:

o Menos de 16 afios.

o Entre 16 y 29 afios.
o Entre 30 y 44 afios.
o Entre 44y 60 afos.

o Mayor de 60 afios.

13.- Sexo

o Hombre.

o Mujer.

14.- Ocupacion:

o Empleado.
o Estudiante.
o Desempleado.

o Jubilado.
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METODOLOGIA:

Disefio de la Investigacion

El tipo de disefio elegido para realizar esté investigacion ha sido el descriptivo, puesto

que nos permitird obtener unos resultados concretos y cuantificados para los objetivos

sobre la viabilidad de la nueva localizacién de la nueva tienda.

Para poder sacar las conclusiones pertinentes se ha realizado un estudio transversal

mediante encuestas y la recogida de informacion en fuentes secundarias.

Técnica de obtencién de la informacién

El tipo de encuesta elegida es una encuesta personal directa (cara a cara). Puesto que

nos permite realizar el tipo de muestreo no probabilistico por conveniencia.

El tamafio de la muestra se reducira a 50 cuestionarios.

A continuacion explicaremos mas detalladamente el porqué de esta eleccidn, junto al

plan de muestreo.

El plan de muestreo

Nuestro publico objetivo se encuentra en un intervalo de edad comprendido entre 20 y

75 afios.

UNIVERSO Individuos de ambos sexos entre 20 y 75
afios

AMBITO Local (Zaragoza)

TAMANO DE LA MUESTRA

50

TIPO DE MUESTREO

No probabilistico por conveniencia

PUNTOS DE MUESTREO

El barrio de la Almozara (Zaragoza)

TIPO DE ENTREVISTA

Cuestionario personal directo

FECHA DE REALIZACION

Del 2 al 10 Noviembre de 2014

SUPERVISION

100% de las encuestas

CUESTIONARIO

14 preguntas

TRATAMIENTO ESTADISTICO

Microsoft Excel
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ANALISIS DE LA ENCUESTA:
La encuesta que se va analizar a continuacion ha sido realizada a 50 personas del barrio

zaragozano de la Almozara, ya que es aqui donde se preve la localizacion de la nueva
tienda.

1.- ¢ Con que frecuencia aproximada suele realizar la compra de la casa?

FRECUENCIA DE COMPRA

17

20 16
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A la hora de realizar la compra de la casa la mayoria de las personas, en este caso 32
personas de 50 que han sido entrevistadas realizan la compra con una frecuencia del
vez a la semana o entre dos y tres veces. Solamente 9 personas compran todos o casi
todos dias, el resto suele comprar cada 10 diez o quince dias o una vez al mes,

exceptuando una persona que contestd que no sabia/no contestaba.

2.- ¢En cudl de estos establecimientos compra mas a menudo? (Puede marcar

varias respuestas)

ESTABLECIMIENTOS DE COMPRA

14,28% 17,15%  CARREFOUR
4,28%___

7,14% 12 85% B SIMPLY
, (]
m EL ARBOL
8,57%
1 44% B HIPERCOR

El lugar preferido por las personas para realizar la compra es mercadona con un 34,29%
de cuota de mercado, seguido por Carrefour con un 17,15%. Hipercor es el
supermercado que menos visita la gente a la hora de realizar la compra ya que tiene un

1,44% de cuota de mercado.
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Otros supermercados que no aparecian en la encuesta obtienen un 14,28% entre ellos

cabe destacar Lidl y Supermercados Dia.

3.- ¢Cual es el importe medio aproximado que se suele gastar a la hora de hacer la

compra?
IMPORTE MEDIO A LA HORA DE HACER LA
COMPRA
20 7 18
15 5 —
10 ——
IMPORTE MEDIO A LA HORA DE
. . - HACER LA COMPRA
O T T T 1
MENOSDE ENTRE10€Y ENTRE25€Y MASDES0€
10€ 25€ 50€

Las mayoria de las personas de suele gastar entre 25 y 50 euros y mas de 50 euros,

solamente 15 personas se gastan menos de las cantidades anteriormente mencionadas.

4.- ¢Cuales son los productos que suele comprar en estos Supermercados? Puede

marcar mas de una respuesta.

