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1. PRESENTACION DEL PROYECTO Y DEL EMPRENDEDOR
1.1. BREVE PRESENTACION DEL PROYECTO

En este trabajo se va a exponer una serie de pautas a tener en cuenta a la hora de crear una
nueva empresa. Aunque dicho proyecto esté centrado en una idea en concreto (una dptica),
puede ser aplicado a cualquier otra idea de negocio. Esta serie de pautas, han sido una
recopilacion de datos proporcionados por distintas fuentes de informacién (bibliografia), asi
como la aportacion del profesorado y el esfuerzo realizado durante estos ultimos anos,
cursando el grado de Optica y Optometrista.

1.2. INTERES EN EL PROYECTO Y CAPACIDAD EMPRENDEDORA

Como futura graduada en oéptica y optometria, me gustaria que mi carrera profesional se
realizara en este campo de experiencia. Ademas, mis preferencias se dirigen a Ia
emprendeduria en este caso, mediante la creacién de una nueva empresa.

Por ultimo, mi idea respecto al emprendimiento empresarial no busca sélo un beneficio
econdmico, sino que es tan importante o mas mi vocacidn como sanitario y, por tanto, mi
interés en ayudar a la consecucion de un beneficio para la sociedad a través del tratamiento
personalizado de los problemas oculares de los pacientes-clientes. Es importante tener en
cuenta que los épticos son parte de la sanidad y este es un fin social.

2. LA IDEA DE NEGOCIO
2.1.  OBIETIVO

El objetivo de este trabajo es, por un lado, realizar un plan de negocio de dptica, desde una
iniciativa de emprendimiento, dirigida a la futura apertura de la empresa. Para ello, se realiza
un analisis tedrico, basado en las aportaciones de la literatura de organizacién de empresas y
marketing, asi como en los conocimientos adquiridos en el Grado de Optica y Optometria, y un
trabajo de campo, basado en la obtencién de informacion real de la situacién del mercado.
Todo ello, con el animo de evaluar la viabilidad del proyecto.

Por otro lado, pese a que el entorno econdmico actual no es muy favorable, lo que puede
afectar a los objetivos de emprendimiento, este trabajo, presentado como un ejemplo real,
pretende servir también para animar la actividad, para ilustrar cbmo pueden sortearse los
riesgos que conlleva y, en definitiva, para fomentar la vocacidon empresarial.

2.2. DESCRIPCION DEL DESARROLLO DEL TRABAJO

Para poder llevar a cabo el objetivo del trabajo, es preciso elaborar un plan de negocio. Un
plan de negocio o plan de marketing es un documento escrito en el que se establecen los
objetivos globales, las guias de accidén generales, las normas de ejecucion y los mecanismos de
control, que sirven para desarrollar la estrategia comercial de la empresa. Dicho plan se
compone de tres partes: planificacidn, organizacién y control .



La PLANIFICACION consta de un estudio del entorno donde se abordan los factores externos a
tener en cuenta en el negocio. Entre ellos, se estudia la situacién econémica espafiola tras la
crisis de 2008-2016, asi como la normativa que rige actualmente para el sector dptico. De igual
modo, la evolucion de la sociedad y de las tecnologias también tienen un papel importante a
estudiar en la creaciéon de nuestra empresa. Por ultimo, se analiza el entorno competitivo
mediante el analisis de las Cinco Fuerzas de Porter. Este analisis fue creado por Michael E.
Porter en 1979, en él se define la estructura de rentabilidad econdmica de un sector, que
puede debilitarse debido a estas cinco fuerzas: la rivalidad entre competidores existentes, el
poder de los proveedores, el poder de los clientes, la amenaza de nuevos entrantes o la
existencia de productos sustitutivos ".

Otro punto a tratar son los factores internos, donde se determina la forma juridica escogida,
una detallada descripcidn de la futura empresa, la localizacidn, la filosofia a seguir, el logotipo
disefiado y los trdmites necesarios para llevar a cabo este negocio. También en este nivel se
analizan los posibles clientes potenciales y los servicios que se les va a ofrecer.

Para realizar un balance de todos estos factores se desarrolla un Analisis DAFO (identificacion
de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades del negocio). En un nivel externo a la
empresa se encuentran las Amenazas y las Oportunidades que el entorno proporciona; en el
nivel interno, las Debilidades y las Fortalezas de la empresa. A continuacién, se define una
estrategia para superar las debilidades y contrarrestar las amenazas .

En la etapa de ORGANIZACION se desarrolla la puesta en practica de las guias de accién. Se
hace referencia a la estructura organizativa, la plantilla necesaria, funciones y costes del
personal. Igualmente, en esta fase se selecciona a los proveedores.

A continuacion, se desarrolla el plan de accidn a seguir con sus correspondientes estrategias de
Marketing Mix. Estas estrategias son una combinacién de las variables comerciales
especificando clases y recursos empleados en cada una, que la empresa utiliza en un periodo
determinado. Existen dos tipos de variables, las que la empresa no puede controlar como el
poder de compra de los consumidores potenciales y las que la empresa puede controlar, que
son en las que nos centraremos. Estas pueden ser variables tacticas o estratégicas. Las
variables tacticas son las relativas a decisiones sobre precios (fijacion de precios de venta al
publico) y sobre comunicacién. Estas se caracterizan por comprometer a la empresa a corto
plazo. Las variables estratégicas son las relativas a la toma de decisiones sobre la cartera de
productos y la distribucion comercial. Estas decisiones comprometen a la empresa a medio y
largo plazo .

Finalmente, en esta fase de organizacién del plan de negocio, se plantea un analisis
econdmico-financiero donde se evalla la viabilidad del proyecto. En este analisis se reflejan las
inversiones, ingresos y gastos previstos. Y se realiza el cdlculo del umbral de rentabilidad, para
hacer una previsién del tiempo que necesitaria el negocio hasta que empiece a recoger
beneficios.

En la etapa de CONTROL, una vez ejecutado las tareas concretas y obtenido los resultados, es
esencial considerar los mecanismos de supervision y control de las acciones. Es decir, se
comparan los resultados obtenidos con los resultados u objetivos previstos. A la diferencia



entre ambos se le denomina gap de resultados. Se desea que el gap de resultados sea nulo,
pero si se observa que no es asi, la empresa ha de descubrir el origen de tales diferencias y
llevar a cabo las acciones correctoras necesarias para procurar eliminarlas. El desarrollo de
tales acciones supondra en muchos casos volver a plantear las tareas realizadas en la etapa de
ejecucidén e incluso redefinir objetivos, programas o estrategias previamente especificados en
la etapa de planificacion comercial '.

A continuacion se presenta el desarrollo del plan.

3. ETAPA DE PLANIFICACION DE NEGOCIO
3.1. ESTUDIO DEL ENTORNO. ANALISIS EXTERNO

El estudio del entorno conlleva el andlisis de los distintos factores ambientales que van a
afectar al negocio. Se trata del entorno econémico, el social, los factores legales y el ambiente
competitivo.

Respecto a la economia, en Espafia, sufrimos una crisis en 2008 que afecté en mayor o menor
medida a todas las empresas, como se puede ver en la Figura 1, en la grafica de la izquierda el
PIB empieza a disminuir a finales de 2007 y principios del 2008. También podemos comprobar
en la grafica de la derecha cdmo en ese momento empieza a disminuir el consumo privado y se
incrementa el interés por los productos y servicios publicos ".

