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RESUMEN:

Este trabajo consiste en la realizacion de un estudio para comprobar la viabilidad
de la apertura de una asesoria fiscal, laboral y contable en Zaragoza. El objetivo principal

es realizar un plan de negocio que se pueda poner en practica.

Para comenzar, se ha realizado un analisis de la oferta y demanda disponible en
dicha ciudad. Una vez establecido el mercado al que van a ir dirigidos nuestros servicios,
se ha desarrollado un plan de marketing, basado en el analisis PEST y CANVAS.

Posteriormente en el plan estratégico, se presentan en la matriz DAFO las
oportunidades y fortalezas que ofrece; asi como las debilidades y amenazas a las que se
enfrenta, por otro lado se establecen los objetivos estratégicos y canales de

comercializacion que se van a utilizar.

En el plan operativo se estudia la forma juridica mas conveniente para el
desarrollo de dicha actividad, y se forma la estructura organizativa y administrativa de la

empresa.

Por ultimo, en el plan financiero se establecen los costes necesarios para poner en
marcha este negocio, y se establecen los ingresos minimos necesarios. Con estas cifras se

realiza un estudio de factibilidad para poder obtener unas conclusiones reales.



SUMMARY:

This work consists of carrying out a study to verify the feasibility of opening a
tax, labor and accounting consultancy in Zaragoza. The main objective is to produce a

business plan that can be implemented.

To begin with, an analysis has been made of the supply and demand available in
that city. Once the target market for our services has been established, a marketing plan
has been developed, based on the PEST and CANVAS analysis.

Later in the strategic plan, are presented in the DAFO matrix, the opportunities
and strengths it offers; as well as the weaknesses and threats it faces, It also sets out the
strategic objectives and marketing channels to be used.

The operational plan examines which legal form is most suitable for the
development of this activity, and the organizational and administrative structure of the
company is formed.

Finally, the financial plan sets out the costs necessary to start up this business, and
sets out the necessary minimum revenues. With these figures a feasibility study is carried

out in order to obtain real conclusions.
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1. INTRODUCCION

La eleccion del tema “Andlisis de Viabilidad de un Proyecto de Empresa de

Servicios” se debe principalmente a un motivo profesional.

En un periodo corto de tiempo, deseo montar mi propio negocio dedicado
principalmente al asesoramiento fiscal, laboral y contable de empresas en la ciudad de
Zaragoza. Este trabajo se ha realizado con la intencion de servir como base para la toma

de decisiones que guiard mi futuro proyecto laboral.

Ademas considero esta linea de trabajo muy completa, ya que se desarrollan
conocimientos adquiridos en la mayoria de las asignaturas impartidas en el grado de

Administracion y Direccion de Empresas.

El objetivo de este trabajo es comprobar la viabilidad de crear una empresa
dedicada a la asesoria en la ciudad de Zaragoza. La finalidad es realizar diferentes planes,
de marketing, estratégico, operativo y financiero, y diversos estudios que ayuden a la
toma de decision sobre la apertura o no de este modelo de negocio.

2. DESCRIPCION Y ANALISIS DEL MERCADO

Para desempefiar un buen plan estratégico es necesario entender el concepto del
analisis de la competencia. Es una forma de evaluar las fortalezas y las debilidades de los
competidores que hay en tu mismo mercado con el objetivo de obtener una ventaja frente
a ellos. Segun (Emprende Pyme, 2016), podemos definir el anélisis de competencias

como:

“El hecho que hace que las nuevas empresas o los
propios emprendedores busquen formas de diferenciarse de sus
competidores intentando innovar y evolucionar para conseguir
darse a conocer y afianzarse en el mercado. Para ello, primero
debes conocer a tus competidores y analizar la forma en que

trabajan, cuéles son sus estrategias de marketing, quiénes son sus



clientes y muchos otros factores que entran dentro del analisis de

la competencia.”

Para poder lograr, en algunos casos y en otros mantener, una posicién de liderazgo
y posicionamiento en los mercados, las empresas se enfrentan permanentemente a la
competencia en las actividades que desarrollan afrontando el reto del crecimiento.
Desafio que pueden lograr con estrategias adecuadas que les permitan:

— Incrementar sus ingresos y utilidades,

— Garantizar los resultados financieros que demandan los accionistas y

— Ser competitivas.

Tener este objetivo y unas estrategias bien definidas es la dificultad a la que se
enfrentan las empresas, ahi nace la necesidad de acudir a empresas, firmas o profesionales
externos que prestan servicios de consultoria, que pueden resolver y dar
recomendaciones. Las compafiias acuden a una consultoria porque necesitan un
conocimiento experto de alguien externo que las pueda guiar eficientemente para afrontar

una determinada situacion.

“Hay multiples razones para contratar consultoria, pero en
muchos de esos casos esté la necesidad de entender los desafios
del mercado y coyunturas macroeconomicas, la bldsqueda de
aliados estratégicos y abrir nuevas oficinas, entre otras
motivaciones. Afirma Martin Soubelet, socio de Consultoria de
EY en Colombia. (Dinero, 2016)”.

Segun opiniones diversas, las razones por las que las empresas contratan a
especialistas en consultoria estratégica y para los cuales buscan asesoramiento
especializado son:

— Ser mas competitivos.

— Definir modelos operativos mas eficientes.

— Crear ideas de negocios.

— Eficiencia y crecimiento.

— Preparar la fuerza de trabajo del futuro.



La mayoria de las empresas deciden contratar un consultor externo, el cual le dara
soluciones acordes a sus necesidades, como lo expresan, los siguientes expertos en el

area:

“Camilo Herrera, presidente de Raddar Consumer Knowledge
Group, considera que este tipo de asesoramiento especializado
permite a las empresas tener claridad en su negocio, definir
nuevos mercados, segmentar, lanzar con éxito productos,
reposicionar marcas y muchas otras opciones dependiendo de la
vision de cada organizacion. “Un buen ejemplo del vuelco que
puede dar un negocio se puede ver en Yamaha, que hacia pianos
y termind siendo el proveedor de motos mas importante del
mundo”, precisa Herrera. Ivan Maldonado, gerente de KPMG en
Colombia, resalta como vital la consultoria porque con ella se
puede tener una vision de largo plazo, lo cual es esencial para los
empresarios que enfrentan cambios cada vez mas frecuentes y
que traen consigo oportunidades pero también grandes retos, los
cuales se deben afrontar a tiempo para sacarles ventaja y no
permitir que se conviertan en una amenaza para el negocio.
(Dinero, 2016)”.