PRODUCTOS
60 e 35 38 41 aq
40 2 22 21 -l:“
20 .l: I I 7
0 : -'_ : : -'_ : : . PRODUCTOS
AT & AT A
v@% QYQO N o‘;& S Sl

Cuando se realiza la compra los productos mas elegidos son los productos del hogar ya
que 41 personas han sefialado que compran estos productos, seguido de pastas y

legumbres y frutas y verduras con 38 y 35 elecciones.
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Solamente 7 personas han indicado que compren otro tipo de productos, como puede ser
bebidas u otros productos.

5.- Ordene los siguientes aspectos en funcion de lo importante que sean para usted
a la hora de realizar la compra en un determinado Supermercado, siendo 7 el

aspecto mas importante y 1 el menos importante.

ASPECTOS DETERMINANTES A LA HORA DE
REALIZAR LA COMPRA
300 - 252 256
250 7 208 200
200 164 157
150 +
100
so 7 ASPECTOS DETERMINANTES A
0 , , , , , , LA HORA DE REALIZAR LA
S S Y < - o COMPRA
\a o PN <
0?90 QQS, <<<<3§v &% Q& Q%QV
D D @V‘
‘;\@ NS <

A la hora de ordenar diferentes aspectos que se indicaban, la gente ha sefialado que para
ellos lo mas importante a la hora de realizar es la calidad seguida del precio y de las
ofertas y promociones. A continuacion le sigue la atencion al cliente el horario de
apertura del establecimiento y por Gltimo la forma de pago, que es a lo que menos

importancia se le da.

6.- ¢ Qué percepciones tiene acerca de los Supermercados Dia? (puede marcar mas
de una respuesta)

PERCEPCIONES SOBRE DIA

_12,50%

60,70%

19,66%

B CALIDAD SUPERIOR A LA

7,14% COMPETENCIA

W PRECIO INFERIOR AL
RESTO
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Las percepciones que tiene la gente son muy variadas, pero realmente destaca una sobre
todas las demas, la mayoria de la gente percibe a Dia como un supermercado en el que
sus precios son inferiores al del resto de supermercados (60,70%).

Respecto a la calidad de sus productos que es superior a la competencia vy el trato al
cliente mas cercano, la gente no lo percibe con la misma intensidad que con el precio.
Hay que sefialar que antes de estas dos variables las personas que han sido entrevistadas
indicaban otras variables como podria ser las propias instalaciones de estos

supermercados o la facilidad de compra.

7.- ¢Si hubiera un Supermercado Dia cerca de su hogar realizaria la compra en

estos establecimientos?

¢éSI HUBIERA UN SUPERMERCADO DIA
CERCA DE SU CASA REALIZARIA LA
COMPRA?

¢SIHUBIERA UN

20 / SUPERMERCADO DIA CERCA
/ S 2 DE SU CASA REALIZARIA LA
' ' COMPRA?

O T T 1
Si NO NO SABE/NO

CONTESTA

10 A

De las 50 personas que han sido entrevistadas 34 indicaron que si hubiera un
Supermercado dia realizarian la compra alli, por lo que es un buen comienzo por si se
Ileva adelante el proyecto.

Es bastante importante saber que en el caso de abrir el supermercado habria gente que

realizaria su compra de casa en este supermercado.
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8.- Valore del 1 al 7 los siguientes aspectos de los Supermercados Dia, siendo 1 el

valor més bajo y 7 el valor mas alto.

VALORACION ASPECTOS SOBRE DIA
350
M 322
300 » 29
250 (/ 260 0
500 228 /
150 ity i sy
100
50 —VALORACION ASPECTOS
0 SOBRE DIA
Q S A g ) g o
& & & & &
O \s ) ‘Oé
e K ¢
= S \s S
on (<0 ng &
N O Ay

A la hora de valorar los supermercados Dia del 1 al 7 siendo 1 el valor més bajo y 7 el
valor més alto la mayoria de las personas que han sido entrevistadas han indicado que el
aspecto méas importante es el precio seguido de la atencion y el trato al cliente.

