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2. RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de fin de grado se basa en la Creacion de un negocio, en este caso
concreto el negocio cuyo nombre es TUROMARKET consiste en cubrir las
necesidades primarias de los habitantes de la provincia de Teruel, en un principio
llevando la cesta de la compra a casa y méas tarde ampliard los servicios segin la
demanda de los consumidores de los pueblos que presentan menos recursos en la
provincia.

Para llevarlo a cabo se ha realizado un estudio del entorno, tanto general como
especifico, un analisis DAFO donde se evaluaran sus fortalezas y debilidades, asi como
las amenazas y oportunidades que pueda encontrar para realizar un diagnéstico de la
situacion de la empresa y de su entorno.

Se ha realizado un plan estratégico donde se estudian la mision, valores y objetivos de
la empresa, un plan de marketing para dar a conocer el negocio y un estudio técnico
donde se analizara el proceso productivo que va a seguir esta empresa.

Para elegir la forma juridica de la empresa se ha realizado un estudio legal, y para la
contratacion del personal un plan de recursos humanos.

Por ultimo se ha elaborado un plan financiero que englobe todo el trabajo para conocer
su viabilidad y se han obtenido unas conclusiones finales del mismo.

SUMMARY:

This final grade report work corresponds to a Project “Creation of new business”. In this
particular case the business whose name is Turomarket consist on meets primary needs
of the population in the province of Teruel. At first, carrying the shopping cart at home
and later expand this service, according to the consumer demand of the villages where
have the fewest resources in the province.

To do this, It has been made a study of the environment, both general and specific
situations, a Swot Analysis where | assess their strengths and weaknesses, as well as,
their threats and opportunities that you can find.

It has been made a strategic plan where It has studied mission, values and objectives of
the company, It has been made the marketing plan too for reaching the business and
technical study where you will analyse the production process that this company will
remain.

To Choose the best legal form it has been made a legal study and a plan the human
resources plan for the recruitment of the personnel.

Finally, it has been made a financial plan where it encompasses the whole work to know
his viability and it has been found the results and final conclusions.



3. INTRODUCCION Y ELECCION DE LA IDEA DEL
NEGOCIO

En un principio se barajaron diferentes alternativas a la hora de emprender un negocio,
la primera idea fue un restaurante para celiacos, pensando que en Zaragoza habia
restaurantes con todo tipo de comidas tanto para personas celiacas como para las que no
lo son, pensando que no habia ninguno exclusivo.

A la hora de analizar el negocio, y ver si de verdad existia Unico y exclusivo de
productos para celiacos, y al ver que existia se busco una idea mas original.

Se penso en la creacion de un “Taxi o Autobus Comarcal” en la Comarca del Jiloca ya
que muchos de sus pueblos carecen de acceso a estaciones de tren/autobds de los
pueblos de alrededor, y a su vez crearlo estacionalmente en verano y fechas claves para
evitar accidentes en la poblacién méas joven que cada fin de semana se traslada por los
diferentes pueblos de fiesta en fiesta.

Conociendo la problematica del servicio de transporte en esta comarca, en el que la
Comarca del Jiloca tuvo que hacerse cargo del servicio de transporte que comunica un
total de cuarenta pequefios municipios con las cabeceras de la zona, Calamocha y
Monreal. La Comarca tuvo que hacerse cargo ya que se iba a suprimir el tnico medio de
transporte para aquel que no tuviera disposicion de coche.

Como al final tras un largo proceso, la Comarca se hizo cargo se penso en llegar a la
poblacion de los pueblos de otra manera, en vez de facilitarles transporte, llevarles la
compra hasta el mismo domicilio.

¢ COmo surge esta idea?

En la mayoria de los pueblos de la provincia de Teruel, no existe una tienda fisica en el
pueblo donde ofrezcan productos de primera mano a sus habitantes, por lo que una vez
por semana, los vendedores ambulantes Ilaman la atencion de los habitantes a través de
los claxones de sus furgonetas, unos ofrecen frutas/verduras, otros pescado, otros
colchones... pero durante el afio cada vez los pueblos estan mas despoblados y
envejecidos, por lo que cada dia es menos rentable esta forma de negocio particular que
tienen estos ambulantes. En la mayoria de los pueblos se reduce hasta la frecuencia con
la que llega a los pueblos el panadero.

La mayoria de habitantes de la provincia de Teruel se han ido desplazando a los grandes
nucleos urbanos debido al envejecimiento y la falta de recursos en sus localidades.

Se crea este negocio para cubrir las necesidades primarias como puede ser la cesta de la
compra, centrandose principalmente en las personas de la tercera edad que son las que
mas dificultad tienen a la hora de acceder a estos productos desde cualquiera de los
pueblos de la provincia.

Se trata de una iniciativa privada, por lo que econdmicamente tiene que ser viable.
Ademas socialmente proporciona un servicio muy Util que puede crear empleo y
proporcionar un servicio un servicio basico del que actualmente se carece y podria
ayudar a evitar la despoblacién en los pueblos de Teruel.



El principal motivo por el que se ha escogido este tema es porque se esta viviendo de
primera mano un claro descenso de la poblacion y cada vez la situacion es mas
agravante, preocupando a la poblacion de todas las edades.

Otro motivo principal son los precios abusivos a los que venden los vendedores
ambulantes sus productos, con este negocio se pretenden vender los productos a un
precio ligeramente superior al que podrian adquirirlo en el supermercado.

En resumen, es un proyecto de vida, que busca obtener beneficios a través de la mejora
de la vida del mayor nimero de familias posible.



4. METODOLOGIA

Este trabajo supone la puesta en practica de los conocimientos que se han ido
adquiriendo a lo largo de los cuatro cursos del grado Finanzas y Contabilidad.

El primer paso fue elegir el tema a desarrollar, a partir de ahi se llevo a cabo el proceso
de documentacion acerca del tema de despoblacion en Aragon, para ello, pude ver en
directo, a través deYoutube el 11 Congreso Nacional de Despoblacion en el Medio Rural
(Huesca, 2017) que se dio el 22 y 23 de Junio en Huesca.

Con la ayuda de la guia ofrecida por el Director del trabajo de fin de grado se podia
comenzar a elaborar el trabajo.

Viendo la respuesta positiva que obtuvo la idea, me puse en marcha con el estudio de
mercado.

Se realiz6 un estudio de mercado sobre la existencia de tiendas en los diferentes pueblos
de la provincia. En algunos pueblos en los que existian ciertas dudas, fue necesario un
contacto directo con los habitantes de dichos pueblos e incluso ir alli directamente para
ver si el pueblo tenia o no tienda.

Una vez, elaboradas las rutas de los pueblo, tome como referencia el negocio de “La
Exclusiva” en Soria ya que realizan un negocio similar al que he planteado a lo largo
del trabajo, pero “La Exclusiva” lo hace sin coste afiadido.

Después se establecio un plan estratégico y uno de marketing, un estudio legal
conociendo las diferentes sociedades existentes y un plan de recursos humanos.

Concluyendo el trabajo con el plan financiero donde se engloban todos los resultados
obtenidos anteriormente.



5. UBICACION

Respecto a la ubicacion del negocio, no hace falta ni la compra ni el alquiler de un local
puesto que se puede gestionar el negocio desde casa, en concreto en Cucaldn (Teruel),
a través de un programa de gestion de pedidos, y contando con buena cobertura para
poder ponerse en contacto con el cliente a través de via telefonica y contando también
con un buen acceso a internet para gestionar la pagina Web y llegar a un mayor nimero
de clientes.

El motivo principal por el que no seria necesario un local es porque se realizan las
compras bajo pedido por lo que no existe stock y por lo tanto, no existen costes fijos,
no es necesario un almacén dénde se almacene un producto final, ya que conforme se
recibe el pedido, se realiza la ruta y ese mismo dia el cliente final va a recibir su pedido
semanal.

En un principio se barajo la idea de empezar la andadura en un Coworking denominado
“Oxigeno para tu idea” situado en Andorra, en el que se pagaban 40€ mensuales en un
contrato prorrogable mensualmente con un maximo de 6 mensualidades. El principal
inconveniente que se le ve es la distancia hasta Andorra, pero el precio es simbdlico y
accesible, y en caso de no saber como enfocar bien el negocio, cabria la posibilidad de
acoger esta idea en la que estan involucradas entidades como son la Comarca de
Andorra-Sierra de Arcos, Asociacion Empresarial Andorra-Sierra de Arcos y Bajo
Martin, Centro Europeo de Empresas e Innovacion de Aragon y el Instituto Aragoneés de
Fomento. (idea, 2017)

Respecto a la distancia con proveedores y clientes potenciales se tratara el tema
posteriormente ya que se han realizado unas rutas especificas para facilitar el proceso
productivo de la empresa.

Se establecera un acuerdo con un proveedor como puede ser el grupo DIA, esta
ubicado en cada uno de los principales pueblos de los que parte cada ruta, a través de un
contrato con este proveedor se establecerian las condiciones dptimas para ambos, en los
que se pueda vender el producto a un precio igual que en el mercado para luego afiadirle
un pequefio coste para suplir el coste que supone el transporte.

Este proveedor seré el que se encargue de organizar cada pedido que le sea realizado,
para evitar asi tener un stock, y ahorrarse el tener una nave y una camara para €sos
pedidos y realizar asi las rutas, bajo pedido.



6. ANALISIS DEL ENTORNO: GENERAL Y ESPECIFICO

Para llevar a cabo el desarrollo del analisis del entorno, se deben localizar cuales son los
principales factores externos e internos que influyen en el desarrollo de la actividad del
negocio. Para ello, se realizara en primer lugar un estudio del andlisis general donde a
través del analisis PEST se explicaran los factores politicos, legales, econdémicos,
sociales y tecnologicos que afectan al correcto funcionamiento del negocio.

Una vez analizado el entorno general se realizara un estudio del entorno especifico
donde se analizaran el sector o mercado en el que opera la empresa, haciendo referencia
también a los posibles clientes potenciales, competidores y proveedores.

ENTORNO GENERAL:

Para realizar un estudio del entorno general se estudiara primero el territorio nacional,
mas tarde la Comunidad Auténoma de Aragon y en algunos casos profundizando en la
provincia de Teruel, viendo asi los factores que afectan a todas las empresas y en
concreto a este negocio.

FACTORES POLITICOS-LEGALES:

Teniendo en cuenta que la empresa va a estar localizada en la Provincia de Teruel, es
necesario conocer cudl es el entorno politico en el que se encuentra Espafia.

Esparfia es un pais democratico en el que la constitucion espafiola sigue el principio de
division de poderes expuestos por Montesquieu, define y regula los tres poderes
basicos: legislativo, ejecutivo y judicial.

La Comunidad Autonoma de Aragén se rige por su Estatuto de Autonomia aprobado en
1982 y sus modificaciones posteriores. Las diferentes instituciones de la Comunidad
Auténoma de Aragoén son las Cortes, el Presidente, el Gobierno (Diputacion General) y
el Justicia. (Aragon.es, 2017).

En 2016, Las entidades locales (Aragon.es, 2017) estaban formadas por un total de 731
municipios, 3 provincias (Zaragoza, Huesca y Teruel), y 32 comarcas.

La normativa aplicable para desarrollar este comercio en la provincia de Teruel es la
siguiente: (Teruel, 2017)

Ley de Ordenacion del Comercio Minorista

*(Ley 7/1996 de 15 de enero de Ordenacion del Comercio Minorista, BOE n° 15 de 17 de enero de 1996)

Ley de Comercio de Aragon
*(Ley 4/2015, de 25 de marzo, de Comercio de Aragon)

*(Ley 9/1989, de 5 de octubre, de ordenacion de la actividad comercial en Aragon MODIFICADA POR
LEY 4/2015, de 25 de marzo, de Comercio de Aragon)

*Decreto 171/2005, de 6 de septiembre, del Gobierno de Aragon, por el que se aprueba la primera revision
del Plan General para el Equipamiento Comercial de Aragén
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Horarios Comerciales

sLey 1/2004, de 21 de diciembre, de Horarios Comerciales.