Los expertos, mencionados anteriormente, coinciden que una vision del corto
plazo puede llevar a perder tiempo y oportunidades y muchas veces a ejecutar acciones
de mitigacion de riesgos por amenazas que ya se materializaron. Por otra parte, Beatriz

Dager, socia de consultoria de Deloitte, resalta que:

“Para las empresas es fundamental identificar focos de atencion
y si la ecuacion que tienen es la correcta: se esta invirtiendo en
lo que se debe para lograr las metas, o se sigue manteniendo un
statu quo. “Creo que la consultoria gerencial estratégica es, por
encima de todo, un programa de alineacion. Muchas veces las
estrategias son buenas, pero las compafias no se organizan para

seguirlas”, indica. (Dinero, 2016).”



Los servicios de consultoria estratégica constituyen un negocio global que
continda creciendo en la medida en que las compafiias de todos los sectores enfrentan los
retos crecientes de un mundo cambiante y dindmico, dentro del cual se enfocan diversos
factores del entorno de las empresas, donde se crean estrategias que en muchas
oportunidades afectan a la forma en la que se desenvuelve el sector donde se desarrollan,
y es donde, participan estos servicios para dar soluciones efectivas, ser competitivas y
lograr los retos que se fijan. A continuacion, se presentan algunos de los factores del
entorno que afectan a las empresas, lo cual las llevan a contratar los servicios de

consultoria.

Factores del Entorno

El mercado local e internacional:

- Busca nuevos rumbos que permitan acelerar el crecimiento o fortalecer la
rentabilidad de sus operaciones.

- Espafia es un mercado atractivo para las firmas consultoras debido a que cuenta
con una economia en crecimiento y relativamente bien diversificada, y ofrece un
marco juridico e institucional estable para el desarrollo de los negocios.

- Este constituye un excelente punto de partida para atender clientes en mercados

geogréficos cercanos.

El centro de la demanda:

- Se centra en dos tipos de empresas: las grandes, que siguen expandiéndose y no
quieren perder posicionamiento en el mercado global, y las compafias medianas,
que buscan emprender el proceso de crecimiento de forma méas consolidada, con
modelos de negocio novedosos, para los cuales siempre hay riesgos.

- Las grandes empresas, se enfocan cada vez mas en una busqueda de consultoria
estratégica y las medianas y pequefias empresas desean aumentar sus ventas o

tomar nuevos mercados.



Los retos:

- Muchas empresas enfrentan la desaceleracion de la economia y entran a ver como
lograr eficiencias en toda la cadena de valor, la importancia de la consultoria
compite con los recortes y ajustes en las inversiones de las compaiiias.

- Estasituacion lleva a que las consultoras deban redoblar esfuerzos para mantener
participacion de mercado y, ante todo, dar el respaldo a las empresas que buscan

salidas para no sucumbir en tiempos dificiles.

Un buen ejemplo, en su criterio, son las recientes aceleradoras de
emprendimientos, que ayudan a los negocios nacientes a surgir. En el caso particular del
asesoramiento, sus actividades se centran en negocios de consumo de hogares,
respaldando a sus clientes con estrategias para incrementar la satisfaccion de los

consumidores.

2.1.Sector de Asesoramiento Legal, Contable y Financiero en Zaragoza

Para Kotler, Bloom y Hayes, el estudio de mercado "consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situaciéon de

mercado especifica que afronta una organizacion”. (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004).

Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: "La recopilacion, el
analisis y la presentacién de informacion para ayudar a tomar decisiones y a controlar las

acciones de marketing” (Randall, 2003) .

Segun Malhotra, los estudios de mercado "describen el tamafio, el poder de
compra de los consumidores, la disponibilidad de los distribuidores y perfiles del
consumidor” (Malhotra, 1997) .

Teniendo en cuenta las anteriores definiciones, se puede definir un estudio de
mercado; como el proceso donde se planifica, recopila, analiza y posteriormente se
comunica los datos relevantes acerca del tamafio, poder de compra de los consumidores,
disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor, con la finalidad de ayudar
a los responsables de marketing a tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing

en una situacion de mercado especifica.



Para realizar un estudio de mercado se debe indagar en el sector, en este caso la
provincia de Zaragoza, donde se delimitara cuél es la competencia directa, como esta
formado el ranking de empresas del sector, cuéles serdn los clientes potenciales, los
aliados comerciales y proveedores. Asi como, establecer objetivos, metas, estrategias,

planes e identificar los medios, por los cuales enfrentar al mercado.

Los pasos de este proyecto de negocio, por los cuales se guiara el desarrollo de
esta investigacion empiezan por delimitar la poblacion. (Ver Anexo 1: Cifras Oficiales de
Poblacion. Esparia y Aragon. Padron al 01-01-2018).

Es importante conocer el padrén poblacional, ya que parte del publico objetivo, al
cual se dirigiran nuestros servicios son personas fisicas, que tienen negocios
independientes, o que necesitan planificar, registrar y proyectar sus ingresos, por lo cual
se considera un puablico con mucho potencial debido a las economias que emergen en

Espafia, dirigidas a pequefias empresas, emprendedores y profesionales independientes.

Haciendo una revisiéon en el ranking de empresas (EI Economista, 2019) se
encontraron trescientos ochenta y dos resultados de empresas que pueden tener alguna
relacién con "gestorias y asesorias" en Zaragoza. Hay cuarenta localidades donde se

encuentran resultados relacionados con dicha busqueda.

Por ello es necesario realizar una segunda revision, centrandose en las compafiias
que prestan el servicio al cual nuestra empresa de asesoramiento dirigird sus servicios
(fiscal, laboral, contable, juridico y financiero a personas fisicas y juridicas), obteniendo
un resultado de dieciséis empresas mas destacadas en el ramo de la asesoria y gestoria en
la provincia de Zaragoza, que se pueden considerar como la competencia mas cercana.

(Ver Anexo 2: Gestorias y Asesorias en Zaragoza).
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También, es importante destacar la presencia en este mercado de firmas de larga
trayectoria internacional, de servicios profesionales que se iniciaron en las areas de
contabilidad y auditoria, y que con el tiempo fueron incorporando los servicios de
consultoria estratégica entre sus servicios. Tal es el caso de firmas como KPMG, Deloitte,

EY (antes Ernst & Young), PricewaterhouseCoopers (PwC), y Accenture.

En todas las empresas del pais hay demanda por los servicios de consultoria
estratégica, con diferentes enfoques, pero buscando siempre lo mismo: cémo realmente

se alinean las estrategias y objetivos y como migrar a nuevas formas de hacer negocios.