Las formas de compra y las formas de pago son las dos variables que la gente considera

menos importante a la hora de realizar la compra en los supermercados Dia.

9.- Si los Supermercados Dia tuvieran la opcion de compra a través de Internet,

¢estaria dispuesto a utilizar este servicio?

COMPRA A TRAVES DE INTERNET

mSi

72% NO
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Cuando se realiz6 la pregunta si la gente estaria dispuesta a comprar a través de Internet
si este servicio estuviera disponible, un 72% de las personas entrevistadas indicaron que
no y un 28 % indicaron que si que estarian dispuestos a realizar la compra a través de
Internet.

Por lo que ofrecer la compra a través de Internet puede ser una buena opcion para

aumentar la cuota de mercado de la empresa.

10.- ¢ Seria recomendable que los Supermercados Dia aumentaran en un tanto por

ciento sus productos con la condicion de que tuvieran parking gratuito?

PARKING GRATUITO

46%

mSi
NO

Un 54% de las personas entrevistadas indicaron que les parece bien que el
Supermercado Dia subiera un tanto por ciento sus productos con la condicion de tener
parking gratuito, hay que sefialar que el 46% de las personas que indicaron que no, lo
mas probable es que sea gente que no necesita el coche para realizar su compra, por lo
que no ven bien que tengan que pagar mas por realizar su compra, y mas teniendo en
cuenta que el servicio que se ofrece como es el del parking gratuito, estas personas no lo

van a utilizar.
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11.- ¢Se encuentra al tanto en todo momento de las ofertas y promociones de esta
marca?

OFERTAS Y PROMOCIONES

60% m Sl

NO

Un 60 % de las personas que se entrevistaron indicaron que no estaban al tanto de las
ofertas y de las promociones de la marca, por lo que esto si que es un aspecto
importante que la marca deberia mejorar, porque cuanta mas gente esté al tanto de las
ofertas y promociones es mas facil captar a estas personas como clientes, lo cual
originaria aumentar la cuota de mercado y mas ingresos para la empresa.

Lo ideal seria que ese 60% se convirtiera en un 0% pero es muy dificil que esto suceda,

por lo que se debe trabajar para reducir ese 60% lo maximo posible.

12.- Su edad esta comprendida en:

qd

EDAD

®m MENOS DE 16 ANOS
® ENTRE 16 Y 29 ANOS
= ENTRE 30 Y 44 ANOS
B ENTRE 44 Y 60 ANOS

= MAYOR DE 60 ANOS
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Las 50 personas que fueron entrevistadas estan divididas de la siguiente manera: 8
personas estan comprendias entre 16 y 29 afos, 16 personas entre 30 y 44 afios, 24
personas entre 44 y 60 afos y 2 personas mayores de 60 afios.

Se decidié no hacer entrevistas a personas menores de 16 afios ya que es muy raro que

hagan la compra de su casa, y por ese esa parte de la poblacion se descarto.

13.- Sexo

SEXO

m HOMBRE
® MUJER

El 68 % de las personas entrevistadas fueron mujeres y el 32% hombres, esto es debido
aunque en los tiempos en que estamos haya una igualdad entre sexos muy notable, en la
mayoria de las familias son las mujeres las que realizan la compra, y por tanto eran las

gue mas informacion podrian aportar.

14.- Ocupacion:

OCUPACION

B EMPLEADO/A

W ESTUDIANTE

[ DESEMPLEADO/A
H JUBILADO/A
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De las 50 personas que fueron entrevistadas, 39 personas son empleados/as, 5

estudiantes, 3 se encuentran en desempleo y otra son personas que ya estan jubiladas.