Ley de Consumo

*Real Decreto Legislativo 1/2007, de 16 de noviembre, por el que se apruebacel texto refundido de la Ley
General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios.

Defensa de Consumidores y Usuarios en Aragon

sLey 16/2006, de 28 de diciembre, de Proteccion y Defensa de los Consumidaores y Usuarios de Aragon.
Ley de Consumo de Aragon

sLey 8/1997, de 30 de octubre, del Estatuto del Consumidor y Usuario de la Comunidad Autonoma de
Aragon,

Venta ambulante

*Real Decreto 199/2010, de 26 de febrero, por el que se regula el ejercicio de la venta ambulante o no
sedentaria.

Hojas de reclamaciones

*Decreto 311/2001, de 4 de diciembre, del Gobierno de Aragon, por el que se regulan las hojas de
reclamaciones en materia de consumo de la Comunidad Auténoma de Aragon.

FACTORES ECONOMICOS:

El Valor afadido bruto de Aragdn es 31.484 millones de euros en el afio 2016, de los
cuales el 55,4% se genera en la Delimitacién comarcal de Zaragoza, seguida a distancia
por la Hoya de Huesca y la Comunidad de Teruel.

La comarca Andorra-Sierra de Arcos es una de las dos comarcas mas productivas en
cuanto al VAB por empleado.

En el siguiente mapa se muestra la especializacion por sectores de las comarcas
aragonesas teniendo como referencia los afios 2010-2016. (comarcas), 2017)

Especializacion

- Agrieul tura
- Energia
- Industria
- Construccicn
I:l Servicios

Proyeccldn cartografica: ETRSE9 Huso 30 M.
Fuentes de informadan: IAEST. &fo 2016,
Fecha de creacidn: 3017,

Babaraddn: IGEAR. Gobdsmio oo Arsgon.

Fuente: Instituto Aragonés de Estadistica (2016)




Cabe destacar que la especializacion se ha determinado como el mayor valor del indice
de especializacion de la Comarca. El indice de especializacion se calcula como el peso
del sector en la Comarca en relacién con el peso del mismo sector en Aragon.

Como conclusion de este mapa podemos ver que la gran parte de la provincia de Teruel
se dedica a la Construccion, una menor parte al sector de Energia y solamente dos
comarcas de esta provincia, como son Jiloca y Matarrafia a la agricultura.

Un total de 26 municipios de la provincia de Teruel no tiene ningin parado entre sus
vecinos, de todos ellos, excepto Castel de Cabra, tienen menos de 100 habitantes.

Segin el estudio de supermercados realizado por la OCU (Organizacion de
Consumidores y Usuarios) se pudo comprobar que los precios de la alimentacion varian
de unas ciudades a otras se pudieron sacar las siguientes conclusiones: (OCU, 2017)

e Almeria y Puertollano son las ciudades donde més barato resultan hacer la
compra.
e Palma de Mallorca, Barcelona y Teruel son las ciudades mas caras.

FACTORES SOCIALES Y DEMOGRAFICOS:

Piramide de poblacién afio 2016 de la provincia de Teruel.

Mujeres mHombres

S 85y mas
80-84
75-79
T0-74
6569
60-64
55-59
50-54
45-49
40-44
35-39
30-34
25-29
20-24
15-19
10-14
5-8
0-4

6% 5% 4% 3% 2% 1% 0% 1% 2% 3% 4% 5% 6%

Fuente: Instituto Aragonés de Estadistica
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El nimero de habitantes en la provincia de Teruel ha disminuido como se puede ver en
la siguiente tabla: (IAEST., 2016)

1996 138.211 2007 144.046
1998 136.840 2008 146.324
1999 136.849 2009 146.751
2000  136.473 2010 145.277
2001 136.233 2011 144.607
2002 137.342 2012 143.728
2003 138.686 2013  142.183
2004  139.333 2014 140.365
2005  141.091 2015  138.932
2006 142.160 2016 136.977

Fuente: Padrén Municipal de Habitantes. IAEST.

Como se ve en la tabla anterior, la poblacion de la provincia turolense ha disminuido
desde el afio 2006, esto es, antes de la crisis espafiola, alcanzando su minimo en el afio
2016. Dato preocupante, ya que cada vez es menor la poblacion que habita en los
pueblos de la provincia.

En el siguiente mapa se muestra la densidad de poblacion de Aragon, esta elaborado en
2017 pero toma como referencia el afio 2016. (IAEST, 2017)

" ; ! : » . “‘..
@’L; i‘*@fj
e

Proyeccion cartogratica: £T Himo 3O N,

¥ o
] Mumcipet d HbitantEs a 1 36 i AR 20
Municipal de Habltantes a 1 de enero. Ah0 2016
& & & « & & = N

Fuente: Instituto Aragonés de Estadistica
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FACTORES TECNOLOGICOS:

En la siguiente tabla, se muestran las Tecnologias de la informacién y la comunicacion
(TIC) en las empresas de Aragon en los afios 2014-2015, estas empresas son de 10 o
mas asalariados. (Aragon, Aragon.es, 2017)

Ordenadores 99,42% 99,06% 98,42% 99,87%
Red de Area Local (LAN) 84,98% 86,94% 83,21% 84,32%
Red de Area Local "sin hilos" 60,44% 59,98% 57,37% 61,46%
Conexién a Internet 98,51% 96,23% 98,42% 99,87%
Conexion a telefonia movil 98,64% 99,85% 100% 97,61%
Otras tecnologias (GPS,TPV...) 80,87% 74,92% 75,07% 85,77%
Conexion a internet y sitio/pagina web 9354%  91,88%  97,49% 93,54%
Interactuacion con la Adm. Publica mediante 88,41% 88,58% 90,59% 87,79%
internet

Personal que utiliza ordenadores al menosuna  76,88%  76,83%  73,32% 77,75%

Vez por semana
Fuente: Encuesta de uso de TIC y comercio electronico en las empresas. INE.

La siguiente tabla muestra el total de viviendas con acceso a internet y a través de que
conexion lo obtienen tomando como referencia el afio 2016. (Estadistica, 2017)

g T

Total de viviendas que disponen de acceso a 382.623 10.340 32.865
Internet y declaran las formas de conexién

utilizadas

Viviendas con conexién de banda ancha 98,9% 100,0% 93,5%
Conexién de banda ancha por ADSL 50,7% - 75,9%
Conexion de banda ancha por red de cable o 36,8% 58,2% -
fibra Optica

Conexién mavil de banda ancha a través de 73,3% 77,7% 60,6%

un dispositivo de mano (teléfono mavil de
Gltimas generaciones -al menos 3G-, iPod,...)
Viviendas con conexion de banda estrecha 6,0% - -

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
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ENTORNO ESPECIFICO:

El entorno especifico esta formado por el conjunto de factores que afectan a la empresa
de forma directa en funcion del sector en el que acttan, se hace referencia al sector
(mercado), clientes, competidores, proveedores. Estos conceptos seran explicados a
continuacion.

El sector se refiere al conjunto de empresas que hay dentro de un sector econémico, en
este caso la empresa opera en el sector (8899) que corresponde a otras actividades de
servicios sociales sin alojamiento. (CNAE, 2017)

Se trata de una empresa monopolistica en Aragon ya que no existe otra en la zona que
ofrezca ningan servicio como el que esta empresa ofrece como es el reparto o
abastecimiento de la compra en el domicilio.

El CNAE correspondiente es (8811) Actividades de servicios sociales sin alojamiento
para personas mayores. (CNAE, 2017)

Clientes:

Se distinguen dos tipos de clientes potenciales:

Personas mayores que realizaran sus pedidos a través de teléfono. Este tipo de clientes
solicitara en un principio el “Servicio Compra” pero en un futuro se espera que soliciten
otras actividades sociales como pueden ser Fisioterapia, Fontaneria, Lavanderia, el
“Servicio Taxi”, ya que gran parte de la poblacion se encuentra en un intervalo de edad
en el que se dificulta la posibilidad de coger el coche y llegar a los pueblos mas grandes
donde pueden encontrar diferentes establecimientos para comprar, ir al médico,
farmacia. ..

Gente joven, aunque en un principio el cliente potencial final son esas personas de
avanzada edad, la gente joven también es un cliente final tanto en verano como en
invierno, siendo su participacion mas fuerte en verano, ya que no solo realizan pedidos
para las familias sino que también hacen pedidos para comidas/cenas en las pefias de los
pueblos y para las fiestas.

Se diferencian dos pequefios grupos dentro de gente joven:

e Familias que se espera que vuelvan a vivir en el pueblo, o que ya habiten en
él.

e Teleclub/ Bar de los diferentes pueblos que estan planteados en las rutas si
necesitasen cualquiera de los productos que podrian adquirir en el
supermercado.

Con clientes potenciales también se hace referencia a los pueblos que aunque no

pertenezcan a la provincia de Teruel, son fronterizos con la misma. Asi, ir abarcando
poco a poco todo Aragon.
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Competidores:

Si hacemos referencia al servicio de “Cesta de la Compra” podriamos diferenciar varios
tipos de competidores, por un lado, el que afecta directamente y en mayor medida seria
“la venta ambulante”, pero no se puede contar el nimero exacto de personas gque se
dedican a este negocio, ni dar nombres concretos ya que muchos van por zonas, no son
los mismos en todas las comarcas, ni se diferencian entre provincia de Zaragoza y de
Teruel.

Por otro lado, otro competidor seria las tiendas de los grandes ndcleos, ya que
cualquier habitante de cualquier pueblo con disponibilidad de carnet de conducir accede
a estos en vehiculos propios.

Por Gltimo, el Multiservicio Rural establecido por el gobierno de Aragén, aunque de
los 61 con los que cuenta en la provincia de Aragon, que se basa principalmente en
pueblos que tienen tienda, bar, médico, acceso a internet, terraza, alojamiento,
biblioteca, zona de productos de artesania de calidad o despacho profesional.

La unica condicion existente es que cumpliendo alguno de los requisitos anteriores ya es
Multiservicio Rural, no basta con tienda, por lo que se va a acceder a 27 de esos 61
pueblos que son los que se puede asegurar que no poseen un pequefio establecimiento
en su lugar de residencia habitual. (Rural, 2017)

Proveedor:

Se pretende realizar un acuerdo con el Grupo DIA ubicado en los tres grandes
municipios, Calamocha, Utrillas y Teruel a partir de los cuales comenzaran cada una de
las 5 rutas de la semana.

Se enviara al proveedor cada una de las compras a preparar, con al menos 48 horas de
antelacion

El proveedor recibira el pedido y lo organizara para que luego el repartidor de la
empresa solo tenga que ir a por el pedido y repartirlo a través de la furgoneta.

En un futuro, se pretende ampliar la lista de proveedores segun la demanda que tenga el
cliente sobre los diferentes productos/servicios, también se intenta introducir el
consumo de productos tipicos de Aragon, para el cual, en un futuro serd necesario el
contacto con proveedores como “Pon Aragdn en tu mesa”.
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7. ANALISIS DAFO-CAME

El anélisis DAFO es una herramienta (til, sencilla y eficaz para decidir sobre el futuro,
ya que ayuda a plantear acciones que se deberian poner en marcha para aprovechar las
oportunidades detectadas y planificar la organizacion ante las amenazas teniendo
siempre en cuenta las debilidades y fortalezas.

¢En que se diferencian el PEST y el DAFO?

DAFO se diferencia del analisis PEST en que afecta directamente a la empresa,
mientras que el PEST depende del contexto politico, legal, social, econémico y
tecnoldgico, es decir, otros factores.

Cabe destacar que las oportunidades y amenazas son aspectos externos mientras que las
fortalezas y debilidades son internos.