En el entorno local es necesario que las empresas, se enfoquen mas en el
planteamiento estratégico, no solo para enfrentar el mercado local sino para que puedan
ser mas efectivas en encontrar oportunidades en otros paises y mercados. Estos sectores
deben procurar una evolucion que las lleve a un cambio sustancial, en cuanto a lo que
vienen haciendo hoy para asi cambiar hacia algo diferente. Los especialistas en general
concluyen que las empresas de todos los sectores ante los vaivenes economicos no pueden
parar en el propdsito de planear los pasos que van a dar, ya que esta es la Unica manera

de sacarles partido a sus fortalezas presentes y adelantarse a las transformaciones futuras.

2.1.1. Evolucion del Sector de Asesoria del 2013 al 2017

En el Anexo 3 se presenta un analisis de areadepymes.com (2018), donde se
muestra de una manera grafica el comportamiento del sector en cada una de las fases que
se debe establecer en el asesoramiento empresarial, desde un punto de vista del mercado

establecido en la siguiente forma:
0. Evolucion del sector: sus principales caracteristicas. Donde establece un promedio
de cuatro asesorias por dia, segun el ranking de empresas registradas, durante un

periodo de cinco afos.

1. El perfil del cliente: donde establece la cantidad de empresas y autbnomos activos

que requirieron el servicio de asesoria, estableciendo el promedio.
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2. Peligros y amenazas del sector: reduccion del mercado, software avanzado y la

presencia de internet.

3. Reinventando el sector: en busca de nuevas oportunidades.

2.2.0ferta Total Disponible

En este punto es necesario conocer los servicios que prestan las empresas de la

competencia para poder determinar la oferta al mercado, y la contribucion al desarrollo

empresarial. En consecuencia, se presentan algunas opiniones de las principales

consultoras internacionales:

Accenture. La estrategia es el norte de los negocios, el punto de partida.
A partir de ella se establece el modelo operativo para servir a los clientes

definiendo procesos de negocios, organizacion, recursos y tecnologia.

Deloitte. Les permite aprovechar experiencias de otras compafiias que han
afrontado las mismas inquietudes, o0 conocer nuevas tendencias y
practicas. Ademas, pueden implementar practicas diferentes que les

permiten retar la posicion actual de la compafiia.

KPMG. Quienes no hacen un buen planteamiento estratégico tienden a
tomar siempre decisiones de corto plazo y esto no permite ver qué esta
pasando alrededor con la competencia y con el mercado. Asi, se corre el

riesgo de perder muchas oportunidades.
EY. Se necesita de un experto con independencia de criterios que muestre

cuél es el mejor camino frente a determinadas situaciones o intereses que

tenga una empresa para desarrollarse.
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Los principales servicios que prestara nuestra asesoria en Zaragoza son los

siguientes:

Asesoria contable

- Contabilidad financiera

- Asesoria fiscal

- Auditoria fiscal

- Recursos administrativos.

- Servicios de consultoria tributaria.

- Asesoramiento para grupos empresariales: consolidacion, estructura holding.

- Servicios de asesoria legal — Gestion de impagados

(Ver Anexo 4, para un mayor detalle de los servicios que se ofertaran a los clientes).
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3. PLAN DE MARKETING

“El plan de marketing es una herramienta vital para la gestion
empresarial. En él se enmarcan todas las decisiones que toma la
empresa para intentar ser mas competitiva frente a otras
empresas. Gracias al plan de marketing tenemos la posibilidad de
marcarnos diferentes objetivos empresariales y describir cual es
el camino que debemos recorrer para poder conseguirlos.
(Emprende Pyme , 2016)”.

En el mercado del asesoramiento y gestién empresarial, existen una gran cantidad
de empresas compitiendo por consolidarse en el mercado, por ello es necesario analizar
el entorno. Estableciendo los principios que definen el comportamiento del mercado,
como pueden ser los elementos politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos, ambientales
y legales, permitiran enfocarse en el sector y establecer las bases que servirdn como punto

clave en la estrategia a seguir.

3.1.Andlisis Externo

El andlisis del entorno, permite conocer la perspectiva que debe tener la empresa
con respecto a los factores politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos que afectan o
benefician a la organizacién y que permiten crear estrategias a futuro para su mejor
desempefio. Para la presente investigacion se utilizara el modelo de analisis externo

conocido como PEST.

3.1.1. Anélisis PEST

“En el entorno empresarial se distinguen dos niveles: El entorno
general que se refiere a todo el desarrollo socioeconémico en el
gue se encuentray le rodea a la empresa, y el entorno especifico,
que son las caracteristicas del sector en el que opera la empresa.
(Guerras & Navas, 2008)”.
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Factores Politicos-Legales:

Los diferentes gobiernos, influyen de varias formas en la relacion que se establece
con las empresas. La capacidad competitiva de la organizacion depende en gran medida
de los impuestos a los que esté sometida, las subvenciones, y en general de la politica
especifica en un sector y lugar.

Como muestra el diario ABC el 13 de mayo de 2019, Espafia presentan uno de los
sistemas fiscales con los impuestos mas altos de la zona euro, pero no recauda lo
suficiente.

El IRPF que presento Espafia es de los mé&s altos de Europa, situandose en un 45%,
muy lejos de la media europea que se encuentra en un 39%. Al igual que el Impuesto de
Sociedades que se encuentra situado en un 25%, casi 4 puntos por encima de la media
europea, que esta fijada en 21,9%.

Por altimo, el IVA, que situandose en el 21%, es el impuesto que nos encontramos
por debajo de la media europea, que se encuentra en un 21,5%.

El entorno politico-legal que se encuentra en Espafia alberga un elevado grado de
incertidumbre que condiciona muchos de los factores anteriores. La inestabilidad
gubernamental y las politicas impositivas actuales benefician a las empresas de

asesoramiento del mercado, para la competitividad nacional e internacional que soportan.

Factores Econémicos

Tasas de cambio, tasas de interés, inflacidn, niveles de importacion, entre otros,
son los méas conocidos dentro de esta categoria. Por lo general, los factores econdmicos
suelen derivarse de los factores politicos.

Actualmente nos encontramos en un entorno econémico restrictivo, por ello de
entre todos los factores economicos que afectan a la empresa, los mas significativos son:

- Ciclo econémico: situacion de recesion econdémica lo cual ha afectado, en mayor
0 menor medida, a la mayoria de empresas y hogares espafioles de forma negativa.

- Tasa de desempleo: el paro se encuentra en un estado de continuo aumento, la
tasa de paro ha llegado aproximadamente a los 3,3 millones de parados en 2018,
superando el 14,45% de la poblacion. Esta elevada tasa tiene que ver con la intensa caida
de la demanda interna (consumo privado, publico e inversiones). Ademas, este constante
aumento del paro hace que aumente el gasto publico, ya que deben atenderse las

prestaciones.
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- Tipos de interés: dentro de la recesion en la que nos encontramos los tipos de
interés crecen, por lo que se encarecen los préstamos y hay una menor accesibilidad al
crédito, a las empresas les es més caro obtener financiacion para llevar a cabo sus planes
de inversion, ademas se incentivara el ahorro al ser remunerado mejor y se reducira el
consumo, por lo que la demanda de productos disminuird y por lo tanto disminuira el
empleo.