La conclusidn que se podria sacar de esta encuesta, es que un supermercado Dia en el
barrio de La Almozara como se ha previsto realizar no tendria una mala acogida y por lo
tanto podria ser una buena opcién de negocio llevar a cabo la apertura de esta tienda en
esta zona. EI 68 % de las personas entrevistadas si tuvieran un supermercado Dia cerca
de casa irian alli a realizar su compra habitual, mientras que 16% ha contestado que no

irfan y otro 16% no sabe/ no responde.
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ANEXO 3. CUENTAS ANUALES DE LA EMPRESA DE LOS ANOS

2012 Y 2013.

ACTIVO 02 PATRIMONIO NETO Y PASIVO 012
A) ACTIVO NO CORRIENTE 1244458 A) PATRIMONIO NETO 2.948,65
L. Inmovilizada intangible. [RAIN)) A-1) Fondas propias. L340 0%
11, Inmovilizade material ann 1. Capital. 0
111, Inversiones inmabiliarias. 1. Capital eseriturads, 101200
1V, Inversiones en empresas del grupo v asociadas a largo plazs.
2. (Capltal ng exglde)
¥, Inversiones financieras a largo plazo. 1L, Brima de emision.
VL. Activas por impuesta diferida. I11, Reservas,
1V, (Acciones y participacionés en patrimanio propias).
B) ACTIVO CORRIENTE 223.837,94 . Resultados de ejercicias anteriores, 18857
VL Otras aportaciones de socios.
L. Activos no corrientes mantenidos para la vénta. VIL Resultados del ejerdicia.
11, Luistencias, 172.700,00 Resultades efercicly en cursa. JF RN
111 Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar, 14mn VIIL { Dividendo & cuenta).
1, Clintas par venkas y prestaciongs da sanicios, 1, Otros instrumentos de patrimonia neto,
3, horhonistas, (sacios) por desembolios exlgidos.
1, Otres deudores, 1am i B-2) Ajustes par cambio de valor.
1V, Inversiones en empresas del grupo v asociadas a carta plazo.
V. Inversiones finandieras a corto plazo. B-3) Subvenciones, donaciones y legadas rcibidas.
B) PASIVO NO CORRIENTE 76.606,74
VI, Periodificacianes a corto plazo, L Provisiones a larga plazo,
VIL Efectivo y otros activos liquidos equivalentes, 36.089,63 11, Dewdas a largo plaza. 70,606,714
1. Daudas con entidades de crédito
TOTALACTIVO (A+8) 236.282,52 2. Rereadoras por arrendamiénts fnandiero.
3. Otras deudas & largo plaz 76,608 M
111 Deudas con empresas del grupo y asociadas a largo plazo.
1V, Pasivos por impuesto diferida.
V. Periodificaciones a largo plazo.
() PASIVO CORRIENTE 156.726,13
1 Pasives vinculados con activos no corrientes mantenidos para
[a venta.
L Provisiones a corto plazo.
111 Deudas a corto plazo. §4.578,09
1. Daudas con antidades de crédito
3. Bereadares por arrendamients fnanclero.
1. Otras deudas & corto plazn b S78.08
1V, Deudas con empresas del grupa y asociadas a corto plazo.
V. Acredores comérciales y otras deudas a pagar. T2.148,04
1. Proveedsres 1.160,02
2. Otros acrandores 1.988,02
VI Periodificaciones a corka plazo,
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO (A+B4C) 236.28151
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CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ABREVIADA DELI EJERCICIQ