Oportunidades:

e Desaparecen muchas tiendas pequefias de pueblos, por lo que el cliente se
queda sin acceso a los servicios basicos, esto es una oportunidad, no se toma
como un factor negativo.

e Los vendedores ambulantes han tenido que cerrar su negocio debido a la
escasez de gente, aumentando asi nuestro nimero de clientes potenciales.

e Mejorar la dieta del cliente, como el consumidor final es una poblacién
envejecida, una gran mayoria viven solos.

e Aumentar la variedad de productos a la hora de elegir la compra.

e Conseguir que muchos habitantes vuelvan al pueblo, otros salgan de la
residencia a la que han ido porque no pueden vivir solos sin tener acceso a los
servicios béasicos.

e Potenciar el consumo de productos tipicos.

Amenazas:

e Cada vez es menos gente la que vive en el pueblo, factor despoblacion.

El 67,48% de los pueblos a los que va destinado este negocio tiene menos de
100 habitantes.

e Poca gente trabaja en el pueblo, aunque muchos podrian trabajar desde su propia
casa estan limitados por la cobertura del movil y la conexion de internet. En
muchos de los pueblos sélo hay WIFI en la plaza, y no funciona siempre.

e No existen ayudas de la Diputacion para este tipo de negocios que luchan por
acabar con la despoblacion.

e Envejecimiento de la poblacion rural.

e En la Comarca del Jiloca existen dudas sobre si desaparece el autobus que
comunica 40 pueblos de la comarca con las cabeceras de la zona Calamocha y
Monreal. Siendo este el Unico medio de comunicacién que existe para las
personas que no pueden conducir.

e Poca autoestima frente a la despoblacion.
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Fortalezas:

e Atencion al cliente muy personalizada ya que se le llevaria la compra a casa y
se le ayuda a hacer la proxima compra.

e Através de 5 rutas se llegan a los 123 pueblos que cuentan con menos recursos
en la provincia de Teruel.

e Experiencia ya que a la hora de contratar se buscan primero, para darles
prioridad a vendedores ambulantes que se conozcan la zona y que hayan tenido
que cerrar su negocio. Asegurandose asi de que no se van del pueblo a la ciudad.

e La tranquilidad y seguridad de la familia, porque se aseguran de que comen
bien, de que una vez a la semana va a pasar alguien a ver si estan bien, a
servirles la compra y esa misma familia puede ampliar el pedido de la compra si
lo desea poniéndose en contacto.

e Espiritu emprendedor

e Optimismo e ilusion frente a la despoblacion, es un tema que sensibiliza a la
gente que ha vivido en primera persona o sus familiares/amigos el tener que irse
del pueblo por el abandono/falta de recursos.

e Establecimiento de una buena relacion calidad/precio para que sea asequible
para todos.

e Se intenta facilitar la comunicacion del cliente con la empresa ya que se podra
hacer la lista de la compra a través de teléfono, WhatsApp o correo
electronico.

e Cercania con el cliente ya que como la empresa la forman personas
experimentadas en el sector ya conocen al cliente.

Debilidades:

e POocCos recursos para promocionarse

e Estacionalidad de la demanda, siendo mucho mas fuerte en los meses de
verano.

e Desconocimiento del negocio ya que se trata de una empresa de nueva creacion
y nunca se ha visto este modelo de negocio en la la provincia de Teruel.

e Escasa conexion a internet y mala cobertura.

e Se podria poner en contacto con el cliente a través de una hoja en el Teleclub/
bar del pueblo, pero posiblemente habria problemas a la hora de entender la
letra.
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Para que estos mismos factores se vean de forma grafica y esquematica en un simple
vistazo, se ha elaborado el siguiente cuadro.

Amenazas

+Desaparicion de tiendas pequefias *Despoblacion (Poca autoestima
*Abandono de trabajo de frente a ella)
vendedores ambulantes *Poco trabajo en el territorio rural
*Mejorar la dieta del cliente (Escasez de cobertura movil y de
aumentar la va {e productos conexidn a internet)
*Retorno de la ciuc pueblo *67,48% de pueblos con menos de
«Potenciar el consumo de productos 100 habitantes
tipicos. *No existen ayudas de la Diputacion
*Envejecimiento de la poblacidon
rural

N

Fuente: Elaboracién propia

Tomando en cuenta los resultados del analisis DAFO y tras plantear los objetivos
empresariales tanto cuantitativos como cualitativos (desarrollados en el siguiente
apartado “Plan estratégico”), se puede definir una estrategia que permita alcanzar los
objetivos propuestos.

Para definir esta estrategia se usara el analisis CAME, que se basa en Afrontar las
amenazas a través de estrategias de supervivencia, mantener fortalezas a través de
estrategias defensivas, corregir debilidades con estrategias de reorientacion y explotar
oportunidades a través de estrategias de ataque de posicionamiento.
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8. PLAN ESTRATEGICO: MISION, VISION, VALORES
CORPORATIVOS

Para definir la proyeccion de futuro, asi como el posicionamiento estratégico se
desarrollardn a continuacion la mision, vision, objetivos tanto cuantitativos como
cualitativos, Matriz de Ansoff a partir de la cual se desarrollaran las estrategias mas
adecuadas para conseguir los objetivos marcados, mas tarde se realizard un estudio de
las estrategias como pueden ser Liderazgo en costes o diferenciacién y por “Gltimo una
prevision aproximada en euros.

Misién:

Reducir la despoblacion en la provincia de Teruel cubriendo las necesidades basicas de
sus habitantes, llevando la compra a casa a cada uno de los clientes (siendo la mayoria
personas correspondientes a la tercera edad), estableciendo el contacto de forma
semanal en las 5 rutas diferentes que se han establecido con anterioridad.

Vision:

Una vez que esté cubierta la provincia de Teruel, lo ideal seria que este modelo de
negocio se ampliara en todo Aragén, facilitando asi los productos y necesidades bésicas
en las zonas mas despobladas de Huesca y Zaragoza, ampliando también el contacto
con diferentes proveedores y otorgando asi una alimentacién sana y de calidad
incluyendo productos tipicos de la zona.

Ampliar también los servicios ofrecidos asi como facilitar el transporte de las personas
de las estaciones de tren a los pueblos préximos o en verano a los jovenes a las fiestas
de los pueblos. Y ampliar si lo requiere el nimero de servicios ofrecidos segun las
peticiones de los clientes. Los servicios pueden ser rehabilitacion de viviendas, compra
de electrodomésticos, tintoreria, catering, e incluso peluqueria o fisioterapia, entre otros.

Objetivos:
Los objetivos que se han ido marcando a lo largo del plan de negocios son:

Mejorar los habitos alimenticios de los clientes

Mejorar la sociabilidad (muchos de los clientes viven solos)

Mejorar la seguridad, ya que tanto ellos como las familias que no se encuentran

viviendo en los pueblos se sentirin mas seguras una vez hayan visto el

funcionamiento de este negocio.

— Fijar el domicilio en el pueblo de personas que hayan ido a vivirse a la ciudad y
viendo maés recursos en sus pueblos vuelvan a vivir en ellos.

— Personas mayores que hayan tenido que irse a residencias porque no tienen

acceso a estos recursos y puedan valerse por si mismas, puedan volver a vivir

felices en sus casas.

Llegar a 1.000 familias el primer afio.

Llegar a 100 pueblos el primer afio.

A largo plazo llegar a toda la Comunidad Auténoma de Aragén

RN

RN
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Valores corporativos:

Los valores corporativos son las creencias basicas que determinan las funciones
bésicas de actuacion de la empresa. Los valores corporativos que se han destacado son:

— Dedicacion: se persigue a toda costa los objetivos marcados en un principio, con

afan de superacion.

Lealtad: Ser fiel a la empresa y buscar su desarrollo y permanencia

Responsabilidad: A través de la seriedad que se otorga en este trabajo

Respeto: Escuchando, entendiendo y valorando todas las propuestas del cliente

(realizando siempre autocritica)

— Confianza: Cumplir con lo prometido al ofrecer productos de calidad en el
tiempo determinado en un principio.

— Trabajo en equipo, solidaridad...entre otros muchos valores que comparte la
empresa.

RN

A través de la Matriz de Ansoff se plantean distintas alternativas de crecimiento a
partir de las combinaciones resultantes entre productos y mercados clasificandolos en
funcion de novedad o actualidad, esto da resultado a cuatro cuadrantes que determinan
distintos aspectos estratégicos.

La estrategia que sigue este negocio es el de diferenciacion se diferencia del resto de
empresas de la provincia, y a su vez de los vendedores ambulantes, ya que se realiza el
pedido con anterioridad, se gestiona, y se lleva a las casas de cada uno de los clientes,
favoreciendo asi al contacto con el cliente, acercandole la compra hasta su casa y puede
vender productos que un vendedor ambulante, posiblemente no lo haga.

Para el futuro préximo

ACTUALES NUEVOS
ACTUALES PENETRACION DE DESARROLLO DE
MERCADOS NUEVOS PRODUCTOS
NUEVOS DESARROLLO DE DIVERSIFICACION

NUEVOS MERCADOS
Fuente: Elaboracién Propia

Para el futuro proximo, una de las estrategias que ofrecen mayor seguridad y menor
margen de error seria estrategia de penetracion de mercados ya que se trata de
trabajar en mercados conocidos y productos también conocidos. Para lograr esta
estrategia, es necesario aumentar la publicidad y promocion para atraer mas clientes,
captar las preferencias de clientes y aumentar el consumo de los mismos a través de
descuentos y promociones.

Para medio plazo, la estrategia seria de desarrollo de mercados y de producto, es decir,
mas productos/servicios a los mismos clientes.
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9. PLAN DE MARKETING

A través del plan de Marketing se planifica como y de qué manera se lleva la imagen
corporativa a los consumidores, en este apartado se detallan las estrategias y acciones
que se van a acometer para alcanzar los objetivos previstos en el apartado anterior.

Se mostrard el nombre y logo que identifiquen a la empresa con los servicios que se
ofrecen, también una serie de estrategias y objetivos previstos en la estrategia de
marketing basada en cuota de mercado y crecimiento, y por ultimo los instrumentos
analizados en el Marketing Mix.

Una manera de establecer una difusién de la empresa es creando el nombre de la
empresa y su logo, el nombre elegido serda TUROMARKET en el que se ha querido
relacionar la palabra “Turolense” y “Market” con este nombre el cliente asocia
directamente que se trata de una empresa de Teruel dedicada al “Mercado”, aunque esta
vez se trate de un mercado especial, es la tienda de los pueblos sin tienda de los pueblos
de la provincia de Teruel.

El logo con el que se pretende que se identifique a la empresa es el siguiente:

YROMARKE

Fuente: Elaboracion Propia

Con este logo se pretende que a primera vista el cliente asocie la idea principal del
negocio Y se sienta identificado con el mismo.

En el siguiente cuadro se muestran los diferentes clientes potenciales distribuidos por
comarcas, ademas podemos ver cuantos hombres y mujeres hay censados en cada
comarca y por ultimo los pueblos a los que va destinado el negocio en cada una de las
comarcas expresado en porcentaje.

A estos clientes se les distribuira el producto a través de una de las 5 rutas establecidas a
la semana.
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RESUMEN PROVINCIA DE TERUEL (COMARCAS)

COMARCA TOTAL (MUESTRA) HOMBRES PtHombresg MUJERES [%Mujeres N° DE PUEBLOS %Pueblos
JILOCA 2.314 1.303 56% 1.011 44% 27 21,95%
S.ALBARRACIN 1.230 709 58% 521 42% 16 13,01%
MATARRANA 809 408 50% 401 50% 6 4,88%
CUENCAS MINERAS 1.357 773 57% 584 43% 21 17,07%
BAJO MARTIN 179 95 53% 84 47% 2 1,63%
MAESTRAZGO 879 480 55% 399 45% 9 7,32%
ANDORRA SIERRA ARCOS 173 88 51% 85 49% 2 1,63%
BAJO ARAGON 957 499 52% 458 48% 6 4,88%
GUDAR JAVALAMBRE 678 394 58% 284 42% 7 5,69%
COMUNIDAD TERUEL 1.986 1.133 57% 853 43% 27 21,95%
10.562 123

Fuente: Elaboracion propia (Estudio de Mercado)

Para llegar a un mayor numero de clientes, se analizara como usan los clientes el
servicio ofrecido y su aceptacion.