Figura 1: Evolucion del PIB y el consumo espaiiol.
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En el sector dptico los resultados econdmicos van vinculados a la situacidn financiera en el
pais. El sector se desplomd con la crisis financiera que hubo en el afio 2008. A partir de dicho
afio la facturacion comenzd a disminuir considerablemente hasta tocar fondo en el afio 2013,
“rozando la cifra de los 1.500 millones de euros de facturacion”. A partir de ese afio comienza
un aumento gradual de la facturacion, siendo el 2017 el cuarto afio en crecimiento positivo *.

Respecto a la sociedad, a pesar de que en 2017 “se contabilizan en Espafia un total de 9.817

dpticas en funcionamiento” *

y de que somos uno de los paises con menos habitantes por
Optica en Europa V. El sector de la dptica dispone de un mayor potencial de crecimiento, una
afirmacidon que se basa en distintos estudios que estan reflejados en el Libro Blanco de la

Vision de 2013 y en apoyo por las estadisticas publicadas por el INE en 2016:



e “En Espafia, el 53,4% de la poblacidn utiliza algun sistema de correccion de su visién” V.

e Laprimera capacidad que los espafioles temen perder es la vision V.

e Han salido al mercado nuevos productos oftalmicos (lentes de contacto hidrogel silicona o
multifocales) incrementandose el nimero de adaptaciones cada afio V.

e El potencial incremento del consumo medio espafiol en este sector V.

e CAmo podemos observar en la Figura 2 ha habido un aumento en la esperanza de vida ¥,
lo que conlleva que a medida que aumenta la edad en la poblacién, aumenta la cantidad
de personas que necesitan correccion (Figura 3) V.

Figura 2: Esperanza de vida en Espafia a Figura 3: Porcentaje de poblacion con
los 65 arios. graduacion 2012.
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Respecto a los factores legales, en Aragon, las dpticas estan reguladas por las siguientes
normativas:

e “El Decreto 24/2005, de 8 de febrero, del Gobierno de Aragdn, por el que se aprueba el
reglamento que regula la autorizacion de los establecimientos sanitarios dedicados a las
actividades de dptica, ortopedia y audio protesis en Aragon tiene por objeto regular el
procedimiento de autorizacion para el funcionamiento, modificacion y cierre de
establecimientos sanitarios dedicados a actividades de dptica, ortopedia y audioprotesis,
publicos y privados, de cualquier clase o naturaleza, ubicados en el territorio de la
Comunidad Auténoma de Aragén” X,

e “Orden de 27 de julio de 2005, del Departamento de Salud y Consumo, por la que se

regulan las condiciones sanitarias y técnicas de los establecimientos de dptica” X

En cuanto a la superficie y distribucién del local, legalmente debe tener como minimo 50 m?,
de los cuales, la zona de venta al publico debe ocupar como minimo el 40% de la superficie
total de la tienda. Ademas, debe contar con un gabinete de optometria con un espacio
minimo de 8 m?, y que al menos una de sus dimensiones sea de 5 m (proyeccién de
optotipos). El local también debe contar con un gabinete de contactologia, el cual puede estar
incluido en el gabinete de optometria, y debe tener como minimo un mostrador con espejo y
lavabo. Por ultimo, la dptica debe tener un taller de al menos 4 m? donde se realice el tallado
de lentes, montado de gafas, reparaciones, etc. De manera opcional, se puede montar un
gabinete de audiometria con un minimo de 1x2 m?, insonorizado, y que puede estar incluido
dentro del gabinete de optometria si éste se aisla acisticamente V',



Respecto a la competencia, para analizar el ambiente competitivo que afronta una
emprendeduria de optica, se sigue el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter. Estas cinco
fuerzas inciden directamente en el funcionamiento de la empresa, condicionando sus
estrategias e influyendo en sus resultados, como sigue.

Amenaza de la entrada de nuevos competidores: la primera decisién importante a la hora de

montar una Optica es su localizaciéon, que debe ser en una zona donde no haya Odpticas
préximas para poder contar con una poblacidn objetiva mas amplia y conseguir antes la
atraccion de clientes cautivos, es decir, los residentes en la zona. Aun cumpliendo esta
premisa, siempre existe la amenaza de nuevos entrantes, competidores que pueden restar
cuota de mercado, sobre todo si se trata de dpticas ligadas a grandes cadenas ya con un
prestigio reconocido.

Amenaza de posibles productos sustitutivos: el producto sustitutivo mds amenazante es la

cirugia refractiva, ya que evita los productos dpticos tradicionales. Sin embargo, como se
refleja en la dltima actualizacién del Libro Blanco de la Visidn, “en el afio 2012 se realizaron en
Espafia 125.000 intervenciones de cirugia refractiva, un 55 % menos que en el afio 2009
(280.000 intervenciones)” V. Por lo tanto, esta amenaza es relativamente leve. Otros productos
sustitutivos pueden aparecer, derivados de la aplicacion de tecnologias (que no puedan ser
ofrecidos por especialistas en dptica y optometria).

Poder de negociacion de los proveedores: en cuanto a cantidad, el mercado de

aprovisionamiento del sector éptico es un mercado muy amplio ya que cuenta con un elevado
numero de proveedores. Este hecho facilita en principio el inicio de la cadena de valor, la
garantia de contar con los recursos necesarios para el negocio de dptica. Sin embargo, en todo
negocio con licencia de comercio minorista y que debe realizar una inversién relativamente
elevada, la adecuada seleccion de proveedores es fundamental para la buena marcha de la
empresa, por lo que es necesario considerar distintos criterios clave a la hora de tomar la
decision de seleccién del proveedor o proveedores. Los criterios mas basicos son el nivel del
servicio ofrecido (condiciones de pago, plazo de entrega, etc.), las caracteristicas del material,
y las condiciones econdémicas (fundamentalmente precios y descuentos). Mas adelante se
nombraran los criterios de evaluacidn concretos y los proveedores seleccionados siguiendo
dichos criterios.

Poder de negociacién de los clientes: los clientes son el agente mds importante del que

depende una éptica econdmicamente, de manera que la empresa debe estar plenamente
orientada a su satisfaccion, fundamentalmente a través de una clara diferenciacion respecto
de la competencia en los productos y elementos del servicio ofrecido. Por lo tanto, es esencial
cuidar tanto de la denominada calidad objetiva (la correspondiente a los bienes tangibles,
como lentes, monturas, etc.) como de la subjetiva (el tratamiento personalizado del cliente,
interaccion adecuada con el mismo, etc.), asi como tomar decisiones consecuentes respecto a
los precios de venta. Se debe procurar la atraccion del cliente y su retencién, de manera que el
cliente potencial se convierta en cliente real y en cliente habitual, de compra repetida. En este
sentido, se debe intentar construir barreras al cambio, de manera que el abandono para acudir
a la competencia conlleve costes percibidos elevados a los clientes. En principio, el poder de
negociacion del cliente preferente, no es muy elevado en este sector, puesto que se trata de



un individuo que tiene una necesidad primaria relativa a un problema de salud refractivo, que
puede resolver con gafas y/o lentillas. Sin embargo, este relativamente bajo poder de
negociacién se puede compensar con el poder de los competidores, que pasamos a describir a
continuacién.

Rivalidad entre competidores existentes: la rivalidad entre los competidores aumenta

especialmente cuando el producto es perecedero, la demanda disminuye o no existe una clara
diferenciacién entre los productos. No siendo claramente el caso de los productos-servicios
ligados a la dptica, el sector si se encuentra en una situacion de elevado nimero de oferentes y
una escasa diferenciacién de los productos. Para nuevos entrantes en el sector, como es el
€aso que nos ocupa, es por lo tanto imprescindible estar alerta a estas circunstancias.

3.2. DECISIONES SOBRE EL NEGOCIO. ANALISIS INTERNO

En el caso concreto del negocio que ocupa este plan, se desarrollan a continuacién los
aspectos: forma juridica, tramites necesarios, la localizacién, la idea de negocio, la misidn,
vision y valores, el logotipo, los clientes potenciales y los servicios a ofrecer.