2012
1. Importe neto de la cifra de negocios. 2.427.803,94
2. Variacion de existencias de productos terminados y en curso de fabricacion,
3. Trabajos efectuados por la empresa para su activo.
4, Aprovisionamientos. =2,234.212,23
5. Otros ingresos de explotacion.
6. Gastos de personal. =148.307,44
7. Otros gastos de explotacion. =42.272 .60
8. Amortizacion del inmovilizado. =3.267,78
9, Imputacion de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras.
10. Excesos de provisiones,
11, Deterioro y resultado por enajenaciones del inmovilizado.
12, Otros resultados. 1.311,18
A) RESULTADO DE EXPLOTACION (142434445+6+7+849+410411+412) 1.055,07
13. Ingresos financieras.
14, Gastos financieros. 028,85
15. Variacion de valor razonable en instrumentos financieros.
16. Diferencias de cambio.
17, Deterioro y resultado por enajenaciones y otras.
B) RESULTADO FINANCIERO ({12+14+15+16+17) -028,85
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A+B) 126,22
18, Impuestos sobre beneficios.
D) RESULTADO DEL EJERCICIO (C+18) 126,22
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ACTIVO 03 PATRIMONIO NETQ Y PASIVO 3
) ACTIVO NO CORRIENTE 1144383 A) PATRIMONIO NETO 430510
. Inmovilizado intangible. 82210 8-1) Fondas prapios. 430519
L. Inmovilizade material. s L. Capital. 1ML0
1L, Inersianas inmabiliarias. 1. Caplal ascrturad, 112,00
IV, Inversiones en empresas del grupo y asociadas a larga plaza.
2. (Capltal no edgida)
V. Inversianes financiiras a largo plazo. 1L, Prima de emisicn.
VL, Actives par impuesta diferido, T, Baservas,
IV, {Acciones y participaciones en patrimonio propias).
B) ACTIVO CORRIENTE 218.278,76 i, Resultados de ejercicios anteriares, 415
V1. Otras aportaciones de sodios.
L. Activos no corrientes mantenidas para la venta, VIL Resultados del ejercicio.
1. Existencias. 186.400,00 Restlades elerticls en cursa. 1350 5
[11. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar. Jad0sa1 V1L, (Dividenda a cuenta).
1. Cliéntes por venkas v prestaciones de seniclas. 176 I Gtros instrumentos de patrimania neto.
2, Aeclnlsas {sacls) por desembalsos axlgldas.
1, (s deudnes, Ln 8-2) Ajustes por cambio dé valor,
IV, Inversiones en empresas del grupo y asociadas a carto plaza.
V. Inversiones financieras a corta plaza. B-3) Subvenciones, donaciones y legadas recibides.
B) PASIVO NO CORRIENTE 44.606,74
VL, Periodificaciones a corto plazo. 1 Provisiones a largo plaze.
VLI, Efectivo y otros activos liguides equivalentes. w40 1L Deudas a largo plazo. LRI
1. Diaudes con entidedes de cridha
TOTAL ACTIVO (A+B) 2015 2 hereadares o stvendamenta ranler,
3, Ol doudas & large plaz 606
11, Deudas con empresas del qrupo y asociadas a larga plazo.
IV, Pasivos por impuesto diferide.
V. Perindificaciones a larga plaza.
() PASIVO CORRIENTE 180.810,66
L. Pastves vinculados con activos na corrientes mantenidos para
1 venta.
1 Provisiones a corto plazo.
111, Deudas 3 carto plazo. 100.802,27
1. Diaudes con entidedes de cridha
3. hereadares o strandarmlenta inancess,
1. Ot deudas & carto plazo 10k.daz 27
IV, Deudas con empresas del grupa y asaciadas a corto plazo.
V. Acredores comercialus y otras deudas a pagar. 1400839
1. roveudares a2
2. Otvas bereadores SUREINY
V1. Periodificaciones & corta plazo.
TQOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO (A+B+C) 7150
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CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ABREVIADA DELlEJERCICIG

2013

1. Importe neto de la cifra de negocios. 2.571.913,51

2. Variacion de existencias de productos terminados y en curso de fabricacion,

3. Trabajos efectuados por la empresa para su activo.

4, Aprovisionamientos. -2.365.759,26

5. Otros ingresos de explotacion.

6. Gastos de personal. -159.651,28

7. Otros gastos de explotacion. -41.067,10

8. Amortizacion del inmovilizado. -3.565,75

9. Imputacién de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras.

10. Excesos de provisiones.

11. Deterioro y resultado por enajenaciones del inmovilizado.

12. Otros resultados. 32,82
A) RESULTADO DE EXPLOTACION (1+243+4+5+647+8+9+10+11+12) 1.902,94

13. Ingresos financieros.

14, Gastos financieros. 05,55

15. Variacion de valor razonable en instrumentos financieros.

16. Diferencias de cambio.

17. Deterioro y resultado por enajenaciones y otras,
B) RESULTADO FINANCIERO (13+14+15+16+17) -95,55
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A+B) 1.807,39

18. Impuestos sobre beneficios. -451,85
D) RESULTADO DEL EJERCICIO (c+18) 1.355,54
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ANEXO 4.CUADRO DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO.