Se promocionara en un principio en los pueblos donde se ha establecido las rutas a lo
largo de toda la provincia. Y por Gltimo se premiara a clientes actuales por hacer
referencia, ya que se considera el boca a boca un foco de atraccion masiva de clientes y
a su vez, el mas fiel y seguro para nuevos clientes. También se participara en ferias del
sector para dar a conocer en mayor medida este negocio y con la aparicion en los
medios de comunicacion.

Las estrategias de marketing pensadas para darlo a conocer son: (Smartupmarketing,
2017)

e Estrategia de producto o servicio
e Estrategia para la promocion

Respecto a la estrategia del producto o servicio, una vez el negocio ya esté en marcha,
se podria valorar el ofrecer todos los tipos de servicio que se solicitaran, aumentando asi
la satisfaccion de los clientes.

Se puede crear un programa de fidelizacion desde un principio antes de su puesta en
funcionamiento, y asi captar a un mayor numero de clientes que quieran que se les
realice la compra de manera regular cada semana.

Respecto a la estrategia para la promocién/publicidad, este negocio se dara a conocer
a los clientes a través del buzoneo, es decir el marketing directo a través de carteles
pegados en las plazas de los pueblos, folletos repartidos entre los clientes y futuros
clientes, y también se dejaran algunos en los bares de los pueblos, puesto que es el
punto en comun de las personas que habitan regularmente en los pueblos y por ultimo
tarjetas con el numero de telefono para que cualquier persona con acceso a una linea
telefénica pueda realizar su pedido sin tener que moverse de casa.

Aungue no dependa como estrategia tipo de la cual deba asumir costes, la mas eficaz es
sin duda el “Boca a boca” de los clientes y la que mas credibilidad les aporta.
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Para captar un mayor numero de clientes, seria importante la aparicion en medios
televisivos tanto locales, como autonémicos, ya que la mayoria de las personas de la
provincia de Teruel son fieles seguidores a la programacién de Aragon TV, asi como las
radios locales y/o autonémicas y en menor medida en la prensa local ya que este es
mas dificil de adquirir en los pueblos con menor numero de habitantes y donde los
recursos son escasos.

Y por altimo se ha considerado el importante desarrollo de una pagina Web, para que
cualquiera con acceso a internet tenga contacto directo con la empresa.

Los objetivos de Marketing estan interrelacionados, de manera que la consecucion de
uno puede llevar a la obtencion de otro y viceversa. Se han marcado en un plazo de dos
afios, ya que el primer afio la estimacion es mas dificil debido al desconocimiento del
negocio.

Los objetivos son los siguientes:

Alcanzar un volumen de ventas en kgs de productos de 200.000 en dos afios.
Alcanzar el numero de clientes de 500 en dos afos.

Recorrer mas de 100.000 kms en dos afios.

Alcanzar los 9.000 pedidos en 2 afios.

Expandir el nimero de puntos de distribucion

Aumentar el numero de servicios que ofrecer segun las necesidades de los
clientes.

Marketing Mix es el andlisis de aspectos internos, es decir, la combinacion de cuatro
variables que puede controlar la empresa, producto, precio, distribucion y promocion,
también conocidas como las “4Ps” (Debitoor, 2017)

Con este analisis se pretende alcanzar el objetivo de conocer la situacion de la
empresa y poder desarrollar una estrategia especifica.

Un resumen grafico que sirve para explicar las cuatro variables en las que se basa el
Marketing Mix es el siguiente:

Prosdhecto

P MYVRERG Precio

Distribucion

Fuente: Elaboracion Propia
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1. Politica de producto

La gama de productos y servicios que ofrece la empresa es la cesta de la compra en
casa.

Aunque en un principio el “producto estrella” es la tipica cesta de la compra de un
supermercado, ademas de los productos alimenticios, en un futuro se pretende ampliar
los productos y/o servicios segun las necesidades de los clientes.

2. Politica de precio

Respecto a la politica de precios que sigue la empresa, existen tres métodos de fijacion
de precios:

e En funcion de la demanda
e En funcion de los costes
e En funcidn de la competencia

En este caso, el criterio que se va a utilizar es en funcién de los costes, ya que como
cualquier otra empresa el objetivo es obtener beneficios, pero su principal finalidad es
cubrir las necesidades de toda la provincia de Teruel, que el consumidor final pueda
acceder a los servicios gque se ofrecen a un precio razonable.

Este proceso consiste en afiadir un margen a los costes que conllevan el producto. El
precio de venta serd igual al coste unitario mas un 30% del margen de beneficio
aplicado a ese coste.

En un principio, la estrategia de precios que se introducird serd la de precios de
penetracion ya que intenta introducir un servicio nuevo. Sirve para que la gente pruebe
el servicio y posteriormente siga comprando en la empresa, es decir, su principal
finalidad es la captacion de clientes.

3. Politica de Distribucion

La distribucién de los productos se llevara a cabo a través de 5 rutas, de lunes a viernes,
en los diferentes pueblos de la provincia de Teruel.

El factor clave en este tipo de distribucion es el tiempo porque aunque se marquen las
rutas, al final, el factor imprescindible es el tiempo, fijando un nimero de 50 compras
méaximo al dia.

¢ Como se distribuye el pedido?

El repartidor carga la furgoneta con los pedidos solicitados anteriormente al proveedor y
los reparte en las casas de los clientes. En el caso de tratarse de personas jovenes, estos
acuden a la plaza del pueblo a por su pedido, ahorrando asi tiempo al repartidor.

A continuacion se muestra una tabla donde se indican los aspectos mas importantes a

destacar de las 5 rutas establecidas. Cabe destacar que en esta tabla se recogen el
maximo nimero de pueblos al que podria llegar el negocio, no es el nimero fijo de los
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que vaya a llegar ya que es dificil hacer una prevision exacta de los clientes potenciales
de cada pueblo, aunque se prevé que sea una media de 20 clientes en pueblos de 150

habitantes.
Dias/Semana Comarcas Duracion Total Poblacién  No se
Pueblos cuenta...
1| LUNES Jiloca 7h 15min | 334 27 2.314 Calamocha
km
2 | MARTES Albarracin-Gudar 7h 59min | 423 23 1.908 Teruel
Javalambre km
3 | MIERCOLES | Comunidad de Teruel 8h 15min | 394km | 27 1.986 Teruel
4 | JUEVES Matarrafia-Bajo Aragon- | 8h 53min | 477 21 2.645 Utrillas
Maestrazgo km
5 | VIERNES Cuencas Mineras-Bajo 7h 41min | 406km | 25 1.709 Utrillas
Martin-Andorra Sierra de
Arcos
TOTAL 123 10562

Fuente: Elaboracion propia

La distribucion juega un papel clave en la gestion comercial de cualquier empresa, pero
en este negocio es imprescindible, es decir, sin la distribucién no se podria llevar a
cabo esta idea de negocio. Siendo el tiempo el factor mas importante en dicha
distribucion, como ya se ha citado anteriormente.

4. Politica de Promocién

Respecto a la promocion, como se ha citado anteriormente en el apartado de estrategia
de promocidn, el servicio se dard a conocer a través de folletos, carteles, tarjetas de
visita, aparicion en medios como TV autonémica y locales, radios locales y
autonémicas y prensa local y a por ultimo a través del boca a boca realizando
concursos y premios a través de sistemas que faciliten este “boca a boca” atrayendo asi
a un mayor namero de clientes.

Para explicar los diferentes gastos de Marketing que se encuentran en la siguiente tabla
se ha tenido en cuenta los siguientes aspectos:

Se solicitaran 120 carteles en la copisteria Musigraf (Zaragoza) por un lado 60 en Enero
para empezar a promocionar el negocio y por otro en el mes de Julio otros 60 carteles ya
que sera el mes donde mas gente esté viviendo en los pueblos y cuando maés facture la
empresa. Esto mismo ocurrira con los folletos.

Respecto a las tarjetas de visita se solicitaran en Enero para dar a conocer el negocio y
Mayo, para que en el comienzo del verano se encuentren disponibles.
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En referencia a los anuncios en television, se apuesta por anunciar el negocio a través de
Aragén TV en los meses de Julio y Agosto en el horario de 15h a 16.30h ya que es un
horario donde se puede captar la mayoria de clientes, puesto que muchos de ellos ven
los informativos diarios en este canal. El anuncio serd de 20 segundos, costando cada
emision 300€, este se decide emitirlo cada viernes durante los dos meses ya citados.
(TV, 2017)

Por otro lado, en TV locales como puede ser Calamocha TV, se apuesta por hacerlos en
Marzo, ya que en Semana Santa la gente acude a los pueblos y suele ver este tipo de
canales para informarse de lo que ocurre a su alrededor y en el mes de Octubre.

En la Radio se efectuard la camparia de Marketing a través de Aragon Radio en el mes
de Junio.

Respecto a la pagina Web, después de un asesoramiento previo del mismo en varios
disefiadores gréficos de Zaragoza, se ha llegado a la conclusion de que sera la propia
empresa la que se encargue del Disefio Web, ahorrando asi costes innecesarios.

Esto se debe a la mala conexién a Internet en la provincia, esta impide el rapido
funcionamiento de internet, y aunque en la actualidad la pagina Web sea un medio
esencial para darse a conocer, no seria recomendable tener una cesta electrénica en
internet.

La pagina Web tendré un disefio simple donde se informara de cémo podran solicitar el
servicio de la empresa, y conocer mas acerca de Turomarket por lo que ese disefio se
puede hacer desde la empresa sin tener la necesidad de adquirir esos servicios del
exterior.

Concluyendo, el gasto seria el Dominio y aunque abarcan muchos precios, el estable es
de 10-20 € al afio.

Siendo el total de gastos del Plan de Marketing de 3.460,00€ al afio, quedando
reflejado cada gasto en la siguiente tabla.

TOTAL GASTOS (PLAN DE MARKETING)

ANO 2018

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  [Septiembre| Octubre |[Noviembre | Diciembre | TOTAL (Afio)
Carteles 125,00€ 125,00 € 250,00 €
Folletos 100,00 € 100,00 € 200,00 €
Tarjetas de visita 50,00 € - € - € € 50,00 € - € - € - € - € - € - € € 100,00 €
Spot Publicitario 20" 850,00 €
Aragén TV (15h a 16.30h) 1.200,00€ | 1.200,00€ 2.400,00 €
TV locales 150,00 € 150,00 € 300,00 €
Radio 200,00 € 200,00 €
Pagina Web (dominio) 10,00€ 10,00€
Disefio Web (IVA no incluido) - €
Total 3.460,00 €

Fuente: Elaboracion propia
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10.ESTUDIO TECNICO

Con los objetivos de marketing propuestos en el apartado anterior y las estrategias
tomadas a cabo para cumplirlos, se va a realizar un estudio técnico, es decir, analizar
donde se va a instalar el negocio, los requisitos normativos que son necesarios para su
puesta en funcionamiento, la inversion necesaria en funcion de las ventas y explicar
cdémo va a ser el proceso productivo.

Respondiendo a la primera pregunta que uno se hace al pensar en el futuro de esta
empresa que es, ¢(Ddnde se va instalar? Como hemos visto anteriormente, al tratarse de
un negocio que funciona bajo pedido, no tendré stock por lo que no necesita ningun
almacén donde almacenar el producto final, es decir, no existen costes fijos, se puede
gestionar desde casa, con un programa de gestion informética donde quede constancia
de cada uno de los diferentes pedidos, ese lugar contara con buena cobertura para poder
ponerse en contacto con el cliente a través del teléfono, WhatsApp o correo electronico.