La crisis ha provocado en las empresas de Zaragoza una disminucion en los
margenes netos, ya que en términos de volimenes de venta se han mantenido, pero con
el esfuerzo de vender més barato.

La crisis econdémica que se ha vivido marca la situacion en la que se encuentra el
mercado, condicionando practicamente a la totalidad de los factores que presentan el
entorno econdémico. La evolucion del PIB y de los precios conlleva una continua
disminucion debido a la recesion sufrida. Como se puede observar en los datos publicados
por el Instituto Nacional de Estadistica, la evolucion del PIB en nuestro pais se encuentra
en un periodo negativo desde 2009 hasta el afio 2014, donde se puede observar un
pequefio repunte de un 1,4%.

Si bien es cierto, que como publica el diario El Pais el 29 de enero de 2019, Espafia
despide el afio 2018 con la mayor creacién de empleo en los ultimos 12 afios
aprovechando el actual ciclo econémico expansivo en el que se encuentra el pais. Pero no
hay que olvidar que Espafia, hace nada estaba sufriendo un grave periodo recesivo que
aun hoy en dia deja notar sus secuelas, ya que el pais se encuentra con uno de los déficits

publicos y las tasas de desempleo més altos de la Union Europea.

Factores Sociales:

Hace referencia a aquellos factores que guardan estrecha relacion con las
preferencias, los gustos y los habitos de consumo de la sociedad: edad, renta total
disponible, tasa de crecimiento de la sociedad, educacion, nivel de vida, habitos, etc.

Espafia es un pais con una poblacion envejecida, donde la esperanza de vida se
sitla en 85 afios y la tasa de natalidad no para de reducirse. Segun el estudio de la
Proyeccién de la Poblacion de Espafia 2014-2064 que publico el Instituto Nacional de
Estadistica (INE), el 28 de octubre de 2014, el porcentaje de poblacion de 65 afios y mas,
que en 2014 se situa en el 18,2%, pasaré a ser del 24,9% dentro de quince afios (en 2029)

y seguird aumentando anualmente.
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Ademas, no hay que olvidar que Espafia es un pais turistico. Segun el Informe de
Perspectivas Turisticas publicado por Exceltur en enero de 2018. Este sector cerro el afio
2017 generando unos ingresos estimados de 134 mil millones de euros, lo que representa
un 11,5% del total del PIB espafiol, por lo que el sector hotelero es uno de los segmentos

con mayores perspectivas de crecimiento en nuestro pais.

Factores Tecnologicos:

Se refiere a las tendencias en el uso de nuevos sistemas informaticos o de
informacidn para el desarrollo de una actividad comercial.

La llegada de internet permite a los consumidores tener una mayor fuente de
informacion sobre los servicios que estan consumiendo o bien los servicios que ofrece
una empresa.

Sin embargo, al tratarse en muchos casos de empresas familiares, los
movimientos, hasta ahora, han sido més lentos y las tomas de decision se dilataban en el
tiempo. Actualmente, ha habido una obsesion por modernizar o actualizar los
distintos sistemas ya existentes. Hay que destacar el marketing viral en redes sociales y
el community manager llevado a cabo por los departamentos de Marketing.

Los medios de produccién se han modernizado debido al continuo cambio
tecnoldgico que estd sufriendo la sociedad en todos sus ambitos, esto hace que las
empresas realicen su produccién de una forma mas eficiente y productiva, pero también
supone un fuerte gasto en infraestructuras. Ademas, este continuo avance tecnologico ha
hecho que el mercado se abra de tal forma que en la actualidad este completamente
globalizado suponiendo un mundo de posibilidades, pero también de amenazas. En este
ambito juega un papel fundamental el desarrollo de las Tecnologias de la Comunicacion
y la Informacion (TIC), sirviendo como una importante herramienta de difusion y
conocimiento en la actividad de la compaiiia. El gasto pablico en I+D, es un factor que
actualmente no favorece la situacion del sector, ya que en Espafia el gasto es
practicamente inexistente. Como publico la web del diario EI Economista el 16 de
diciembre de 2015, el gasto publico en 1+D en Espafia es un 1,23% del PIB, lo que nos
coloca como el pais de la Union Europea que menos gasta en este ambito, y cada afio es
reducido, situacion que no es nada favorable para las empresas que se encuentran en el

territorio.
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3.2.Analisis Interno

El andlisis interno va dirigido a realzar las variables de las zonas claves en el
desarrollo de la organizacion, estructurando estrategias que optimicen el proceso de la
empresa. Asociado a esto el plan de negocio se orientara para realizar el andlisis interno
bajo la estructura de negocio conocida como Canvas. Este modelo de negocios, fue creado
por Alex Osterwalder, autor de “Business Model Generation” — (De Bonis, 2008), en él
explica la estructura interna del proyecto a través de nueve zonas, es decir el modelo de

negocio por el cual se guiara, con un orden concreto de analisis.

3.2.1. Modelo Canvas

Canvas es una herramienta simple y gréafica para organizar la idea de un modelo
de negocio viable y listo para ser puesto a prueba. Donde se exponen de una manera
ordenada los siguientes interrogantes:

—  ¢Quién es tu cliente?

— ¢Cudl es tu producto?

— ¢Cdmo lograras venderlo?

— ¢ Qué recurso necesitas?

— ¢ Cuanto esperas gastar y ganar en el proceso?

e Asociados Claves: Socios claves: empresas y profesionales que prestan servicios
anexos a nosotros y proveedores.

e Actividades Claves: Prestar servicio de asesoria financiera, contable y legal
personalizado a los clientes. Utilizar el CRM para llevar control de pedidos,
facturacion, etc.

e Propuesta de Valor: Prestar un servicio de asesoria personalizado en diferentes
areas de competencia, con las Ultimas actualizaciones y utilizando técnicas fiables,

dando una respuesta oportuna a nuestros clientes.
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e Relacion con los Clientes: Se trabajard con un CRM (en inglés Customer
Relationship Management, o Gestidn de las Relaciones con Clientes), aplicacion
que permite centralizar en una Unica base de datos todas las interacciones entre
una empresa y sus clientes.

e Segmentos de Clientes: Se enfocara en las pequefias y medianas empresas
ubicadas en Zaragoza, asi como personas fisicas.

e Estructura de Costes: Costes fijos, costes variables, impuestos, adquisicion de
todos los activos, pago de personal, servicios publicos e impuestos y adquisicion
de materia prima.

e Recursos Claves: Es un distribuidor para otros negocios: recursos humanos,
oficina, mobiliario, utensilios, equipos informaticos, plataforma tecnolégica para
pagina web y pago en linea y mantenimiento y seguridad.

e Canales: Realizar campafas electronicas donde mostrar los servicios a los
clientes a través de paginas web, conferencias, etc.

e Vias de Ingresos: Cobro por los servicios prestados a los clientes.