FORMA JURIDICA

Para la eleccidon de la forma juridica mas apropiada, se tendria en cuenta las siguientes
caracteristicas y decisiones:

e Responsabilidad: serd limitada
e Numero de socios: 1
e Cuantia de capital social: 40.000€

Teniendo en cuenta estos factores, la forma juridica elegida para esta empresa serd una
Sociedad de Responsabilidad Limitada Unipersonal (S.R.L.U o S.L.U). En ésta, el empresario
ejerce su comercio con responsabilidad limitada al capital aportado protegiendo asi sus bienes
personales frente a sus acreedores. El capital debe ser de un minimo de 3.000 € y debera ser
desembolsado en su totalidad en el momento de la constitucidn. Las obligaciones fiscales se

rigen por el impuesto sobre sociedades X"

TRAMITES PARA LA CONSTITUCION

Una vez elegida la forma juridica de nuestra empresa proseguiremos a realzar los procesos de
constitucidon necesarios. Se trata de la certificacidon negativa, el depdsito del capital social, la
escritura publica, la solicitud del NIF, los impuestos y la inscripcién de la empresa.

Certificacién negativa del nombre: se trata de un certificado que acredita que no existe

ninguna otra sociedad con el mismo nombre que la que se pretende constituir. Para pedir este
certificado, tramitado en el Registro Mercantil Central, se debera rellenar un formulario oficial
normalizado, (ver Anexo A: Formulario de solicitud de la certificacion), en éste se debe indicar
el nombre elegido, hasta un maximo de cinco, también se debe indicar la forma social de Ia
empresa y el nombre de uno de los socios. La certificacion negativa tendra una vigencia de tres
meses y se podra solicitar su renovaciéon con la misma denominacién, en caso contrario,



guedara registrada durante un plazo de seis meses desde la fecha de expedicién. Este requisito
es indispensable para el otorgamiento de la Escritura Publica *V.

Depdsito del capital social: en una entidad bancaria, se deposita el capital disponible de 40.000
euros (minimo 3.000 € por ser sociedad limitada). Este requisito también es indispensable para

el otorgamiento de la Escritura Publica *.

Escritura publica: para firmar la escritura publica de constitucién de la sociedad, se debera de

hacer ante notario. Los documentos a presentar son: la certificacion negativa del nombre, los
estatutos sociales, DNI y NIF de los fundadores y el certificado de la aportacidon de capital de
cada socio en funcién de su porcentaje de participacion. Desde la certificacion del nombre, el
plazo para firmar la escritura es de dos meses *".

Declaracién censal, solicitud del NIF y alta IAE: el alta en el censo de empresarios, la

identificacion de la sociedad a efectos fiscales y el alta en el impuesto sobre actividades
econdmicas, seran solicitados en una administracion de Hacienda presentando estos
documentos: los modelos 036 (Alta Censo) y 840 (Alta IAE), impresos y debidamente
cumplimentados, los estatutos y original y copia simple de la escritura y por ultimo la
Certificacion del Registro *V.

Impuestos sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados: se realiza el

tramite en la direccidn general de tributos, presentando los siguientes documentos: el modelo
602 impreso y debidamente cumplimentado, el original y copia de la Escritura y el DNI y NIF
(persona fisica) o CIF (persona juridica). El plazo para la liquidacién es de 30 dias habiles a
partir del otorgamiento de la escritura publica ante el notario *V.

Inscripcidn de la empresa: se efectuard en el registro mercantil. Una vez obtenida la Escritura

Publica de constitucion se procede a la inscripcion de la Sociedad. En este momento, la
empresa adquiere plena capacidad juridica. Se deben facilitar los siguientes documentos: copia
del modelo 602 y de la escritura de constitucién y la justificacion de la liquidacién del Impuesto
sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados *V.

OTROS TRAMITES GENERALES

Tendremos que hacer una serie de trdmites ante diferentes organismos oficiales para la puesta
en marcha de nuestra empresa. Como son en el Ayuntamiento, en la Tesoreria de la Seguridad
Social, en la Inspeccion de Trabajo, en la Agencia de Proteccidon de Datos y en el CNOO.

Ayuntamiento: aqui se solicitard la licencia municipal de obras y apertura y el alta en el
impuesto sobre bienes inmuebles *',

Tesoreria de la Seguridad Social: aqui se realizara el alta de socios en régimen especial de

auténomos, el alta de los trabajadores en régimen general y la inscripcion de la empresa en la

Seguridad Social *".

Inspeccidn de trabajo: aqui se obtendra el calendario laboral, el libro de visitas para que

cuando venga el inspector pueda apuntar las diligencias oportunas y la comunicacion de

apertura del centro de trabajo *"!.



Agencia Espafiola de Proteccidn de Datos: aqui se solicitara el registro de ficheros de caracter

personal X%,

Colegio Nacional de Opticos y Optometristas: aqui es necesario colegiar al menos a uno de los

opticos **,
LOCALIZACION

La ubicacion de la empresa se decide fundamentalmente en funcién del nivel de rivalidad
existente o actual, por lo que se decide localizar el negocio en Villamayor de Gallego, un
pueblo cerca de Zaragoza, concretamente en Calle del Paso 86. Local izquierda. Esta
localizacion esta libre hasta el momento de competencia préxima puesto que la éptica mas
cercana se encuentra a 3,9 km, cerca de la Puebla de Alfindén ™'y, como puede verse en el
mapa de la Figura 4, los siguientes establecimientos mds cercanos se encuentran en Zaragoza,
Zuera y Sarifena. Por lo tanto, la ubicacidn seleccionada permite una atraccién con un amplio
radio de accidn, atrayendo incluso a clientes de los pueblos de alrededor de Villamayor de
Gallego, como son Perdiguera, Lecifiena, Farlete y Monegrillo.

Figura 4: Villamayor y pueblos cercanos
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LA IDEA DE NEGOCIO

El objetivo es abrir un negocio de dptica con tienda fisica, con una iniciativa de
emprendimiento independiente, por lo que seria propiedad del emprendedor. Un empresario
directivo y ejecutivo, asi como profesional del sector sanitario con la categoria de Optico-
Optometrista.

El nombre comercial decidido para el negocio es OPTICA DEL PASO, se elige este nombre
debido al nombre de la calle en la cual estd situada y porque se da un paso mds alld en el
servicio a los clientes llevando alguno de los productos justo hasta sus domicilios personales.

MISION, VISION Y VALORES

Las descripciones que siguen serian motivo de inclusion en los documentos de descripcion de
la empresa y por tanto en la comunicacién corporativa de la misma (por ejemplo, a través de
folletos informativos).



MISION: “Optica del Paso quiere ser referente en el diagndstico completo de la salud ocular
utilizando la experiencia de grandes profesionales y la mejor tecnologia. Buscamos hacer
tangibles en nuestros clientes los valores de fiabilidad, confianza y profesionalidad. Queremos
ser una optica que preste un servicio de calidad, promoviendo la fidelidad de nuestros clientes y
buscando cubrir sus necesidades mds alld de sus expectativas.”

VISION: “Optica del Paso quiere destacar por el buen trato al cliente y la profesionalidad en el
diagndstico de la salud ocular. Nace con vocacion de expansion para la cobertura de un servicio
sanitario y por tanto tiene una vision a largo plazo dirigida por el servicio y trato personalizado
a través de charlas y servicios a domicilio.”