Como se ha citado anteriormente en el apartado de “Ubicacion”, en un principio se
baraj6 la idea de empezar la andadura de TuroMarket en un Coworking denominado
“Oxigeno para tu idea” situado en Andorra, en el que se pagaban 40€ mensuales en un
contrato prorrogable mensualmente con un méaximo de 6 mensualidades.

El principal inconveniente que presenta es la distancia hasta Andorra, y aunque el
precio es simbdlico y accesible, la distancia imposibilita acoger esta idea en la que estan
involucradas el conjunto de entidades citadas anteriormente.

A continuacion, se va a explicar el proceso productivo, es decir, el sistema de
actividades interrelacionadas desde que el cliente encarga el pedido hasta que llega a su
casa.

En este proceso productivo resulta imprescindible la relacion entre el proveedor y la
empresa ya que el proveedor es el que organiza el pedido y permite que los productos
Ileguen en el momento determinado por la empresa, ofreciendo la calidad garantizada
de sus productos y satisfaciendo asi las necesidades del cliente.

El proceso productivo es el siguiente:

. £l Ccliente encarga el pedido

4. Comprobamos el pedido

5. Entregamos la compra

Fuente : Elaboracion propia.
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Respecto a los gastos del Estudio Técnico se pueden ver la siguiente serie de gastos:

En primer lugar, el equipo informatico se adquiere un portatil de marca ACER en Media
Markt, con este se adquiere un programa de gestion de pedidos por un valor de 225€
anuales. También se adquirira una impresora Canon (a través de la pagina Web de
Canon) para realizar los pedidos y facturas/tickets que se les debe de dar a los clientes
todos los dias, esto ascendera a 109€.

La solicitud de marca o nombre comercial, también conocida como patente asciende a
122,89¢€.

Por otro lado se adquiere un transporte de mercancia general, una furgoneta Mercedes
Vito de segunda mano, que cuenta con 2.000 cilindradas, 102 caballos y 10 afios de
antiguedad, cuyo precio sera de 6.200€.

Respecto al teléfono fijo se pretende adquirir un teléfono Panasonic en Media Markt por
39,95€, es un teléfono béasico con identificador de llamadas y respecto al teléfono Movil
no hace falta adquirir otro ya que en la actualidad se utiliza uno que permite usar 2
tarjetas, para separar lo personal del trabajo.

Por ultimo, respecto a los seguros gque cuenta la empresa se pueden encontrar tres:

e Cobertura de contingencias comunes contratado en MUTUA FRATERNIDAD
MUPRESA, donde se pagara el minimo a pagar por este régimen especial para
trabajadores de cuenta propia o autbnomos.

e Seguro de Responsabilidad Civil en Mapfre, para una empresa de cotizacion
300.000€ pagara 430€ anuales.

e Seguro del elemento de transporte en Mapfre, para una furgoneta Mercedes Vito
de esas caracteristicas se ha calculado un presupuesto para conocer la cuantia
exacta a pagar anualmente.

Concepto de Inversion o Gasto Cantidad (anual)
Aplicaciones informaticas
(Programa de Gestion de Pedidos) 225,00 €
Patente (Solicitud de marca
o nombre comercial) 122,89 €
Equipos informaticos 999,00 €
Elementos de transporte 6.200,00 €
Mobiliario (Impresora) 109,00 €
Mobiliario (Telefono fijo) 39,95 €
Mobiliario (Telefono movil) - £
Cobertura de Contingencias Comunes 893,10 €
Seguro de Responsabilidad Civil 430,00 €
Seguro de furgoneta 460,00 €
TOTAL 9.478,94 €

Fuente: Elaboracion propia
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11.ESTUDIO LEGAL
¢ Qué tipo de sociedades mercantiles existen?

Para responder a esta pregunta se ha adjuntado en los Anexos un cuadro informativo del
Instituto Aragonés de Empleo en el que queda reflejado los tipos de empresas y sus
caracteristicas mas importantes. (Aragon, 2017)

Para tener una idea sin necesidad de recurrir a los anexos en el siguiente cuadro se ha
recopilado la denominacion de cada una de los tipos de sociedades existentes
actualmente. (Fomento, 2017)

Empresario - omunidad de
Individual k S Bienes

Sociedad

esp. Limitada = Andnima Cooperativa

Laboral

ESociedad de - Sociedad l

Interés

G Profesional
Economico

Colectiva

' grupacion de | Sociedad

Fuente: Elaboracién Propia

Una vez analizados todos los tipos de sociedades mercantiles existentes, se crearon
ciertas dudas sobre la eleccion entre Sociedad Limitada y Sociedad Limitada Nueva
Empresa.

¢ Qué caracteriza a la Sociedad Limitada Nueva Empresa?

La Sociedad Limitada Nueva Empresa presenta ventajas fiscales, refiriéndose
especialmente al aplazamiento de pagos en especial los primeros afios para ayudar al
emprendedor porque generalmente son los mas dificiles.

Respecto a su denominacion social obliga nombre y apellidos de uno de los socios
seguido de un cédigo alfanumérico CIRCE y Sociedad Limitada Nueva Empresa o su
abreviatura “S.L.N.E”.

La forma juridica elegida es Sociedad Limitada, principalmente porque la
denominacién social es mas sencilla y las caracteristicas que presenta este tipo de
sociedad se asemejan mas a la idea de negocio.

Aunque los documentos administrativos necesarios para crear una Sociedad Limitada

quedaran reflejados en los Anexos, a continuacién se va a mencionar cada uno de los
pasos que se tienen que realizar para llevarla a cabo. (Aragdn, Aragon.es, 2017)
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Antes de cumplimentar el Documento Unico Electronico (DUE), el emprendedor debera
realizar las siguientes actuaciones: (CIRCE, 2017)

1.
2.

&

NGO

Reserva de la Denominacion Social
Aportacion del Capital Social

Se realiza la cumplimentacion del DUE, y se genera una solicitud de cita con la
Notaria elegida para el otorgamiento de la escritura publica de constitucion de la
sociedad.

Solicitud del NIF provisional

Liquidacion del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados

Inscripcion en el Registro Mercantil Provincial

Tramites en la Seguridad Social

Expedicion de la Escritura Publica

Solicitud del NIF definitivo de la Sociedad.

Existen ademas unos tramites complementarios que se pueden realizar a través de la
cumplimentacién del DUE que son los siguientes:

Inscripcion de ficheros de caracter personal en la Agencia Espafiola de
Proteccion de datos

Solicitud de reserva de Marca o Nombre Comercial en la Oficina Espafiola de
Patentes y Marcas (OEPM)

Solicitud de Licencias en el Ayuntamiento

Comunicacién de los contratos de trabajo al Servicio Publico de Empleo Estatal.

Las obligaciones fiscales que debe cumplir cualquier sociedad limitada esta registrada
en el Boletin Oficial del Estado (BOE) (BOE, 2017) (Billage, 2017)

Las obligaciones son las siguientes:

1.

Alta en el censo de empresarios rellenando el modelo 036 o 037 (este es el
mismo que el anterior pero se presenta en un formato simplificado). Este trdmite
se realiza a través de la Agencia Tributaria (AEAT).

IVA modelo 303 y 390 presentarlos por via telematica a través de Internet.

El modelo 303 se presenta trimestralmente recogiendo tanto el IVA Soportado
como el Repercutido y realizando la liquidacion parcial el impuesto. Mientras
que el modelo 390 es anual, recopila toda la informacion del afio donde se
recogen las declaraciones parciales trimestrales que se han presentado en el
modelo 303.

Impuesto de Sociedades: Modelo 202 y Modelo 200.

El modelo 200 consiste en la declaracion anual del impuesto de sociedades.

Es obligatorio presentarlo incluso cuando no se haya desarrollado actividad
durante el ejercicio no se hayan obtenido rentas sujetas al impuesto.

El modelo 202 son pagos fraccionados del impuesto de sociedades.
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Este modelo se debe presentar si se ha obtenido un resultado positivo en la
ultima declaracion del modelo 200. Se presenta en Octubre, Diciembre y Abril.
Estos pagos suponen un anticipo del importe a pagar en la proxima declaracion
del modelo 200. (economista, 2017)

4. Retenciones modelo 111 y modelo 190.
Las retenciones se declaran de forma trimestral mediante el modelo 111 y de
forma anual en el modelo 190, en este se recopila modo resumen las
declaraciones presentadas en el modelo 111. (Tributaria, aeat.es, 2017)

5. Impuesto de Actividades Econdmicas: Modelo 840 y 848 si no es el caso de una
gran empresa, no hace falta presentarlo. (Tributaria, aeat.es, 2017)

6. Declaracion Anual de Operaciones con Terceros: modelo 347
El modelo 347 es la declaracion de operaciones con terceros, es un modelo
informativo por lo que no supone el pago o devolucién de importe alguno.
Con este modelo se informa a la Agencia Tributaria Estatal de las operaciones
con terceros en las que se hayan superado los 3.005,06€ durante el ejercicio
anterior. (Cuentica, 2017)

Los gastos relacionados con el estudio legal de la empresa son:

Concepto Arancel Gastos envio IVA TOTAL
Certificacion de Denominacion Social
Certificacion Negativa de Nombre (Arancel+ 3,65+IVA) 13,52 € 3,65€ 17,17 €
Depésito del Capital Social -
Gastos de Notario (Escritura publica y Estatutos) 300,00 €
Coste IVA
Inscripcidn Registro Mercantil 79,36 € IVA 79,36 €
Inscripcién Registro Mercantil 39,00 € - € 39,00 €
Publicacién en BORME 56,24 €
Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y AJD - €
ITAJO (Tasa exenta) - £
Honorarios asesoria 200,00 € IVA 200,00 €
TOTAL 691,77 €

Fuente: Elaboracién propia
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12.PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Como se ha visto en el entorno especifico, la empresa corresponde al sector 8899 y el
convenio colectivo aplicable a esta empresa es Transporte de Mercancias por carretera
que corresponde al 4941. (ARAGON, 2017)

Un organigrama es una representacion grafica de la estructura de una empresa en la
que se muestran las relaciones entre sus diferentes partes y las funciones que
representan cada una de ellas, asi como las personas que se dedican a desarrollar esas
funciones, el organigrama que presenta la empresa en el momento inicial es el siguiente:

Gerente
o Jefe de Servicio
(Maria L.)

Encargado de Auxiliar
Consigna administrativo

(PabloA.) (Bea L)

Fuente: Elaboracion propia

A la hora de definir los puestos de trabajo y sus funciones, desarrollaremos cada uno de
los puestos de trabajo expuestos anteriormente en el organigrama.

En primer lugar, las responsabilidades de la persona encargada de la gerencia de la
empresa son:

Dar a conocer la empresa por todos los medios posibles.
Encargada de los tramites administrativos.

Encargada de las charlas/conferencias y/o realizacion de cursos.
Gestionar la empresa de la mejor manera posible.

Hablar con los clientes, pegar carteles, y conocer las necesidades de cada uno de

ellos, estudiarlas y poder satisfacerlas tan pronto como sea posible.

Realizar estudios de mercado conforme vaya creciendo la empresa.

e Realizar ferias y mercados para expandir el conocimiento de futuros clientes
potenciales.

e Gestionar y actualizar la pagina Web.

e Establecer relacion de la empresa con los diferentes proveedores de la misma.
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El encargado de consigna junto al repartidor tendran las siguientes
responsabilidades:

e Recibir el pedido en los almacenes de los proveedores y comprobar que es
correcto.

e Ordenar el pedido en la furgoneta en el “orden de la ruta” para facilitar el

proceso productivo.

Repartir el pedido asignado en el domicilio de cada cliente.

Comprobar que el pedido es correcto y ha llegado en buen estado.