3.2.2. Andlisis CANVAS

a) La Propuesta de Valor

Se trata de definir qué problemas o necesidades resuelven el servicio. Responde a
preguntas como:

— ¢Qué te hace diferente a los demas?

— ¢ Qué te hace destacar?

— ¢ Qué te hace Unico?

Se centrara en la idea principal de diferenciacion. A partir de ella se establece el
modelo operativo para servir a los clientes definiendo procesos de negocios,
organizacion, recursos y tecnologia, el propoésito es presentar una oferta diferente a la de
la competencia, de tal forma que sea ése, el factor mas determinante e influyente. En este
caso se trata de ofrecer un servicio personalizado con interaccion digital, que permita

tener una respuesta certera y oportuna.
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b) Segmento de Clientes

En este modulo se define:
— (A quién esta dirigido el producto?

— ¢Cual es el target de la empresa?

Los posibles clientes son personas fisicas, empresas de mediana y pequefia

dimensién, con necesidad de asesoramiento.

c) Canales de Distribucion y Comunicacién

Las vias por las cuales se va a dar a conocer la propuesta de valor, son los medios
fisicos o virtuales (web, redes, Ilamadas, rutas de envio, etc.). Se realizaran campafias
electrénicas donde se muestren los servicios y beneficios a los clientes a través de la

pagina web. La distribucion sera directa con el cliente o convenida por el mismo.

d) Relacion con el Cliente

El objetivo es establecer una estrategia de captacion y fidelizacion de los clientes.

Se refiere a estrategias de marketing y comercial.

Se va a trabajar con un CRM (en inglés Customer Relationship Management, o
Gestidn de las relaciones con clientes), aplicacion que permite centralizar en una Unica
base de datos todas las interacciones entre una empresa y sus clientes, y después de haber
registrado en el sistema todos los posibles clientes, generar la campafia comercial.

Se enviara un correo electronico invitando a todos los posibles clientes a la

integracion de nuestros servicios.

e) Fuentes de Ingreso

El quinto modulo se centra en contestar las siguientes preguntas:
— ¢Cuénto cuesta tu producto o servicio?
— ¢Quién es el que va a pagar y como va a hacerlo?

— ¢ Tucliente esta dispuesto a pagar lo que pides?
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Una vez plasmadas las lineas generales del proyecto, es necesario hacer nimeros
y calcular la prevision de ingresos y beneficios que sustentaran el negocio. El anélisis de
costes se expondra mas adelante, ya que necesita conocer los costes de produccion del
servicio, mantenimiento y Utiles para poder ofrecer un gasto aproximado de la inversién
que se debe realizar. Se aceptara cualquier medio de pago, para dar facilidad a los clientes
como por ejemplo; pago con tarjeta, transferencia bancaria, domiciliacion del pago,

efectivo, etc.

f) Recursos Claves

En este mddulo se hablan de los recursos indispensables para el funcionamiento

de la empresa. Estos recursos se clasifican en econdmicos, fisicos, humanos, etc.

Como el proyecto es una subcontratacion para otros negocios, es fundamental
tener los suficientes recursos para producir y cubrir las exigencias de los clientes. Para la
prestacion del servicio se necesitara personal especializado y técnicos con conocimientos
solidos en cada una de las areas donde se prestara servicio. A continuacion, se especifican
los recursos basicos para su funcionamiento:

— Recursos humanos.

— Oficina.

— Equipos informaticos.

— Insumos para la impresion (materia prima).

— Plataforma tecnoldgica para pagina web y pago en linea.

— Mantenimiento de los equipos y mobiliario.

— Seguridad.

g) Actividades Claves
En este mddulo debe preguntarse:

— ¢Cudles son las actividades que tu compafiia ofrece para que el modelo de

negocio funcione?
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— ¢ Qué tipo de asesoria, servicio técnico, disefios, montaje, suministros necesita

para proyectarse?

Lo fundamental es definir qué se necesita hacer para proyectar la empresa en la
direccidon que deseas. Prestar un servicio personalizado a los clientes. Se utilizara el
CRM creado en el punto anterior para llevar total control de encargos, facturacion, etc.
“La atencién al cliente es fundamental en cualquier empresa, cuidar a tus clientes es
cuidar tu Negocio”, un CRM ayuda a relacionarse mejor con el cliente para poder cubrir

mejor todas sus necesidades.

h) Socio Clave

Destaca la relacion del proyecto con los proveedores y socios.

Los socios claves se refieren a las afiliaciones con empresas que se encargaran de
asesoramientos especificos y, por otro lado, los socios comerciales con los cuales se
crearan, alianzas y compromisos de servicios, y por ultimo los proveedores que
proporcionaran los suministros claves que la empresa pueda necesitar para surgir y que

sea sostenible en el tiempo.

i) Estructura de Costes

Analizar los costes es fundamental para el comienzo de una empresa. Se deben

evaluar:

Costes fijos.

— Costes variables.

— Impuestos.

— Adquisicion de todos los activos.

— Pago de personal, servicios publicos e impuestos.
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4. PLAN ESTRATEGICO

“A lo largo de su desarrollo, ¢l plan estratégico senala las bases
para el funcionamiento de la empresa en la linea de una
consecucion de objetivos futuros, aun desconociendo cual seré el
futuro. En otras palabras, definird qué acciones tendran que ser
Ilevadas a cabo a nivel empresarial para poder afrontar los retos
que vayan apareciendo y finalmente conseguir los objetivos

marcados previamente. (Sanchez, 2019)”

4.1.Matriz DAFO

“La matriz de analisis DAFO, es una conocida herramienta
estratégica de anélisis de la situacion de la empresa. El principal
objetivo de aplicar la matriz DAFO en una organizacion, es
ofrecer un claro diagnéstico para poder tomar las decisiones
estratégicas oportunas y mejorar en el futuro. Permite identificar
tanto las oportunidades como las amenazas que presentan nuestro
mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra nuestra

empresa. (Espinosa, 2013)”.

Partiendo de los analisis interno (CANVAS) y externo (PEST), se va a realizar el
analisis DAFO, de donde se tomaran las variables para la toma de decisiones estratégicas
asi como, fijar unos objetivos que permitan realizar el proyecto de forma dptima, y lo méas

cercano a la realidad posible.