VALORES: los principales valores que seguird nuestra empresa son los siguientes:
e Profesionalidad
e Cercania
e Honestidad
e Calidad de nuestros productos
e Compromiso con las personas
e Tratoy respeto
e Rigor cientifico y técnico

LOGOTIPO Y ESLOGAN

Figura 5: Logotipo Figura 6: Eslogan
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UPTICA DEL PASO
Fuente: Elaboracion propia

CLIENTES POTENCIALES

Fuente: Elaboracion propia

El publico objetivo preferencial inicialmente es el correspondiente a la poblacién con
problemas refractivos o usuarios de productos épticos-optométricos de las poblaciones mas
proximas, procurando asi cubrir el radio de accién antes comentado. En la Tabla 1 se
encuentra el censo poblacional de los municipios de 2017. Los datos se obtienen de los
respectivos ayuntamientos (trabajo de campo in situ): el nimero de empadronados en cada
pueblo y de personas mayores de 60 afios con dificultades de movimiento, dependientes al

menos para traslados.
Tabla 1: Censo de poblacion

. NUMERO DE PERSONAS

PUEBLO NUMERO DE HABITANTES MAYORES DE 60 ANOS
Villamayor 2.721 769
Perdiguera 596 170
Lecifiena 1.199 474
Farlete 391 165
Monegrillo 419 168

Total 5.326 1.746

Fuente: Elaboracion propia
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En este total de 5.326 personas empadronadas en estos pueblos, hay que tener en cuenta que
hay personas viviendo en estos municipios sin estar empadronados, solo en Villamayor se
estima que unas 300 personas . Haciendo una traslacion aproximada del dato al resto de
poblaciones, teniendo en cuenta que son municipios mas pequenos, unos 1.000 habitantes se
anadirian a los empadronados. Ademads, Villamayor cuenta con una residencia de atencidn

XXl

integral en la que actualmente residen 853 personas ™. A ello, se afiadiria el incremento

poblacional de la época estival y poblacidn atraida boca-oido de otras localidades.
SERVICIOS

Para este publico mas cautivo (mayores de 60 afos) la idea es ofrecerles que vengan a
Villamayor (que estd mas cerca que Zaragoza), y una vez montada su gafa graduada ofrecerles
servicio de transporte a su casa con una comprobacién en la misma vivienda de AV, angulo
pantoscdpico, facial, distancia al vértice y comprobacion de centros (DNPs, alturas). En el caso
de que se necesitara ajustar la gafa se llevaria también un ventilete, destornilladores y todo el
material necesario. No se realizaria este servicio para lentillas, ya que seria necesaria la
comprobacidn en el gabinete. El servicio de transporte y comprobacién en sus casas, seria de 5
euros adicionales al precio de la gafa, y en caso de que en la comprobacién se viera cualquier
problema, se llevaria la gafa a la éptica de vuelta para corregirla y no se cobraria el transporte
de la segunda vez. Para el servicio de transporte de cualquier otro producto (gafas de sol,
gamuzas, cordones, etc.) seria de 3 euros adicionales al precio del producto y se podria
solicitar realizando una llamada de teléfono. Este servicio se realizaria una vez a la semana y si
hubiera mas demanda se pensaria en ampliar dias.

Se cobraria 20 euros por una revision completa de la vista (ver Anexo B: Ficha de revisidn
optométrica) y en el caso de que el cliente hiciera la compra de una gafa o lentilla, para
corregir su graduacion, se le descontarian los 20 euros, es decir, no se le cobraria por la
revision.

Las formas de pago podran ser tanto en efectivo como con tarjeta y se podra realizar el pago a
plazos, entregando el producto una vez abonado el precio total de éste. Respecto a las
garantias, cualquier producto adquirido en nuestro establecimiento, la garantia sera de dos
afios siempre y cuando tenga algun defecto de fabrica.

Por ultimo, nombrar que se tiene previsto organizar seminarios gratuitos de temas sobre el
cuidado de la visién un dia al mes. Estas charlas se limitaran a 20-30 minutos y se utilizara un
lenguaje coloquial. El horario sera a las ocho y media o nueve de la tarde, cuando la mayoria
de la gente puede asistir sin faltar al trabajo, y ya se haya cerrado la venta al publico. Estas
charlas se realizarian en el sétano ya que se cuenta con un espacio amplio. Se abordardn temas
como: presbicia y gafas progresivas, lentes de contacto para presbicia, diferencias entre las
lentillas hidrogel e hidrogel silicona, porque adquirir unas gafas de sol polarizadas, etc. Y se
ofreceria un vale de descuento del 10% a todo el publico interesado que haya asistido a la
charla, para gastar antes de los 15 dias consiguientes en el establecimiento.

3.3.  ANALISIS DAFO

A continuacion, se muestra en la Tabla 2 un breve resumen de los factores internos y externos.
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Tabla 2: Andlisis DAFO

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES

Experiencia con el trato al cliente Falta de experiencia como empresaria

Necesidad de fondos financieros ajenos para

Conocimiento especializado de la profesidn .
hacer frente al negocio

Servicios complementarios: transporte . . .
P P y Relativamente baja cartera de clientes

formacidn
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Crecimiento de la economia Nuevos comercios entrantes

Aplicaciones tecnoldgicas para nuevos

productos épticos Aplicaciones tecnoldgicas para nuevos

productos sustitutivos

El producto es de primera necesidad

Fuente: Elaboracion propia

Una vez identificados los puntos débiles, se debe trabajar para su superacién. La experiencia
acumulada en la gestién del negocio debe servir para ello. La financiacién ajena debe ir
amortizandose cumpliendo los plazos de la entidad financiera, para lo cual deben reforzarse
los puntos fuertes de la organizacién de manera que permitan avanzar en el negocio,
generando reputacion y una mayor cartera de clientes.

Pese a que las variables de entorno externo no pueden ser controladas, la empresa debe
tenerlas muy en cuenta e intentar soslayarlas con sus recursos. Los puntos fuertes y las
oportunidades deben asi ser aprovechados al maximo. En este sentido debe trabajar la
diferenciacién del servicio, ofreciendo un servicio personalizado y servicios afadidos (como el
servicio de transporte para personas con escasa movilidad, los seminarios, discriminacién de
precios segun tipo de cliente, etc.), asi como estando al tanto de las novedades tecnoldgicas
gue puedan ser trasladadas a novedades de productos que tengan cabida en la cartera (afiadir
innovaciones adecuadas a la cartera de productos de la empresa).

4. ETAPA DE ORGANIZACION DE NEGOCIO
4.1. POSIBLES PROVEEDORES

Estos seran los proveedores escogidos para proporcionarnos los siguientes géneros:

GAFAS DE SOL Y MONTURAS DE GRADUADO

Luxottica: se considera esta empresa ya que es lider en disefo, fabricacion y distribucion de
gafas de moda, lujo y deportes. Disponen tanto de gafas de sol como de monturas graduadas
de marcas propias que son las mas conocidas del mercado, entre ellas se encuentran: Ray-Ban,
Oakley, Vogue, Arnette, etc. Ademas, algunas de las marcas que comercializa bajo licencia de
mas renombre son Bulgari, Chanel, Dolce&Gabbana, DonnaKaran, Polo Ralph Lauren, Prada,

Versace, Armani, etc. ™.
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Safilo: se selecciona esta multinacional ya que comercializa bajo licencia con gafas de sol y
monturas graduadas de alta gama de marcas conocidas como son: Hugo Boss, Dior, MaxMara

y Jimmy Choo, entre otras. Y tiene marcas propias conocidas como son: Carrera y Polaroid **V,

De Rigo: este proveedor posee marcas propias presentes en todo el mundo que son: Sting,
Lozza y Police. Ademas, se cuenta con él ya que posee licencias de marcas internacionales
conocidas como son: Carolina Herrera, Fila o Victor Hugo. Y trabaja también con las marcas
espafiolas de Tous y Loewe **,

LENTES OFTALMICAS

Essilor: se elige por ser pionero en el lanzamiento de nuevos productos. Ellos inventaron las
lentes orgdnicas y la primera lente progresiva en el mundo. Gracias a su inversidn en |+D+i,
mejoran cada dia las caracteristicas Opticas de las lentes, para proporcionar una mayor

comodidad V',

Zeiss: se selecciona este proveedor de lentes oftdlmicas por sus 160 afios de experiencia e
innovacion. Registran unos 400 productos al afio y han sacado al mercado nuevas tecnologias

Opticas para satisfacer al maximo las necesidades personales de cada usuario *"!"