Si el cliente lo requiere, realizar el pedido para la proxima semana.

Dentro del domicilio, ayudar a las personas de avanzada edad a dejarlo en el

lugar correspondiente.

e Establecer contacto directo con el cliente ofreciendo confianza y seguridad al
mismo.

Las principales responsabilidades de auxiliar administrativo:

e Llevar a cabo todas las tareas relacionadas con la Contabilidad (Contabilizacion
de facturas principalmente).

e Atender llamadas, WhatsApp, Correo electronico.

e Gestionar los pedidos.

e Establecer relacion con los proveedores para que se lleve a cabo la gestion de los
pedidos.

Respecto a las politicas de reclutamiento y contratacion (Empleo, 2017)

La difusion de la oferta se hara a través de la pagina del INAEM, prensa autonomica o
local, pagina Web Estatal del Servicio Publico de Empleo o péginas Web como
Infoempleo o Infojobs, y en redes sociales.

Posteriormente se realizard la citacion de los candidatos ya sea por teléfono, SMS,
correo electrénico (entre otros).

Por otro lado la recepcion y gestion de candidatos, una vez recibidos los CV y
seleccionados los mejores se realizaran entrevistas de trabajo a los elegidos, para
evaluar tres aspectos importantes a la hora de desarrollar este negocio.

1. Conocer a la persona a desarrollar el trabajo, asi como su actitud, motivacion e
intereses ampliando la informacion curricular.

2. Que su vivienda habitual sea en un pueblo de la provincia de Teruel y que esté
implicado plenamente en hacer crecer el negocio dia a dia.

3. Verificar su adecuacion al puesto, a la organizacion y condiciones de trabajo.

En esa misma reunion se informard al candidato sobre la empresa y el puesto a

desempefiar y por Gltimo se evaluard las competencias que requieran su desarrollo
profesional en la empresa.
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En el caso de auxiliar administrativo se evaluaran las competencias basicas y test de
personalidad ya que va a tratar con el cliente final y es importante a la hora de estudiar
la viabilidad de la empresa, ya que cuantos mas clientes capte, mayores seran los
beneficios pero segun su trato, también se pueden perder clientes.

En el caso del repartidor a domicilio se evaluard durante 2 semanas si es capaz de
poder seguir llevando a cabo este trabajo, esto se realizara acompafiando durante 2
semanas al encargado de consigna y viendo como funciona el proceso productivo de la
empresa. Se evaluara su disponibilidad a moverse por toda la provincia de Teruel, y que
tenga disposicion del carnet de conducir.

Comunicacion a los candidatos no seleccionados y por otro lado a los que han sido
seleccionados.

Respecto a los gastos relacionados
encontramos los siguientes:

a los Costes Salariales (Contratacion, 2017) nos

TABLA SALARIAL 2017 I
% Horas MINUTOS
vendidas /HORA
Personal ~
Personas / Afio proedz?:ti?/o Cargo a desempefiar Coste Total costes Horas 0% 60
Trabajador/a Segtn Convenio persona/afio anuales Productivas Horgs Trabajador/a Coste lhora Coste / minuto
Efectivas efectiva efectivo
0,22 Maria Jefe de Senicio 21.555,96 4.742,31 415,36 290,75 Maria 16,31 0,27
1,00 Pablo Encargado de consigna 17.213,85 [ 17.213,85 1.888,00 1.321,60 Pablo 13,03 0,22
1,00 Ismael Repartidor de Mercancia 15.570,30 15.570,30 1.888,00 1.321,60 Ismael 11,78 0,20
1,00 Beatriz Auxiliar administrativo 15.192,78 15.192,78 1.888,00 1.321,60 Beatriz 11,50 0,19
3,22 Totales 52.719,24 6.079,36 4.255,55 12,39 -
Personal de gestion
0,78 Maria Jefe de Senicio | 21.555,96 16.813,65
0,00

0,78 Totales 16.813,65

69.532,89

Dias laborables Horas / dia Total
Célculo de las
Horas presenciales 236 8 1.888
., .
Fuente: Elaboracién propia
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13.PLAN FINANCIERO

El plan financiero permite mostrar los gastos, ingresos y resultados de la empresa. Su
realizacion permite tener una vision lo mas realista posible de las necesidades
financieras de la empresa durante los primeros afos.

En primer lugar se muestra la cuenta de peérdidas y ganancias, recoge gastos e
ingresos por separado.

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Importe neto de la cifra de negocios 603.750 615.825 628.142
Reparto a domicilio (Prevision ventas) 603.750 615.825 628.142
Gastos Variables 500.537 510.678 521.519|
Compras productos para distribuir en rutas 422.625 431.078 439.699
Kilometraje 68.614 70.000 72.000
Gasto en gasoil 5.489 5.600 5.760
Gasto en mantenimiento (cambio ruedas, aceite, ...) 2.458 2.500 2.560
Dietas 1.350 1.500 1.500
Gastos de Personal 85.943 85.943 85.943
Sueldos, Salarios y asimilados 69.533 69.533 69.533
Seguridad Social 16.410 16.410 16.410
Gastos 4.734 4.798 3.833
Seguro 1.783 1.783 1.783
Electricidad 900 1.000 1.000
Agua 180 200 200
Telefono e Internet 470 500 500
Otros pagos 350 350 350
Amortizacion del Inmovilizado 1.051 965 0
Resultado de Explotacion (BAIT) 11.485 13.442 16.847
Gastos financieros 852 936,00 2.345
Beneficio Antes de Impuestos 10.633 12.506 14.502
Impuestos 2.658 3.126 3.625
Beneficio Después de Impuestos 7.975 9.379 10.876

Fuente: Elaboracién propia

Respecto a la previsién de ventas en un principio, se habia estimado la prevision de
ventas en cada ruta segun la poblacion que tenia cada una de ellas.

Al ponerse en contacto con la Exclusiva S.L, una empresa Soriana ya citada
anteriormente, no parecia el plan mas viable, asi que con los datos obtenidos gracias a
esta empresa como pueden ser el gasto de cada cliente a la semana, o0 la estimacion de
marcarse como objetivo que cada ruta tiene un maximo de 50 clientes, a partir de ahi se
estimo la prevision de ventas realizada.

Cada ruta tendrd un maximo de 50 clientes, esto supone un 2%-3% de las poblaciones

que se atienden en cada ruta. En el afio 2 y afio 3 se estima un crecimiento de ventas del
5%. Esta prevision no es optimista.
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Es 70€/cliente porque la mayoria de los clientes son personas de avanzada edad, que
comen los productos bésicos y baratos que se pueden obtener en cualquier
supermercado. La mayoria verduras y pollo.

|Pueblo de Teruel semanal | 70|€/Cliente |
SEMANA ANO 1 ANO 2 ANO 3
RUTA 1 3.500 € 120.750 € 123.165€ 125.628 €
RUTA 2 3.500€ 120.750 € 123.165 € 125.628 €
RUTA 3 3.500 € 120.750 € 123.165 € 125.628 €
RUTA 4 3.500€ 120.750 € 123.165€ 125.628 €
RUTA 5 3.500 € 120.750 € 123.165 € 125.628 €
TOTAL 17.500 € 603.750 € 615.825 € 628.142 €

Fuente: Elaboracién propia

Respecto a los gastos variables se van a desglosar los mas importantes que no se hayan
desglosado antes.

El gasto compras de productos para distribuir en rutas, considero que trabajo con un
margen del 30%, asi que de mi cifra de ventas el 70% son los costes de comprarlo.
Es decir la casilla de compras se calcula aplicando el 70% de ventas.

Para estimar los gastos de Kilometraje y el gasto total de Gasoil, en primer lugar se
han calculado el nimero de semanas trabajadas y el nimero de Kms que se realizaran
cada semana, después el namero de Kms total que se realizaran durante el afio y por
ultimo el consumo de Gasoil y su precio y asi obtener el gasto total de gasoil al afio.

GASTOS KILOMETRAIJE

ANO 1
Semanas en un ano 52,14
Semanas festivas 6,40
Semanas trabajadas 45,74|semanas/afio
Cada semana tiene (en dias) 5
Cada ruta aprox (en kms) 300
Semana de rutas 1.500,00|kms/semana
Kms total anuales | 68.614,29|kms |
Consumo de gasoil (furgoneta) 8L por cada 100 kms
Precio Gasoil 1,00/€ |
GASTO TOTAL EN GASOIL 5489,14 €/afio I

Fuente: Elaboracién propia
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El gasto en mantenimiento, es decir, el cambio de ruedas y aceite se ha calculado de la
siguiente manera:

Estimando que las ruedas se cambian cada 20.000 kms y que cada rueda cuesta 100
euros.

Kilometraje
Cambio de ruedas= —— x 4 x 100
20,000

Con el cambio de aceite se ha realizado la misma operacion, contando que se cambia
cada 15.000 kms y su valor aproximado es de 150 euros.

Kilometraje
Cambio de aceite = ———— — x 150
15.000

A estos gastos se le han sumado 400 euros por gastos generales que pudiera ocasionar el
mantenimiento de la furgoneta.

La seguridad social se ha calculado aplicando el 23,60 % de sueldos y salarios. Esta
cifra ha sido obtenida de los tipos de cotizacion publicados por el Ministerio de Empleo
y Seguridad Social.

Tipos de Cotizacion

TIPOS DE COTIZACION REGIMEN GENERAL EJERCICIO 2017 - ORDEM ESS/106/2017, de 09/02 (BOE del 11/02)

Contingencias Empresario Trabajador Total
Contingencias Comunes 23,60 470 28,30
Horas extraordinarias (1):
- Fuerza mayor 12,00 2,00 14,00
- Mo Fuerza mayor 23,60 470 2830
Accidentes de Trabajo y Enfermedades Profesionales ] (4)
Otras Cotizaciones
Desempleo (5)
Fogasa 0,20 0,20
Formacion Profesional 0,860 0,10 0,70

Y por ultimo, las amortizaciones han sido calculadas de la siguiente forma.

Plan de Amortizacion

|| INUOYILIZAD BATERIAL @ VALOR ADQUISICION Comiem |- Cleno s B Cuota DIAS | Amortizacion afio 2018 | Amortizacion afio 2019
Anotacio INMATERIAL Utilizacion Amortizacion Anual 19 Afio

n Descripcion del bien Base Imponible IVA Dia/mes/afio| Tipo Cuota [Amort. Acum.| Cuota Amort. Acum.

1 |Elemento de transporte (externo) 4.898,00€ | 1.302,00€ | 01/01/2018 16% 783,68 € 335 71927€| 719,27 719,27

2 Equipos procesos informaticos 789,21€ 209,79 € | 01/01/2018| 25% 197,30 € 335 181,09 € 181,09 181,09

3 Programa informatico 177,75 € 47,25 € 01/01/2018| 33% 58,66 € 335 53,84 € 53,84 53,84

4 Mobiliario (impresora y telefono) 117,68 € 24,71€ 01/01/2018| 10% 11,77 € 335 10,80 € 10,80 10,80

5 - € - £ 0,00 0,00
TOTALES 5.982,64€ | 1.583,75€ 964,99 964,99 0,00 964,99

| 1.051,41 € |

Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion se muestra el balance de situacion al inicio de la actividad.

|BALANCE DE SITUACION |

ANO 1 ANO 1

ACTIVO NO CORRIENTE 7.695,84 TOTAL PATRIMONIO NETO 3.000,00
1. Inmovilizado Intangible 347,89 FONDOS PROPIOS

Aplicaciones informaticas 225,00 Capital 3.000,00
Patentes 122,89 Subvenciones 0,00
II. Inmovilizado Material 7.347,95 PASIVO NO CORRIENTE 9.695,84
Elementos de transporte 6.200,00 1. Deudas a Largo Plazo

Equipos informaticos 999,00 Prestamo 9.695,84
Mobiliario 148,95 PASIVO CORRIENTE 0,00
ACTIVO CORRIENTE 5.000,00 Acreedores Comerciales y Ctas a pagar 0,00
Efectivo 5.000,00 Proveedores 0,00
TOTAL ACTIVO | 12.695,84| TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO 12.695,84

Fuente: Elaboracion propia
El efectivo es 5.000 porque se cuenta con un saldo minimo de tesoreria de 5.000 €

El capital es el capital social minimo que debe aportarse al tratarse de una Sociedad
Limitada.