Con la matriz DAFO (Ver Anexo 5) se puede concluir como debilidad principal
que las numerosas empresas ya establecidas en el mercado son fuertes competidores, asi

como amenazas principales la fuerte rivalidad y el aumento de la competencia.

Por otro lado, como fortaleza cabe destacar el mercado en crecimiento y el gran
mercado para empresas terciarias y finalmente la oportunidad que presenta es la

innovacion en el servicio y la diferenciacion.
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4.2.0bjetivo Estratégicos

Teniendo descrito cada una de las partes que identifican al plan estratégico es

necesario elaborar los objetivos y estrategias que van a guiar el plan de marketing y el

plan financiero:

4.2.1.

4.2.2.

4.2.3.

4.2.4.

4.2.5.

4.2.6.

4.2.7.

4.2.8.

4.2.9.

Identificar qué factores son de primordial importancia para el cliente en el

momento de tomar la decision de adquirir el servicio de asesoria.

Establecer los servicios por segmento de mercado al cual se van a dirigir los

esfuerzos de la organizacion.

Establecer la mezcla de marketing que tendra la organizacion dependiendo
de la importancia que le da el cliente a cada uno de sus elementos, producto,

precio, lugar y promocion.

Especificar qué servicios seran los principales, para asi determinar

eficazmente cuales son las caracteristicas del negocio.

Establecer una estructura de gestion basada en relaciones de confianza y de
transparencia sobre toda la red de valor, compuesta por los proveedores, los

clientes, el gobierno, la competencia y las alianzas estratégicas, entre otros.

Establecer como el valor afiadido y el factor de competitividad va a

diferenciar nuestra asesoria de la competencia.

Establecer las lineas para obtener las certificaciones de calidad de servicio.

Desarrollar una estructura plana que permita la participacion activa de cada

una de las personas que la componen, buscando una mayor flexibilidad.

Evaluar el desempefio financiero teniendo como base los estados financieros
proyectados, las tasas de evaluacion del TIR y el VAN. Asi como su nivel

de riesgos.
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4.3.Canales de Comercializacién

“Con el avance de la tecnologia, el mundo digital crece de forma
exponencial; es por ello que los canales de distribucion digital
toman mas fuerza cada dia. Por lo que a las empresas se les hace
indispensable identificar y aplicar los canales adecuados para
Ilegar al cliente, su objetivo, de acuerdo a su modelo de negocio.
Cuando se crea contenido digital hay que preocuparse por
organizar y mantener un vinculo con el cliente; ademas de elegir
los canales de distribucion adecuados; asi identificaran la marca
asociando los productos y servicios que esta presta (Movistar,
2015).”

Tomando este concepto como base se presenta en el Anexo 6 una clasificacion de

cudles son los medios y alcance de los mismos.
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5. PLAN OPERATIVO

Para constituir una empresa, se necesita mantener un orden estricto en la
tramitacion de su documentacion, expresado en un esfuerzo mancomunado para su

formalizacion, de ahi depende en gran parte que el negocio funcione.

5.1.Creacion de la Empresa

Se trata de adoptar un modelo de organizacion donde se pueda compartir recursos
y conocimientos. Para ello, se busca generar relaciones de confianza mutua, garantizando
la maxima horizontalidad (involucran a dos personas o a un grupo de personas en un nivel

laboral similar dentro de la organizacion) en las relaciones.

“Las cooperativas de consumidores y usuarios son sociedades
constituidas por personas que se asocian, en régimen de libre
adhesion y baja voluntaria, y tienen por objeto el suministro de
bienes y servicios adquiridos a terceros o producidos por si mismas,
para uso 0 consumo de los socios/as y de quienes con ellos
conviven, asi como la educacién, formaciéon y defensa de los
derechos de sus socios/as en particular y de los consumidores y
usuarios en general. (UNCCUE , 2012) «.

Por otra parte, existen otras formas de constitucion de empresas que se adaptan a
las necesidades de este plan de negocio, entre ellas se encuentra la Sociedad Limitada

Nueva Empresa.

Tras realizar un estudio comparativo entre la constitucion de una cooperativa y
una SLNE (Ver Anexo 7, para la comparacion de los dos tipos de sociedades), se ha

decidido constituir una cooperativa.
La idea es crear una empresa que tomara como plataforma juridica para su

constitucion, el modelo de las cooperativas de consumidores y usuarios, este modelo

puede reportar otros beneficios méas alla del dinero, es decir, maximizar el beneficio
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social y ecoldgico frente al beneficio econdmico. Por otra parte, los socios principales y

asociados, tendrén un grado mayor de responsabilidad que en las empresas SLNE.

1. Misién: Somos una empresa dedicada al asesoramiento de empresas orientada a
prestar un servicio de calidad, con honestidad y transparencia, enmarcada en

optimizar los recursos de nuestros clientes, con responsabilidad social.

2. Vision: Convertirse en cinco afios en una entidad lider dentro de Zaragoza,
forjandose a ser altamente competitiva. Dirigido a impulsar y aumentar el modelo

de organizacion orientado al desarrollo empresarial.

3. Valores:
3.1. Calidad y homogeneidad de los servicios impartidos por la empresa.
3.2. Mejora continua, optimizando los procesos de gestion de las unidades de su
dependencia.
3.3. Eficiencia del talento humano, financieros, de infraestructura y equipamiento
propios de la unidad.
3.4. Capacitacion, fortalecer, en la unidad, el area de investigacion y de

vinculacién con el medio.

5.2.Estructura Organizacional y Administrativa

Grafica 1: Organigrama:

Asamblea
General

|
[ | |

Talento Cartera de Contabilidad
Humano clientes Finanzas

Elaborado por la autora (2019)
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6. PLAN FINANCIERO

“En ¢l se detalla toda la informacion economica y financiera del
negocio, por lo que nos permite hacernos una idea de la
viabilidad de la empresa que se quiere crear. De poco sirve, que
tengamos una gran idea de negocio, un gran estudio del mercado
y unos fuertes estudios de marketing y comunicacién, antes
de crear una empresa, Si después no somos capaces de que se
traduzca en unos interesantes nimeros econdmicos. (Emprende
Pyme , 2016)”.

Los mérgenes comerciales se calcularan en base a los gastos por el servicio
prestado, conjuntamente se estimara un punto de equilibrio, estimando la cantidad de

servicios que deberan estar contratados mensualmente para cubrir todos los gastos.

6.1.Estructura de Costes
La estimacién de los costes principales son los siguientes (gastos mensuales sin
IVA incluido):

6.1.1. Alquiler:
Para este negocio se considera contar con una oficina de unos 40 a 50 m2. El
precio medio va a depender en gran medida de la ubicacion y condiciones, para el estudio

se ha estimado un precio de 450,00 €.