ENTIDAD: Ibercaja
IMPORTE: 75.000 €
NUMERO DE ANOS: 5 afios
TIPO DE INTERES: 3,96%

Periodo

Termino
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €

interes

-2.966,25 €
-2.953,57 €
-2.940,38 €
-2.926,68 €
-2.912,43 €
-2.897,62 €
-2.882,22 €
-2.866,21 €
-2.849,58 €
-2.832,28 €
-2.814,30€
-2.795,60 €
-2.776,17 €
-2.755,97 €
-2.734,97 €
-2.713,14 €
-2.690,45 €
-2.666,86 €
-2.642,34 €
-2.616,84 €
-2.590,34 €
-2.562,79 €
-2.534,15 €
-2.504,38 €
-2.473,43 €
-2.441,26 €
-2.407,81 €
-2.373,04 €
-2.336,90 €
-2.299,32 €
-2.260,26 €
-2.219,66 €
-2.177,45 €
-2.133,57 €
-2.087,95 €
-2.040,53 €
-1.991,24 €

cuota
-320,68 €
333,36 €
-346,54 €
360,25 €
374,50 €
-389,31€
404,71 €
-420,71 €
437,35 €
-454,65 €
472,63 €
491,32 €
510,75 €
-530,95 €
551,95 €
573,78 €
596,48 €
-620,07 €
644,59 €
-670,08 €
696,59 €
724,14 €
752,78 €
-782,55 €
-813,50 €
-845,67 €
879,12 €
913,89 €
-950,03 €
987,60 €
-1.026,66 €
-1.067,27 €
-1.109,48 €
-1.153,36 €
-1.198,97 €
-1.246,39 €
-1.295,69 €

capital pdte
74.679,32 €
74.345,96 €
73.999,42 €
73.639,17 €
73.264,67 €
72.875,37 €
72.470,66 €
72.049,95 €
71.612,60 €
71.157,95 €
70.685,32 €
70.194,00 €
69.683,24 €
69.152,29 €
68.600,34 €
68.026,55 €
67.430,08 €
66.810,01 €
66.165,42 €
65.495,34 €
64.798,75 €
64.074,61 €
63.321,84 €
62.539,29 €
61.725,79 €
60.880,12 €
60.001,00 €
59.087,12 €
58.137,09 €
57.149,48 €
56.122,82 €
55.055,55 €
53.946,07 €
52.792,71 €
51.593,74 €
50.347,34 €
49.051,65 €
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38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €
-3.286,93 €

-1.939,99 €
-1.886,72 €
-1.831,34 €
-1.773,78 €
-1.713,93 €
-1.651,72 €
-1.587,05 €
-1.519,82 €
-1.449,93 €
-1.377,27 €
-1.301,75 €
-1.223,23 €
-1.141,61 €
-1.056,77 €
-968,56 €
-876,87 €
-781,55 €
-682,47 €
-579,46 €
-472,38 €
-361,06 €
-245,35 €
-125,05 €

-1.346,93 €
-1.400,20 €
-1.455,58 €
-1.513,15 €
-1.573,00 €
-1.635,21 €
-1.699,88 €
-1.767,11 €
-1.837,00 €
-1.909,65 €
-1.985,18 €
-2.063,69 €
-2.14531 €
-2.230,16 €
-2.318,36 €
-2.410,05 €
-2.505,37 €
-2.604,46 €
-2.707,47 €
-2.814,55 €
-2.925,86 €
-3.041,58 €
-3.161,87 €

AMORTIZACION

intereses 1afio
intereses 2 afo
intereses 3 afo
intereses 4 afo
intereses 5afo

2.838,91€ -4.806,00 €
2.605,43 € -7.654,71€
2.233,55€ -12.191,95 €
1.641,24 € -19.418,59 €

697,85 € -30.928,75 €

47.704,72 €
46.304,51 €
44.848,93 €
43.335,78 €
41.762,78 €
40.127,57 €
38.427,69 €
36.660,58 €
34.823,58 €
32.913,93 €
30.928,75 €
28.865,05 €
26.719,74 €
24.489,58 €
22.171,22 €
19.761,16 €
17.255,79 €
14.651,33 €
11.943,86 €
9.129,32 €
6.203,45 €
3.161,87 €
-0,00 €
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