Respecto a la subvencion, en un principio no existe ninguna convocatoria vigente para
acceder a su solicitud este afio, pero se espera recibir alguna en un futuro por parte de la
Administracion para ampliar su cobertura.

No hay clientes ni proveedores porque ambos se pagan al contado en el momento de la
compra.

El préstamo es de 9.685,84 € en Ibercaja y presenta las siguientes caracteristicas.

Principal 9.685,84 €
Anos 3,5 Meses 42
t.interés (nominal) 6,95% i 0,579%
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Tabla de amortizacion del préstamo aplicando el sistema francés.

Reembolso ) .
Meses Cuota anual Intereses del Capltal Cap!tal
anuales L Vivo amortizado
principal
0 9.685,84 €
1 260,46 € 56,10 € 204,37€ 9.481,47€ 204,37 €
2 260,46 € 54,91 € 205,55€ 9.275,92€ 409,92 €
3 260,46 € 53,72 € 206,74€ 9.069,18 € 616,66 €
4 260,46 € 52,53 € 207,94€ 8.861,24€ 824,60 €
5 260,46 € 51,32 € 209,14€ 8.652,10€ 1.033,74€
6 260,46 € 50,11 € 210,35€ 8.441,75€ 1.244,09€
7 260,46 € 48,89 € 211,57€ 8.230,18€ 1.455,66 €
8 260,46 € 47,67 € 212,80€ 8.017,38€ 1.668,46 €
9 260,46 € 46,43 € 214,03€ 7.803,35€ 1.882,49€
10 260,46 € 45,19€ 215,27€ 7.588,08€ 2.097,76 €
11 260,46 € 43,95 € 216,52€ 7.371,56€ 2.314,28 €
12 260,46 € 42,69€ 217,77€ 7.153,79€ 2.532,05€
13 260,46 € 41,43 € 219,03€ 6.934,76€ 2.751,08 €
14 260,46 € 40,16 € 220,30€ 6.714,46€ 2.971,38€
15 260,46 € 38,89 € 221,58€ 6.492,89€ 3.192,95€
16 260,46 € 37,60 € 222,86 € 6.270,03€ 3.415,81€
17 260,46 € 36,31€ 224,15€ 6.045,88€ 3.639,96 €
18 260,46 € 35,02 € 225,45€ 5.820,43€ 3.865,41€
19 260,46 € 33,71€ 226,75€ 5.593,68€ 4.092,16 €
20 260,46 € 32,40€ 228,07€ 5.365,61€ 4.320,23 €
21 260,46 € 31,08 € 229,39€ 5.136,22€ 4.549,62 €
22 260,46 € 29,75€ 230,72€ 4.905,50€ 4.780,34 €
23 260,46 € 28,41 € 232,05€ 4.673,45€ 5.012,39€
24 260,46 € 27,07 € 233,40€ 4.440,06€ 5.245,78 €
25 260,46 € 25,72 € 234,75€ 4.205,31€ 5.480,53 €
26 260,46 € 24,36 € 236,11€ 3.969,20€ 5.716,64 €
27 260,46 € 22,99 € 237,48€ 3.731,72€ 5.954,12€
28 260,46 € 21,61€ 238,85€ 3.492,87€ 6.192,97€
29 260,46 € 20,23 € 240,23€ 3.252,64€ 6.433,20€
30 260,46 € 18,84 € 241,63€ 3.011,01€ 6.674,83€
31 260,46 € 17,44 € 243,02€ 2.767,99€ 6.917,85€
32 260,46 € 16,03 € 244,43€ 2.523,56€ 7.162,28 €
33 260,46 € 14,62 € 245,85€ 2.277,71€ 7.408,13 €
34 260,46 € 13,19€ 247,27€ 2.030,44€ 7.655,40€
35 260,46 € 11,76 € 248,70€ 1.781,73€ 7.904,11€
36 260,46 € 10,32 € 250,14€ 1.531,59€ 8.154,25€
37 260,46 € 8,87€ 251,59€ 1.279,99€ 8.405,85€
38 260,46 € 7,41€ 253,05€ 1.026,94€ 8.658,90€
39 260,46 € 595€ 254,52 € 772,43€ 8.913,41€
40 260,46 € 4,47 € 255,99 € 516,44€ 9.169,40€
41 260,46 € 2,99€ 257,47 € 258,96 € 9.426,88 €
42 260,46 € 1,50€ 258,96 € -0,00€ 9.685,84 €

Fuente: Elaboracion propia
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14.CONCLUSIONES FINALES

Actualmente, la provincia de Teruel presenta problemas cada vez mas agravantes de
despoblacién, reflejandose continuamente en los medios de comunicacion. Siendo el
principal objetivo del negocio, obtener beneficios frenando dicha despoblacion.

A través de las 5 rutas establecidas de lunes a viernes se pretende llegar a toda la
provincia de Teruel y aunque en un principio el cliente potencial final sean las personas
mayores, también la gente joven se tiene en cuenta, principalmente en los meses de
verano.

El plan de Marketing asciende a 3.460 € destacando la publicidad realizada a través de
los medios televisivos con un 70% del total de gastos de Marketing.

El estudio técnico 9.478,94€, en este apartado el mayor porcentaje lo alcanza la
adquisicion del medio de transporte.

Tras la comparacion de los diferentes tipos de sociedades existentes y la eleccion de la
misma, los trdmites administrativos de crear una sociedad limitada suponen un gasto de
691,77€.

A través del plan de recursos humanos se han podido desarrollar las responsabilidades
que posee cada puesto de trabajo ofrecido, asi como la politica de reclutamiento y
contratacion. Y por altimo los costes salariales que ascienden a 69.532,89 €.

Para concluir el trabajo se ha realizado un plan financiero, donde se ha podido
comprobar que los 3 afios previstos el resultado es positivo, siendo este cada vez mayor
conforme avanza el tiempo.

Respecto a la prevision de ventas, necesaria para la realizacion de la cuenta de pérdidas
y ganancias, la prevision no es optimista respecto al afio 2 y al afio 3 ya que se estima
un crecimiento de ventas del 5%.

Aunque actualmente no se haya podido solicitar ningin tipo de subvencion, se espera
poder acceder a una en un futuro para ampliar la cobertura. Se pide un préstamo en
Ibercaja de 9.685,84€ para poder llevar a cabo la creacion del negocio con éxito.

Los principales inconvenientes en la elaboracion de este trabajo han sido conseguir los
datos de cada pueblo que abarca la provincia de Teruel, pero como se ha citado
anteriormente, el estudio de mercado se pudo realizar de manera satisfactoria gracias a
visitas a los pueblos y contactando con sus habitantes.

También fue dificil obtener algunos de los costes que suponen la creacion de una nueva
empresa. Se solucion0 gracias a la ayuda otorgada por algunas entidades que facilitaron
los precios de los servicios que ofrecian y no estaban publicados en Internet.

La prevision de ventas fue méas accesible tras el contacto con “La Exclusiva” ya que
facilité algunos datos necesarios para su realizacion.

El proyecto ha resultado satisfactorio y viable para su puesta en funcionamiento.
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16.ANEXOS

RUTAS:

Las distintas rutas establecidas se han realizado a traves de la pagina Web
https://gebweb.net/optimap/ a través de la cual se ha optimizado mateméaticamente la
ruta de cada comarca.

Como se ha citado anteriormente, se ha realizado un estudio de 5 rutas semanales, estas
rutas estan establecidas con anterioridad pero a la hora de poner en préctica el negocio
el factor fundamental es el tiempo, siendo 50 clientes diarios el maximo establecido.

Estas rutas marcan el maximo namero de pueblos al que se puede llegar, aunque en la
realidad serdn menos Kms y que no se llegaran a todos.

Si el negocio se expandiera por todo Aragdn, asi como si sus clientes quisieran
productos tipicos aragoneses se podria establecer un convenio o acuerdo con
http://www.ponaragonentumesa.com/rutas/ y acogerse a las rutas que esta empresa ya
tiene seleccionada.

RUTA DEL JILOCA (334 KMS)
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. 5.
1. Calamocha 2 M’artm o 4. Cucalén Villahermosa 6. Lanzuela
del Rio de Huerva
del Campo
12. Fonfria 11. Allueva OEL i 9. Loscos e nelE 7. Badenas
de Moyuela de Nogueras
14. 15. Torrecilla 16. 17. Torre los
eal Lagueruela del Rebollar Barrachina Negros LS
24, Villar del . = 20. Rubielos —
Salz 23. Peracense 22, Singra 21. Bueha de |a Cérida 19. Bafon
26. Torralba -
e delos 27. Bello Pl Calamocha
del Campo . de Tornos
Sisones



https://gebweb.net/optimap/
http://www.ponaragonentumesa.com/rutas/

RUTA SIERRA DE ALBARRRACIN — GUDAR JAVALAMBRE (423 KMS)
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. 6.
1. Teruel 2 Valé:amllo, 3. Rubiales 4. Bezas 5. Saldon Valdecuenc
a
- 10. | 8. Torily
12. Torrijas 11. Royuela Calomarde 9. Terriente Masegoso 7. Jabaloyas
14. 15.
13. 5an = = 17. 18.
Agustin Nogu:ruela Valdeslmare 16. Gudar Moscardén Castellar, El
22. 21 \
24, 23. Monterde No. ue;a de 20. 19. Cabra
Pozondon Rodenas de Altgm . Noguera de Mora
\ / Albarracin fracinsy /
Teruel
RUTA MATARRANA — BAJO ARAGON (477 KMS)
4. Parrasde 6. Cafiada )
1. Utrillas 2. Molinos 3. Seno Castellote, 5. Aguaviva . ~
de Verich
Las
12.Torre = 10. Arens = - 7. Belmonte
el 11.Lledo de Lledé 9. Fornoles 8. Rafales de San José
13. 18. Cafiada
Cerollera, 14.Torre de 15.Cuba, La . e L p de
Arcas Mirambel Tronchon
La L | Benatanduz
E E ’ 20.
21. .
) ) Villarroya 19.
Utrillas 22. Allepuz Mllras\._'ete de de los Fortanete
4 a-ierra Pinares




RUTA CUENCAS MINERAS - BAJO MARTIN — ANDORRA SIERRA DE

ARCOS (406 KMS)

Y
2. Villanueva 3. ) 4. Torre 5. Castel 6. Zoma
1. Utrillas del Rebollar Fuenferra de las : : !
. de Cabra La
de la Sierra da | Arcas
12.Hoz
13. . 9. 8. 7.
Maicas d? I_a B e Castelnou Crivillén Gargallo
Vieja 5
16 17.Cortes (19.Huesa 20
14.Josa 15. Obon . de 18.Plou del .
Alcaine ) . Anadon
L __Aragon | Comun
25.
26. . 24, 23. 22.
Utrillas Cuevas de Mezauita Hinojosa Jarque de Segurade 21'.
Almuden ==l de Jarque la Val los Baiios Eole=dile
Jarque - gejarque — — —_—
RUTA COMUNIDAD DE TERUEL (394 KMS)
2. Cuevas > 6 -
1. Teruel i 3. Paralejos 4, Orrios Torremoch Co Torrelacarc
Labradas . Almohaja
adel Jiloca el
14. Cafiada 13. Fuentes . 11. - — P
Vellida Calientes 12.Rillo Pancrudo 10. Alpefies 9. Lidén 8. Aguaton
18. @
16. Aguilar
15'. del 17.Jorcas Rin e e . 20. Tormon 21. Alobras
Camarillas Alfamb. odel Corbalan
ambra __castill L
26. [ 24 22.
28. Cubla 2 Cascante 25. Libros Tramacasti e Veguillas
Valacloche . El .
del Rio el de la Sierra
Teruel
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En el INAEM (Instituto Aragonés de Empleo) se puede encontrar esta tabla con los

diferentes tipos de empresas y sus principales caracteristicas.