LENTES DE CONTACTO, SOLUCIONES DE MANTENIMIENTO Y LAGRIMA ARTIFICIAL

Cooper Vision: se escoge este proveedor porque es uno de los principales fabricantes de lentes
de contacto blandas y sus productos se venden en mds de 100 paises de todo el mundo. Estd
bien considerada en el sector por su trayectoria a la hora de superar adaptaciones dificiles y
facilitar la correccidn de la visidon contribuyendo en innovacion, por ello ha conseguido mas de

35 patentes de tecnologia V",

Alcon: se seleccionan los productos de Alcon, ya que es uno de los mayores fabricantes de
lentes de contacto y de productos para el cuidado de estas. Tienen lentillas para cambiar el
color de tus ojos, que también tendremos en stock y una gama amplia de soluciones para el
cuidado de tus lentes de contacto (soluciones multiusos, con peréxido de hidrogeno, gotas

humectantes y eliminadores diarios de proteinas) ***,

Avizor: se elige este proveedor para que nos suministre soluciones de mantenimiento de
lentes de contacto debido a que es un laboratorio dedicado a la fabricacién de soluciones para
la limpieza y mantenimiento de todo tipo de lentes de contacto. Ademas, desarrolla productos
especificos (como por ejemplo lagrimas artificiales) para resolver problemas oculares como
sequedad o irritacion *,

RESTO DE PRODUCTOS

Tienda de lupas: esta empresa nos proporcionaria lupas y cuentahilos, ya que ofrece una

buena tecnologia dptica a gran escala, lo cual indica que tienen experiencia en el mercado y

eso nos da confianza *!,

Day & Night: este proveedor nos proporcionaria el resto de productos como pueden ser:
tornillos, plaquetas, gamuzas, cadenas, etc. Elegimos este proveedor ademas de que dispone
de mas de 8.000 referencias en stock con un catdlogo en constante renovacion, también se
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elige por la rapidez de entrega en 24/48h, ya que la venta o utilizacion de estos productos es

muy habitual y es necesario tener el stock cubierto constantemente X!,

4.2. RECURSOS HUMANOS

Nuestra plantilla consistiria en el emprendedor, que serd el jefe de la empresa, un diplomado
en dptica y optometria inscrito en el colegio nacional de dpticos y optometristas. Ademas, se
contaria con un trabajador mds, que sea éptico y optometrista también, para desempeiiar las
tareas del jefe cuando éste no esté. Si la empresa marcha segun lo previsto, se cogeria mas
personal tanto dependientes como dpticos.

A continuacién, se redacta un analisis de las funciones y tareas que deberd desempeiar el
trabajador a contratar, asi como las condiciones laborales en las que trabajard y los requisitos

que debera cumplir para ser contratado (Tabla 3).

Tabla 3: Tareas y condiciones laborales del trabajador a contratar

DESCRIPCION DEL PUESTO

CONDICIONES LABORALES

PERFIL PROFESIONAL

Formacion y titulacion:

Denominacion: Salario: Graduado en 6ptica y
Especialista en éptica 'y 1.500 euros brutos. ,
optometria 12 pagas optometria
Carnet de conducir tipo B
Horario y jornada: Conocimientos especificos:
Departamento: L-V de 9:45a 13:30 y de 17:00 )

a 20:30
Sde 9:45a13:30

Graduar y adaptacién de
lentillas

Nivel de responsabilidad:
Desempeniar el trabajo de jefe
cuando éste no esté

Lugar de trabajo:
La dptica

Experiencia profesional:
Minimo 6 meses

Tareas a realizar:
Atender a los clientes
Vender
Graduar
Adaptacién de lentillas
Montaje de gafas
Servicio de transporte

Tipo de contrato:
Temporal 6 meses
Con posibilidad de renovar

Actitudes de habilidades
personales:
Trabajo en equipo
Confianza en si mismo
Ordenado
Amable-simpatico
Puntualidad

4.3. MARKETING MIX

Fuente: Elaboracion propia

Para desarrollar el plan de accidon se seguirdn las estrategias de producto, sistema de

distribucidn, precio y comunicacion.

PRODUCTO

El nivel basico del servicio que quiere ofrecerse implica considerar el principal beneficio que
conseguiria un cliente, solucionando sus necesidades fisicas basicas relativas a vision, tanto por
problemas que requieran graduacidon, como por salvar condiciones climaticas (sol, reflejos,
etc.). El producto-servicio formal afiadiria precios de los productos, niveles de calidad,
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asistencia personalizada, diferentes modelos de producto, etc. El nivel complementario lo
afiaden complementos asistenciales (tratamientos oculares, necesidades psicoldgicas al cliente
relativas a la autoestima, seguridad, confianza y esperanza, etc.).

La cartera de productos estaria compuesta por las siguientes lineas de productos (amplitud de
la cartera). Cada linea tiene un nimero de productos-servicios (profundidad de la cartera):

e Gafas de sol y monturas de graduado

e Lentes oftalmicas

e Lentes de contacto

e Soluciones de mantenimiento para lentes de contacto

e Lagrima artificial

e lupasy cuentahilos

e Accesorios: tornillos, plaquetas, estuches de lentes de contacto, vasitos portalentillas,
gamuzas de colores, limpiador de lentes, estuches para gafas, cordones y parches

SISTEMA DE DISTRIBUCION

Puesto que se trata de un establecimiento de distribucidn minorista, el sistema de distribucién
de la empresa se enmarca en un canal de distribucién que recorre una cadena de valor que
comienza con aprovisionamiento de materiales desde los proveedores y que termina con el
servicio al cliente. El canal es, por tanto, de al menos de una etapa (dependiendo de si se
precisan distribuidores mayoristas como agentes previos en un nivel intermedio entre los
proveedores y el negocio minorista). El formato minorista del negocio previsto es el de
minorista o establecimiento tradicional. Esto implica un servicio de mostrador, con
dependientes-vendedores que muestran y entregan el producto solicitado. Se intenta
conseguir ventaja competitiva ofreciendo un mayor contacto personal con el cliente '.

Respecto a las decisiones de localizacion, muy importantes para un negocio minorista, se
consideran los siguientes criterios:

e Precio de alquiler

e Tamafio del local (minimo 50m?)

e Situacidén del local (buena visibilidad, zona frecuentada, etc.)

e Organizacién del local (escaparates, servicios, almacén, luminosidad, etc.)
e Buen estado del local (escasa reforma que realizar)

e Competencia localizada en las proximidades

Tras un periodo de busqueda se ha elegido un local en Villamayor de Gallego, situado en Calle
del Paso 86, Local izquierda. Se trata de una zona bastante frecuentada, ya que se encuentra
en la carretera principal, frente a la parada de autobus. Cuenta también con una fachada
amplia con dos escaparates, lo que permite una buena visibilidad del stock, y aporta una
buena luminosidad en el local (no hay edificios altos en los alrededores que impidan la entrada
de la luz natural). Tiene una persiana metadlica con reja eléctrica, para una buena seguridad del
local cuando éste se encuentre cerrado. Dispone de 80 m? utiles, ademds cuenta con un
sotano diafano de 156 m?, un bafio y un pequefio patio comun con el local de al lado (ver
Anexo C: Fotos del estado del local). El precio de alquiler seria en un principio de 500 €/mes. Y
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respecto al ultimo criterio considerado, tal como se comentd anteriormente, no existen
establecimientos préoximos que cubran la necesidad.