Gréfica 2: Ubicacion Geografica

Oficina en avenida Cesareo Alierta, 23, Parque Miraflores, Zaragoza
450 €/mes

50 m?* 9,00 eur/m?

t.876274910 §

Fuente (Idealista, 2019)
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6.1.2. Suministros, Servicios y Otros Gastos:
Son los gastos relativos a suministros tales como: luz, agua, teléfono, etc. También
se incluyen servicios y otros gastos (limpieza, material de oficina, etc.). Estos gastos se

estiman en promedio de 120,00 € mensuales.

6.1.3. Gastos Comerciales:
Son gastos de publicidad que se establecen para dar a conocer el negocio y atraer
a clientes, tendremos que soportar ciertos gastos comerciales y de publicidad que se

estiman en unos 90,00 € mensuales.

6.1.4. Gastos por Servicios Externos:
Los gastos por servicios externos se refieren a seguros. Se estiman en unos 90,00

€ mensuales.

6.2.Costes del Personal

En los gastos de personal se ha considerado un sueldo para los socios y
trabajadores de 1.200,00€, (cantidad que incluye cotizacion a la seguridad social en
régimen de autbnomo e incluye prorrateadas las pagas extraordinarias). Para el buen
desarrollo del negocio se ha estimado un minimo de cinco socios, los cuales trabajaran a
jornada completa en la asesoria, asi como tres trabajadores contratados por cuenta ajena.

Todos los socios y el personal contratado contaran con titulacion en

Administracion y Direccion de Empresas o en Finanzas y Contabilidad.

6.3.Costes Administrativos

6.3.1. Gastos Varios:
Una partida para otros posibles gastos no incluidos en los epigrafes anteriores
(tributos, imprevistos, etc.). El total estimado anual sera de 1.800,00€ por lo que su

promedio de coste mensual sera de 150,00 €.
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6.3.2. Amortizacion:
La amortizacion anual para inmovilizado material se ha considerado de un

10%.(Ver Anexo 8: Tablas de Amortizacion), lo que hace un total de 2.600€ anuales.

Por otro lado, la amortizacion de la adecuacion del local se ha realizado en 10
afios. El plazo de amortizacion de la adecuacion del local seria el correspondiente a su
vida atil pudiéndose aplicar las tablas fiscales existentes para ello. No obstante, dado que
se ha supuesto que el local sera en régimen de alquiler, dicha vida til queda condicionada

al plazo de vigencia del contrato de alquiler si este fuera inferior a aquella.

Conjuntamente se incluirdn la amortizacion de los gastos a distribuir en varios
ejercicios como son los gastos de constitucion y puesta en marcha del negocio, se ha
establecido un periodo de 3 afios, lo que supone un gasto de 825€ anuales. (Ver Anexo 9:

Gastos de Constitucion y Puesta en Marcha del negocio)

6.4.Costes Directos

El total de los gastos variables, anteriormente comentados, en los que incurrira la
asesoria son de 11.185,42€ mensuales, lo que supone un gasto anual de 134.225€. (Ver

Anexo 10: Proyeccién de Gastos).

6.5.Estructura de Ingresos

Para determinar el precio se utilizara la estrategia de observar el precio de la
competencia, es decir usar los datos de precios de la competencia como punto de
referencia y conscientemente implementar precios por debajo de ellos para atraer
consumidores. En nuestro caso nos basaremos en el precio mas bajo del mercado para el

cobro de asesoramientos.
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Precios del Mercado

ASESORIA

AUTONOMOS

Precio asesoria auténomaos.
Desde presentar tus impuestos, hasta

asesorarte y gestionar de forma integral

todas tus obligaciones como auténomo a
nivel fiscal, laboral, contable y juridico.
Depende de lo que estés buscando, nosotros

nos adaptamos a ti y a tu negocio.

ASESORIA
EMPRESAS
Precio asesoria empresas.
Desde la presentacion de impuestos

trimestrales y anuales de tu negocio, hasta
hacernos cargo de cada una de las gestiones de
tu sociedad: constitucion, impuesto de
sociedades, cuentas anuales, laboral, fiscal,

contable y juridico.

30,00 €

50,00 €

Elaborado por la autora (2019) Fuente: ( AYUDA T PYMES, 2017)

Pros: Esta estrategia puede ser mortal si se puede llegar a negociar con los

proveedores para obtener el coste mas bajo por unidad, mientras que al mismo tiempo se

centra en la reduccion de costes y la promocion activa de un precio especial.

Contras: Esto puede ser dificil de sostener cuando se es un minorista que

proporciona margenes menores de los que se esperan.

Una vez establecidos los precios que se cobraran por nuestros servicios de

asesoramiento a personas fisicas y sociedades, se puede calcular el punto de equilibrio,

en el cual no se incurriria en pérdidas.

Con el andlisis financiero, se estima que la empresa para su operacion minima,

necesita un promedio de doscientos ochenta asesoramientos al mes divididos en ciento

cuarenta para autdbnomos, Yy ciento cuarenta para empresas.

Por tal razon, se debe realizar un gran esfuerzo en conseguir una mayor cantidad

de contratos que permitan su mantenimiento Optimo y aumentar su productividad, asi

como maximizar el beneficio de la empresa.
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Dadas las condiciones demogréaficas del municipio, se estima que sera
complicado conseguir una mayor cantidad de contratos que los considerados como punto
de equilibrio.

6.5.1. Modelo Financiero

6.5.1.1.Proyeccion de la Inversién

La inversion inicial corresponde a los gastos que se generan al momento de
emprender el negocio, se consideran que son gastos operativos en la primera fase de la
puesta en marcha del proyecto, por lo que es necesario establecer una fuente de
financiamiento que puede ser externa, a traves de préstamos bancarios o empresas
financieras, ademas de una financiacién interna a través de aportaciones de capital de los

SOCi0s.
Este proyecto requiere de una inversion inicial de 24.500€, correspondiente a
adecuacion del local, equipos informaticos, mobiliario, etc. (Ver Anexo 11: Inversion

Inicial).

A continuacidn, se presenta un estado de resultados proyectado donde se estima

un crecimiento anual después del primer afio de un 20% sobre las ventas.
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6.5.1.2.Flujo de Caja

Tabla 1: Flujo de Ingresos

Flujo de caja INGRESOS ANO N |ANO N+1 |ANO N+2 [ANO N+3 [ ANO N+4
INGRESOS 20% 25% 25% 25%
ASESORIAS

AUTONOMOS 4.200€ | 50.400€ |60.480€ [75.600€ 94.500 € [ 118.125€
ASESORIAS

EMPRESAS 7.000€ | 84.000€ [100.800€ |126.000€ | 157.500 € |196.875€
TOTAL

INGRESOS 11.200€ |134.400€ |161.280€ |201.600€ |252.000 € |315.000 €

Elaborado por la autora (2019).