=—GOBIERNO

| FORMAS JURIDICAS DE EMPRESA

r=3

inaém

g [ ]
—_—— DE ARAGON e m  INSTITUTO ARAGONES DE EMPLED
N° minimo Capital Régimen de N° trabajadores
TIPOS DE EMPRESAS - Responsabilidad o a A Fiscalidad 5 Legislacion basica
de socios po minimo Seguridad Social fijos
Empresario Individual 1 llimitada (1) Mo Hay Auténomo IRFF No hay limite Cédigo Civil
N . — TRPF (A partir de 2016 - ——
Sociedad Civil 2 limitada No Hay Autdnomo Impuesto de Sociedades) No hay limite Cédigo Civil
Comunidad de Bienes 2 limitada No Hay Auténomo IRPF No hay limite Cédigo Civil
Sociedad Limitada 1 ”'“i;";ii'& Zportacién | 3.000€(2) Régimen o‘fﬂ?f;' © | Impuesto de Scciedades No hay limite R.D. Leg. /2010, de 2da
Sociedad Limitada Minimo 1 Limitada a la aportacién | Minimo 3.000 € Régimen General o Impuesto Sociedades No hay limite R.D. Leg. 1/2010, de 2 de
Nueva Em presa Maximo § de capital social Maximo 120,000 € Autdnome (3) reducido/Aplazamiento ¥ Julie:
Sociedad An6nima 1 ”'“i;";ii'& =poriacién 0000 € Régimen o‘fﬂ?f;' © | Impuesto de Scciedades No hay limite R.D. Leg. /2010, de 2da
3
-Minimo 2 socios trabajad. o
Sociedad Laboral | -Ningun socio puede po-| ., . ) N° de horasfafio no
cleda abora seer mas de 1/3. Limitada a la aportacidn | 3.000 € (S.L.L.) Régimen General o Impuesto de Sociedades superior al 49% de Ley 44/2015, de 14 de
(Limitada o Anonima) |_yas del 50% del capital de capital social 60.000 € (S.A.L) Autdnomo (4) pu las realizadas por los octubre
social en manos de socios socics trabajadores
bajadores. (5)
Ley S/98 de 22 de Dic. de
) ) 3 soclos trabajadores Régimen General o Impuesto de Sociedades: N® de horas/afio no Cooperativas de Aragdn
Coopemtwa de Trabajﬂ -Mingun socio puede po- | Limitadaala aportacién 3.000 € Auténome (Optan todos Tipo gravamen: 20% superior al 35% de las | (modificada por Ley 4/2010
asociado sear mas de 1/3. de capital social : los socios por el mismo | Espec. P idas: 50% lizadas por los de 22 de junio)
régimen) bonif. Cuota Integra socios
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A continuacion se muestran los tramites administrativos que se tienen que realizar para
crear una Sociedad Limitada.

Respecto al precio de lo que cuesta la inscripcidn registral y publicacion en el BORME
lo he conseguido llamando al Registro Mercantil n°4 de Zaragoza: 976.76.01.08 (S.L
con dos socios)

CERTIFICACION DENOMINACION SOCIAL

P
el B 7 bt

b BISla

! ﬂ'glf PRINCIPE DE VERGARA, 94
TELEF. 902 884 442
REGISTRO MERCANTIL CENTRAL 28008 MADRID

SECCION DE DENOMINACIONES

CERTIFICACION NO.

DON - , Registrador Mercantil Central,
en base a lo interesado por: :

D/Da.
en solicitud presentada al Diario con fecha . asiento ’

CERTIFICO: Que NOFIGURA registrada la denominacién

51 . SOCIEDAD LIMITADA #H

En consecuencia, QUEDA RESERVADA DICHA DENOMINACION a favor del citado
interesado, por el plazo de BSEIS MESES desde la fecha que a continua-
cién se indica, conforme a lo establecide en el articulo 412.1 del regla-
mento del Registro Mercantil.

Madrid, a

NOTA.- Esta certificacién tendr& una vigencia, a efectos de otorgamiento
de egcritura, de TRES MESES contados desde la fecha de su expedicién, de
conformidad a lo establecido en el art. 414.1 del Reglamento del Registro
Mercantil.
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DEPOSITO DE CAPITAL SOCIAL

BDBVA

ZARAGOLA

LDnRa Apederado del
BANCO BILBAD VIZCAYA ARCENTARIA, S.A. Sucursal

CERTIFICA:

A efecios de lo dispuesto en la vigeme legisiazion mercantil en materia de Sociedades, que en esta oficina
y en la cuenla

anombre de 5.L. ]
se ha ingresado el impora de 3.000 euros, con fecha . en conceplo de
aportacion dineraria o capital, por cuenta de

En LARACO LA v de de

BANCO BILBAD VIZCAYA ARGENTARIA, S.A,
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CERTIFICACION DE INSCR!PCION EN EL REGISTRO
MERCANTIL Y PUBLICACION EN EL BORME.

P e
MARE |
A

TN B

Registro Mercantil de Zaragoza
PLAZA MARIANO ARREGUI8 1 - 50005 ZARAGOZA

DOCUMENTO: ASIENTO; DE FECHA:

EL REGISTRADOR MERCANTIL que suscribe, previo examen y calificacion def
documento precedente de conformidad con los articulos 18-2 del Cédigo de
Comercio y 6 del Reglamento def Registro Mercanti| ha procedido a su inscripcién
en le fecha de la presente nota, en ai:

TOMO LIBRO : FOLIO :

HOJUA : INSCRIP.:

-Nohamoobmodohewuumdﬂm. 1rub|m&wu.ﬁlmdhdm'.dlumm
.lommondm.moauuymswmeocmu.-m hmsuoohphdolncpchnpcnommduh
legaiments suscoplibie ge Inscripelén ke enumeracion de corfenida en el aricuio 18° de los ostatutos
sociales, de conformided con lo dispuesio en el ariculc 1856 del Raglamento del Regisiro Mercantll,

me.mnmohmmmahmmmm-quumml
prm:manmomwtomwwadomm.molfmcmumuhdoaumd
REGS'TO PUBLICO CONCURSAL, conforme a Jo dspuesto en of articulo 61 bis colktglln_«l__o_ddm
nl — -j\
Morca 0 & T,

-~

FACTURA: P CON

RO 161220 11 Base 3060,00. N Arncel 5,24, SsoBAT WP srancel 1,13.20,21,23,29.25. Fomrarios (Sinl VAL 7036
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Registro Mercantil de Zaragoza PAGIMA -
LISTADO DE ENVIO AL EORME DE ACTOS

(Entrada / )

FECHA HORA :

SOCIEDAD LIMITADA - B99

Constitucién
Fecha de Comienzo de Operaciones:

Duracidn: Indefinida
Negativa del REMIC :

Objeto Social:

Domicilio:
Poblacion: ZARAGOZA
Provincia: ZARAGOZA

Forma Social; Limitada
Capital Suscrito: 3.000,00 euros
Capital Desembolsado; 3.000,00 euros

Mombramiento de miembro de érgano adm.
Sujeto Mombrado :

Cargo o Funcion : Administrador Unico
Fecha de nombramiento: - Fecha de terminacion (**) ; INDEFINIDA

MIF/CIF:

Declaracion de unipersonalidad
Declaracion de unipersonalidad :
Identidad del socio Unico:

Datos Registrales:
Tomo: , Libre: , Folio: , Seccitn: |, Hoja :
Inscripeidn o anotacion ! Fecha: Afio Pre.:

Importe de publicacion en BORME : 56,24

La presente informacion se certifica a los efectos previstos en el apartado 2 del articulo 25
{rectificacién de errores) de la Orden del Ministerio de Justicia de 30 de diciembre de 1981.

Fdg.:
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IMPUESTO SOBRE TRANSMISIONES PATRIMONIALES Y
ACTOS JURIDICOS DOCUMENTADOS

i b
[ | Provincia IMPUESTO SOBRE Modelo
—— _ PATRIMONIALES Y ACTOS 602
BORERKD 0E Tributos Cedidos

| ARAGON JURIDICOS DOCUMENTADOS

E{!!j!ﬂ”l”"l M_IINH“I‘IN mﬂj{“ﬁll‘l“lll‘l” ”NIHNHWHN“"”I N
ZARAGDIA ZARAGOZA
E COD. TERRITORIAL: ORG EMISOR;
AR | T3S TL g DA MES: AR MN* SLUETOS:
N.LF. APELLIDGS Y NOMERE O RAZOMN S0CIAL
s sL
E wia FUBLICA NOMERD ESC PISD | PRTA | TELEFOND
[=]
[ =3
5 MURNICIPID FROVINGIA SO0 POSTAL
® | ZARAGOZA ZARAGOZA

[ o |MILF APELLIDGS Y NOMBRE O RAZON SOCIAL N TRAMSMITENTES
E
§ vis PUBLICA NOMERD |ESCIPISLIFL | MUJNICFIC PROVINGIA

CONCEPTO ]

B3 | Acmnisvetvo & | Epresien | NO SUJETO

i gi rroee B DETALLE OPERACION

ES 4| Frivade o

&~ KOTARIO O FECATARIO H* PROTSCOLD

i 5 | % TRANS. | NOMBRE V1A PUBLICA W EGC. |PISO | PUERTA | N*LOCAL A

¥
E FROVINCLA MUNICIPD SO0, PODETAL |PARAKE POLIGOND |PARCELA
E TIPC INMUEBLE VPO N* REF. CATASTRAL VALDR CATASTRAL VALOR DECLARADG
=
| sl [~ ho )
- — ———————————
Base bnponibla._............—.ooe s [ 0.00] €
Valar Declarada: 0,00 | :
' | G Y| 0,00 €
Exaniz C Nosgels £ Bt Licpidables .[o2] =[us 0,00 &
Funamen: LAl ——— a5 0,00]
& [T R ] Q.00 €
E ? Liquidacian Gompemantaria Bonficante Cunta... IEII—'_I U z: .00 :
§ « H* Priman Liquidadin: ingresar _— - = 0.00
Recamgo_._............ 10 0,00 €
ETESES s 11 0.00] €
- Facha Pressmiasicn Ffipts Cuntas ANIEGOORS ..o 12 0,00
Total Ingrear..... [2]] 0.00] ¢
HIF APELLIDOS ¥ NOM3ARE O RAZOMN SOC1AL TELEFOMNG
E ry =

ﬁ i wia PUBLICA, NIMERD ESC BSD | PRTA. | MUNICIPIG PROVINELA

=3 ZARAGOZA

i § Bl duapiles fia nis & pruciea ik el documentn ded s bajn s ressoneatl dad gu, (U0 00N 8 GUOUTS O g Pl i U EOp G SETRE o8 conCoe §1 MAS 548 AR S0n K68 08 90N

(=

u g -

— )
¥ ——y,

PATRAFAWES §.5.5
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TARJETA IDENTIFICATIVA FISCAL

Con una solicitud previa, lo facilita la Agencia Tributaria y se asigna el CIF que durara
mientras dure la sociedad.

i\ TARJETA DE IDENTIFICACION FISCAL
_-i.q-:*ﬂn;'i:!. Tribueiria Memero da Identificacion Fiscal Definitive

DE ECONOMIA
¥ HACIEMDA

Cenominacion
o

Razén Social
Anagrama Comercial:
Damicilic

Social

Diomicilic
Fizcal

Administracion de lz AEAT
Fecha M.1F. Definitivo:

Codigo Blectronico:
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