La distribucidn del local se plantea por plantas: en la primera planta se encuentra el bafo, una
cristalera donde se montard el gabinete y el resto de espacio se dedicard a atender a los
clientes y mostrarles los productos. En el sétano se situard el taller, el almacén, el despacho, y
habra un espacio dedicado a impartir los seminarios (ver Anexo D: Planos de la distribucion del
local).

PRECIO

El precio es una variable fundamental, porque es una variable de marketing que la empresa
puede controlar. Desde una estrategia genérica, bien de penetracidon, con precios
relativamente bajos respecto a la competencia, bien de seleccidn, con precios relativamente
altos, los precios unitarios de los productos son muy tdcticos, de manera que cuentan con una
posibilidad de modificacion que permita la adaptaciéon a las expectativas de la demanda
cubriendo los costes, muy elevada. En nuestro caso la opcidn que se plantea como mas
conveniente es la de fijar precios relativamente bajos, fundamentalmente al principio, para
procurar atraer a la mayor cantidad de clientes potenciales. A esta politica basica se le uniran
discriminaciones de precios por tipo de cliente (precios mas bajos seglin edades...),
promociones de ventas, como vales descuento ligados a la asistencia al local para los
seminarios.

Teniendo en cuenta los diferentes métodos de fijacidon de precios, el método de fijacion de
precio basado en el coste (margen comercial sobre costes o precios de coste de los materiales)
es el mas cémodo y el mas utilizado en el comercio minorista, esto es, en servicio directo al
consumidor. En este negocio se aplicaria un margen del 40% sobre el coste.

Siempre teniendo en cuenta que, al tratarse de tratamientos individuales y por tanto
diferentes, dependiendo de la graduacién, del tipo de lente y de tratamientos adicionales, el
precio final de venta al cliente serd normalmente distinto. Este precio final también puede
sufrir modificaciones cuando se apliquen promociones.

Las lupas, cuentahilos y demas accesorios tendrian unos precios fijos basados en el coste (ver
Anexo E: Precio de venta al publico de lupas y demas accesorios).

COMUNICACION

La comunicacidon comercial es muy importante para dar a conocer e informar sobre la oferta
de productos y servicios de una empresa, sus novedades y mantener la imagen de marca. Se
realizaria comunicacién con los clientes a través de:

Numero de teléfono y correo electrénico: los clientes se podrian poner en contacto ante

cualquier duda o problema.

Seminarios: el objetivo de estas charlas es concienciar a la gente de temas dpticos y mostrar
los productos a los clientes, que se interesen por ellos y que posteriormente vengan a la dptica
y venderles ese producto o servicio.
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Promociones de venta: se comunicarian precios rebajados en determinadas condiciones.

Redes sociales: donde se colgarian las fechas de las charlas, fotos de los productos e
informacién de promociones y novedades.

Pagina web: para establecer comunicacion online directa B2C (Business to Consumer). Esta
pagina esta ya planificada, a falta de un mayor desarrollo, y se puede visitar en:
https://silvia28vinues.wixsite.com/misitio-2 .

Tarjeta de empresa: se daria a todos clientes que pasen por la éptica, en ella se incluye

direccion, numero de teléfono, el correo electrdnico, la pagina web y el Nick de las redes
sociales (ver Anexo F: Tarjeta de empresa).

Folletos (Tripticos): serian repartidos por todos los pueblos anteriormente nombrados

mediante “buzoneo” y contendrdn informacién sobre nuestros productos y servicios, la misién
de la empresa, precios y promociones, datos de contacto y fechas previstas para préximos
seminarios (ver Anexo G: Folleto).

Con todo, se pretende llegar a una gran cantidad de publico de manera eficiente, es decir, con
costes bajos.

Otro elemento de comunicacion ligado con el establecimiento es el denominado
merchandising, técnicas para exhibir los productos y atraer a los clientes, como el
escaparatismo, decisiones sobre iluminacién, olores, ubicacidon de carteleria, distribucidon de
los productos en la tienda, etc. (ver Anexo H: Merchandising en el negocio).

4.4. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

El plan econémico-financiero permite anticipar el nivel de viabilidad econémica del negocio.
Para ello, se empezard desarrollando un plan de inversidn, luego un plan de ingresos y gastos;
por ultimo, se calculara el umbral de rentabilidad.

PLAN DE INVERSION:

Tabla 4: Plan de inversiones previsto

PLAN DE INVERSIONES GASTOS (€)
Fianza alquiler del local 2 2 meses 1.000 €
Permisos y licencias 3.083,74 €
Acondicionamiento del local 40.414,98 €
Mobiliario 7.562,65€
Alarmas 1.425,38 €
Equipamiento 23.723,7€
Material informatico y software 3.217,9€
Otros materiales y herramientas 598,16 €
Stock inicial 25.000 €
TOTAL INVERSION 106.026,51 €

Fuente: Elaboracion propia
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https://silvia28vinues.wixsite.com/misitio-2

Permisos vy licencias: el certificado negativo del nombre con mensajeria a Zaragoza costaria

24,31€ segun la péagina web del Registro Mercantil Central *V. La notaria para la firma de la
escritura publica ronda los 320 €, la inscripcion en el Registro Mercantil costaria 40 €, la
asesoria laboral donde se realizaria el alta en la Agencia tributaria y el alta en la Seguridad
Social, seria de unos 400 euros y el pago del impuesto de transmisiones patrimoniales costaria
el 1,20 % del capital social, es decir, 480 €. Dar de alta los ficheros de clientes, proveedores y
trabajadores en la Agencia Estatal de Proteccién de Datos costaria 300 € Y. Por otro lado,
registrar y pagar el nombre de los dominios de Internet en Espafia, supondra 6,95 € XXl pgr
ultimo, la licencia de apertura y obras se pagaria un 1% del presupuesto de ejecucién del
material sin IVA (315,10 € en este caso), al solicitar la licencia (ver Anexo I: Solicitud de licencia
urbanistica) y una vez concedida pagariamos el ICIO (Impuesto de Construcciones,
Instalaciones y Obras) que sera el 3,8% (1.197,38 € en este caso).

Acondicionamiento del local: en este precio se incluye la demolicidn de la mampara de cristal

gue hay nada mas entrar y la ventana que da al patio, la fontaneria y salida de agua al gabinete
y al taller, los revestimientos interiores, rodapiés y alicatados del sétano donde se pondrd
suelo, techo falso y paredes para separar las distintas estancias, las puertas de madera y
pintura necesaria en el sétano y la instalacién de climatizacién y ventilacidon por todo el local
(ver Anexo J: Presupuesto acondicionamiento del local).

Mobiliario: el mobiliario de la éptica se comprara en IKEA y en Tristdn maniquies. La idea seria
comprar en IKEA cuatro mesas tipo escritorio, también se contara con 24 sillas de plastico para
los clientes, y cuatro sillas con ruedas para los trabajadores. Luego se compraran 11 mesas, 9
cajoneras y 12 librerias con estantes para colocar distintos objetos. Ademas, pondremos dos
mostradores unidos, y por ultimo contaremos con cuatro espejos grandes de pared y tres
espejos pequenos para tener en las mesas. Y de Tristan maniquies, se compraran tres tipos
diferentes de expositores, unos para pared, y los otros dos modelos, giratorios (ver Anexo K:
Presupuesto desglosado del mobiliario).

Alarmas: se tiene previsto comprar etiquetas rigidas anti hurto para patillas y dos barreras
antena anti hurto para colocar en la puerta principal, de Consumibles TPV (ver Anexo L:
Presupuesto desglosado de las alarmas).

Equipamiento: se ha previsto la adquisicidn, a través de la pagina web de Bimedis, de un
foroptero manual, un proyector, un sillén con brazo para el foréptero con sujecién para el
proyector y con luz LED, montura de prueba y maletin con lentes de prueba, una ldmpara de
hendidura, un queratometro de Javal, un autorefractometro, un tonédmetro, un pupilémetro,
un frontofocdmetro automatico, una biseladora, una ranuradora y otra ranuradora manual. Y
en la pagina web de Antonio Talaverdn, se compraran un ventielete, un taladrador de lentes y
una pantalla de optotipos (ver Anexo M: Presupuesto desglosado del equipamiento).

Material informdtico y software: de TPV Center, se comprara un TPV con todo incluido,

pantalla, ratén teclado, impresora de tickets, cajéon portamonedas, Windows 10, software,
impresora y lector de cddigo de barras. En HP se cogera tres ordenadores con tres ratones y
teclados inaldmbricos. Y de Philips se compraran dos teléfonos inalambricos y dos pantallas de
televisidn (ver Anexo N: Presupuesto desglosado del material informatico).
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Otros _materiales y herramientas: se compraria en la pagina web de Antonio Talaverdn,

alicates, meniscadores, destornilladores y un esferémetro. Al proveedor de Day &Night se
cogeria otros materiales imprescindibles en una dptica que habra que ir comprando cada vez
gue se acaben, como son, fluoresceina, marcaprecios, hilo de nylon o pegatinas para la
biseladora. Por ultimo, comprariamos articulos para el aseo y material de oficina (ver Anexo O:
Presupuesto desglosado de materiales y herramientas).

(ver Anexo P: Fotos de la futura dptica con mobiliario, equipamiento y materiales)

INGRESOS Y GASTOS PREVISTOS:

Como ya se ha nombrado anteriormente cuando se ha hablado del precio, debido al tipo de
productos y servicios que se comercializan en nuestro establecimiento, es dificil establecer una
linea de precios ya que, cada producto, dependiendo de la graduacién de cada paciente, del
tipo de lente y de la montura, dard lugar a un precio diferente.

Teniendo en cuenta la informacidn recogida de otros negocios de dptica donde se ha tenido
experiencia como profesional en practicas y trabajando de vendedora. Se prevé que los meses
con un volumen de facturacién mds alto seran enero, junio, julio, y diciembre. Los meses en los
gue hay algun descanso vacacional se espera mayor trafico de clientes en la tienda. Ademas, se
realizarian promociones por rebajas especificas los meses de julio y enero. Los meses de abril,
mayo agosto y septiembre se prevé un volumen de facturacién medio debido a visperas de las
fechas estivales y visperas de “la vuelta al cole”. Los meses con un volumen de facturacién mds
bajo son febrero, marzo, octubre y noviembre ya que el cliente tiende a ahorrar. A
continuacién, se expone el volumen de ingresos previsto para una demanda media (Tabla 5).
Se recuerda que el stock inicial que hemos presupuestado es de 25.000€ lo que supone, con un
margen de un 40%, unas ventas por un valor de 35.000€.

Tabla 5: Ingreso en ventas previstos por meses

MES INGRESOS MES INGRESOS
Enero 18.000 € Julio 18.000 €
Febrero 9.000 € Agosto 13.000 €
Marzo 10.000 € Septiembre 14.000 €
Abril 13.000 € Octubre 9.000 €
Mayo 12.000 € Noviembre 10.000 €
Junio 16.000 € Diciembre 17.000 €

Fuente: Elaboracion propia

A continuacidn, se exponen los ingresos previstos divididos por trimestres, la previsién de
gastos fijos que tendremos y los gastos de transporte y las compras de material y Stock, que se
consideran gastos variables porque son muy dependientes de lo que vayamos utilizando-
vendiendo (Tabla 6).

Respecto a los ingresos también se ha de afiadir el servicio de transporte, que se prevé un
mayor ingreso los meses de otofio e invierno ya que la poblacion se desplaza menos de sus
viviendas, y el servicio de revisiones optométricas.
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Tabla 6: Ingresos y Gastos previstos

Ingresos (A) Enero- Abril-Junio thlio- (?c.tubre- Total~en un
Marzo Septiembre Diciembre afio
Ventas 37.000 € 41.000 € 45.000 € 36.000 € 159.000 €
Servicio de transporte 5.000 € 3.000 € 3.000 € 5.000 € 16.000 €
Revisién optométrica 1.500 € 1.500 € 1.500 € 1.500 € 6.000 €
Total Ingresos (A) 43.500 € 45.500 € 49.500 € 42.500 € 181.000 €
Enero- . . Julio- Octubre- Total en un
Gastos Marzo Abril-Junio Septiembre Diciembre afio
Compras Stock 20.000 € 25.000 € 26.000 € 19.000 € 90.000 €
Renovacion Materiales 300 € 300 € 300 € 300 € 1.200 €
Gastos de transporte 180 € 180 € 180 € 180 € 720 €
Alquiler 1.500 € 1.500 € 1.500 € 1.500 € 6.000 €
Salario bruto 4.800 € 4.800 € 4.800 € 4.800 € 19.200 €
Emprendedor
Salario bruto Trabajador 4.500 € 4.500 € 4.500 € 4.500 € 18.000 €
SS. Reg. Autébnomos 750 € 750 € 750 € 750 € 3.000 €
SS. Reg. General 1.415,25 € 1.415,25 € 1.415,25 € 1.415,25 € 5.661 €
Publicidad 248 € 248 £ 248 £ 248 £ 992 £
Suministros (luz, agua) 570 € 570 € 570 € 570 € 2.280 €
Internet y teléfono 80,85 € 80,85 € 80,85 € 80,85 € 323,40 €
Sistema de Seguridad 749,85 € 749,85 € 749,85 € 749,85 € 2.999,4 €
Primas de seguros - - - 647.75 € 647.75 €
Pago al CNOO 107 € 107 € 107 € 107 € 428 €
Gestoria 300 € 300 € 300 € 300 € 1.200 €
Amortizacién 2.120,1 € 2.120,1 € 2.120,1 € 2.120,1 € 8.480,4 €
IVA Hacienda - - - -7.941,58 € -7.941,58 €
Devolucion de 2.64631€ | 1.98630€ | 198631€ | 1.986,30€ | 8.60522€
financiacion
Total Gastos (B) 40.267,36 € | 44.607,35€ | 45.607,36 € 31.313,52 € 161.795,59 €
(A)- (B) 3.232,64 € 892,65 € 3.892,64 € 11.186,48 € 19.204,41 €

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se muestran los gastos detalladamente:

e Gastos de transporte: una ruta completa por estos pueblos hace un total aproximado de

80 km, es decir, unos 15 euros contando el desgaste del coche. Se realizaria una vez a la

semana y ya se cuenta con una furgoneta propia del emprendedor para el transporte.

e Seguridad Social Régimen Auténomos: suele rondar los 250 € al mes V"'

e Seguridad Social Régimen General: el coste corresponde a un 31,45 % del salario anual

incluyendo las pagas extras que corresponden V"' (ver Anexo Q: Cuotas desglosadas de la
SS Régimen General).

e Publicidad: se imprimirian unas 5.000 unidades de folletos al trimestre por 173,53€ y
2.500 unidades de tarjetas de visita al trimestre por 74,30€ que nos ofrece el proveedor

Imprenta Online

e Internety Teléfono: fibra 500Mb vy fijo gratis por 26,95 €/mes para empresas

XXXIV

XXXV

e Sistema de seguridad: incluye servicio de monitorizacion las 24 horas y conexién a central

receptora de alarmas para envié de autoridades por 249,95 €/mes ***V!,
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e Primas de seguros: después de analizar tres presupuestos de companias de seguros (ver

Anexo R: Presupuestos del seguro), se selecciona la oferta de Generali que, aunque sea un
poco mads caro que los otros, las prestaciones que nos ofrecen en la mayoria de los casos
nos cubre el 100% de los riesgos ocasionados. La forma de pago es anual.

e Amortizaciones: Es la pérdida de valor de un bien de inversién por su uso o bien porque
queda obsoleto """, Se considera un gasto, porque es un dinero que se va guardando para
cuando sea necesario volver a invertir en ello. El porcentaje de cada apartado esta
calculado en base a los afios que suele durar esa inversidn. Se calcula anualmente, para
saber cuanto se amortiza por trimestre, se divide entre 12 meses y se multiplica por 3.

1. Ordenadores: 26% anual = 26% de 3.217,9 x 3/12 = 209,16 €

2. Mobiliario: 10% anual > 10% de 7.562,65 x 3/12 = 189,07 €

3. Equipamiento: 12% anual = 12% de 23.723,7x3/12=711,7 €

4. Acondicionamiento del local: 10% anual = 10% de 40.414,98 x 3/12 =1.010,3 €

e |VA Hacienda: se restaria al IVA repercutido (21% de los ingresos excepto la revision
optométrica, ya que es un servicio sanitario) el IVA soportado (21% de gastos e
inversiones) " = 36.750 - 44.691,58 = -7.941,58 €, es decir, previsiblemente el primer
afo el negocio tendria una declaracién negativa. Otros afios podria suponer un gasto.

e Devolucion de la financiacién: pedimos una cuantia al banco de 66.000 € que con un

interés del 3,75 %, pagando una cuota fija trimestral de 1.986,31 €, se prevé amortizar y
pagar intereses del préstamo concedido en 10 afios (ver Anexo S: Tabla de devolucién al
banco). La comisidn de apertura, supone un 1% del capital (660 € en este caso).

Segun lo mostrado en la anterior tabla, se prevé obtener un beneficio total el primer afio de
19.204,41 €, que un 15% de dicho beneficio durante los dos primeros afios iria destinado al
pago del Impuesto de Sociedades (2.880,66 €/afio). El resto de beneficios se destinarian a la
formacidn y ampliaciéon de la plantilla si todo va segun lo previsto.

UMBRAL DE RENTABILIDAD:

El umbral de rentabilidad hace referencia a la cantidad de unidades que hay que vender para
comenzar a obtener beneficios, o, dicho de otra manera, el nUmero de productos que habria
qgue vender para que los ingresos y los gastos se igualaran. Llamaremos Q al nivel de ventas,
siendo Q = CF/ (P-CVU), donde CF son los costes fijos, P es el precio unitario y CVU costes

variables unitarios V"',

Habiendo calculado unos costes fijos anuales de 69.875 €/afo y suponiendo que el precio de
venta unitario del producto es, P=100 y el coste variable unitario CVU, seria el precio de venta
unitario tomado entre una unidad mds el margen de ventas (40% como se ha indicado
anteriormente), es decir CVU=100/1,4= 71,4. Entonces Q = 69.875/ (100-71,4) = 2.443 es el
numero de unidades que hay que vender para que los ingresos se igualen a los gastos.

Para predecir cuando se alcanzara este umbral de rentabilidad, es necesario saber el nimero
de unidades aproximadas que se venden al mes, si las ventas el primer afio suponen 159.000€,
a 100€ el precio de venta unitario, son 1.590 unidades las que se predice vender el primer afo,
es decir, 132,5 unidades al mes. Si se necesitan vender 2.443 unidades, entre 132,5 unidades
que se venden al mes, a los 18 meses y medio aproximadamente de la puesta en marcha del
negocio se alcanzard el umbral de rentabilidad.
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5. CONCLUSION

Cabe primero destacar que la elaboracidon de este proyecto ha supuesto para mi una gran
experiencia enriquecedora. A pesar del gran esfuerzo realizado, tanto por la necesidad de
profundizar en conceptos relativamente nuevos, como por el trabajo que supone la recogida
de la informacién utilizada, asi como por la imprescindible asuncién de riesgos y toma de
decisiones, que también hay que aprender a auto-gestionar, ha sido muy util aprender en la
practica cdmo se desarrolla un plan de negocio para poder hacer tangible una idea de
emprendimiento relacionada directamente con el grado universitario cursado. Ademas, el
trabajo me ha permitido comprobar las dificultades que conlleva poner en marcha un negocio,
donde es necesario considerar multiples aspectos que suponen, como comentaba al inicio de
este apartado, mucha ilusién, esfuerzo, y asuncién de riesgos. Con todo ello, me encantaria en
un futuro hacer realidad esta idea de negocio.

Las principales conclusiones que se derivan del trabajo son varias. Por un lado, a pesar de que
el sector éptico sufrio como todos una crisis que hizo caer la facturacién, fue capaz de
recuperarse, manteniendo desde el afio 2014 un ritmo positivo en las ventas, probablemente
ayudado por la condicién del producto-servicio de primera necesidad y el esmero de los
profesionales del sector. Por otro lado, los productos dpticos son similares en los negocios de
la dptica, asi como la formacidn basica del profesional. Sin embargo, es un producto-servicio
gue cuenta con un mercado cautivo si se cuida bien la selecciéon de ubicacién del negocio y
también la acumulacion de experiencia del profesional puede hacer que éste ofrezca
diferenciacién en su saber hacer y en la atencién al cliente. Es decir, existen diferentes niveles
de calidad en la prestacion del servicio. Por esta circunstancia, la fijacién del precio del
producto es un elemento esencial, muy basado en promociones y ofertas, asi como la
incorporacién de novedades en la cartera de productos-servicios.

Considerando la importancia de la decisidn sobre la localizacidn de la tienda (tienda fisica), se
decide establecer la empresa en una zona rural sin Opticas cercanas, evitando asi la
competencia directa al menos en la introduccidn del negocio. Siendo los primeros, la entrada
de competidores directos contaria ya con una importante barrera a la entrada. Respecto a la
prestacion del servicio, los recursos humanos son clave en la prestacion de un servicio y, en
este caso, consideramos que juegan un papel determinante para la diferenciacion y el
posicionamiento de la empresa. Por ello, se ha considerado que los primeros beneficios se
destinarian a ellos: formacidn, incremento de personal (dpticos y comerciales-vendedores), la
motivacion del mismo serian el destino del retorno de la inversidn realizada.

Las decisiones sobre Marketing Mix, junto con el analisis econémico-financiero realizado, son
dos pilares fundamentales de este trabajo. Asi, se ha dado importancia al desarrollo de una
adecuada comunicacién comercial, dirigida primero a la captacién de clientes y después a
crear imagen y reputacion.

Teniendo en cuenta el indicador econémico del momento en que se alcanzaria el umbral de
rentabilidad empresarial, la recuperaciéon de la inversidon inicial se produciria
aproximadamente al cabo de poco mas de afio y medio, por lo que en principio se trata de una
idea empresarial capaz de conseguir resultados positivos en un periodo de tiempo razonable y,
por tanto, se considera una iniciativa empresarial viable.
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