Para el calculo de los flujos de caja de los diferentes afios se ha tomado como base

los ingresos anteriormente calculados, es decir ciento cuarenta contrataciones de

autbnomos y ciento cuarenta contrataciones de empresas.

Teniendo en cuenta un

incremento de un 20% para el primer afio y un 25% para los afios posteriores,

correspondiente a un incremento de los clientes, asi como del precio del servicio prestado.

También se ha tenido en cuenta, un incremento continuado de los gastos de un

2%, 3%, 4% y 5% durante los cuatro afios que forman el estado de resultados.
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6.5.1.3.Estado de Resultados

Tabla 2: Estado de Resultados

INGRESOS ANO N ANON+1 |ANON+2 [ANON+3 |ANON+4
INGRESOS 20% 2506 25% 2506
AUTONOMOS |4200€  [s0.400€  |60.4s0€  |75.600€  [|94.500€  |118.125€
EMPRESAS _ |7.000€  |84.000€  |100.800€ |126.000€ |157.500€ |196.875 €
TOTAL
VENTAS 11200€ [|134400€ |161.280€ |201.600€ [252.000€ [315.000 €
TOTAL
Nemesos  |11200€  [134400€ i61280€  [201.600€ [252000€ [315.000¢€
GASTOS
ADMINISTRA 2% 3% 4% 5%
TIVOS
Alquiler 150€  [5400€  [5.508,00€ [5.67324€ [5.900.17€ [6.195.18€
SUMINSITOS Y, 0 1440€  |1.46880€ |1.512.86€ [1.57338€ |1.652.05¢€
otros gaStOS:
Gastos 90 € 10s0€  |L101.60€ [1.13465€¢ |1.180.03€ [1.23904€
comerciales:
Gastos - servf g0 e 10s0€  |1.101.60€ |1.13465€ [1.180.03€ [1.239.04¢€
externos:
Gastos ®0000e [120000e |144000€ |172800€ |207360€ |248.832€
personal;
\%trrizz_ @%50e  |1s00e  |1.83600e [189108€ [1.966.72€ |2.065.06¢
AMOMizacion.  |203.89€  |2446.68€ 249561 € [2.57043€ |2.67330€ |2.80697 €
Puesta enmarcha[68.75€  [825 € 841.50€  |s66,75€  |90141€  |o4649€
TOTAL _ DE
BASTOS 11.172,64 €|134.071,68 €]158.353,11 €[187.583,71 €[222.735.,06 €|264.975,81 €
BENEFICIO O
PERDIDA DEL|2736€  [32832€  |2.92689€ [14.01629 € [29.264.94 € [50.024,19 €
EJERCICIO

Elaborado por la autora (2019).
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Debido al elevado coste de la inversion inicial necesaria para la puesta en
funcionamiento del plan de negocio, asi como los elevados gastos mensuales en los que
incurrird serd necesario contar con financiacion externa, lo que aumentard los gastos
mensuales con el pago de intereses bancarios. Estos dependeran del tipo de financiacion
externa que se contrate, ya que es necesario realizar un estudio para escoger el préstamo
mas acorde a nuestros intereses. Para los siguientes calculos se ha establecido como tipo
de interés un 5%.

6.6.Estudio de Factibilidad
6.6.1. Tanto Medio de Rentabilidad (TMR)

Este indicador mide el flujo de caja medio obtenido por cada unidad monetaria

invertida y afio de vida de la inversion.

Tomado como valores los tres primeros afios de actividad obtenemos un resultado
de 0,23.

_ 31727150 _
TMR = ~atoo - 0,23

6.6.2. Plazo de Recuperacion Descontado o Pay-Back

Mide el tiempo que se tarda en recuperar el desembolso inicial, teniendo en cuenta

el momento del tiempo en el que se producen los flujos de caja.

Tabla 3: Flujos de Caja

ANON |[ANON+1 [ANON+2 |ANO N+3
FC 328,32 2.926,89  [14.016,29 [29.264,94
FC DESCONTADO 312,69 2.654,78  [12.107,80 |24.076,34
FC ACUMULADO 312,69 2.967,46  [15.075,26 |39.151,60

Elaborado por la autora (2019).
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Es necesario recuperar 24.500€, con los tres primeros ejercicios no seria suficiente

por lo que habria que incluir una parte del cuarto afio para recuperar los 24.500.

X = 9.424,74 — 0139

24.076,34

Es decir serian necesarios 3 afios y 5 meses para recuperar la inversion inicial.

6.6.3. Valor Actual Neto (VAN)

El valor presente de una cantidad de dinero en un determinado periodo es el
equivalente de ese dinero en dinero de hoy.

Debido a que este plan de negocio se va a llevar a cabo mediante financiacién
bancaria casi en su totalidad, la tasa de descuento coincide con el tipo de interés méas
gastos que nos ofrezca la entidad bancaria.

En nuestro caso la tasa de descuento estimada es de 5% para una inversién de
24.500€ donde:

32832 2.926,89 | 14.016,29 _

VAN= - 24,500+ . =-9.424,73
(140,05)"1  (140,05)"2 (1+0,05)"3

Con el VAN podemos observar que teniendo en cuenta un periodo de tres
ejercicios el negocio no es rentable, por el contrario si incluimos el cuarto afio en la
ecuacion da un VAN positivo de 14.651,60.

328'32 292689  14.01629 , 29.264,94
(140,05)*1  (140,05)"2 (1+0,05)"3 (1+0,05)"4

VAN= - 24,500+

=14.651,60

6.6.4. Relacion Beneficio-Coste (RBC)

Este indicador se utiliza para medir el beneficio en términos relativos.
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VAN 14.651,60
RBC = =
co 24.500

=0,60

6.6.5. Tasa Interna de Rentabilidad (TIR)

Esta tasa nos da una medida de la rentabilidad del negocio, basandonos en el
VAN=0.

Tras realizar los célculos oportunos, la tasa de descuento de este proyecto es de

0,45, es decir inferior a la tasa de descuento elegida para el calculo del VAN.

6.7.Diferentes Escenarios Proyectos

Para una mayor veracidad del estudio, se han calculado dos posibles escenarios

adicionales, ademas del establecido hasta ahora que seria considerado el probable.

El primer escenario es el denominado pesimista, se ha producido un aumento de
la oferta en el mercado, lo que conlleva una disminucion del 5% del precio de nuestros
servicios, una disminucion del 5% del nimero de contrataciones y un aumento de los
costes del 10%, todo ello debido al aumento de la competencia. Todos estos cambios se
reflejan en el estado de resultados y el nuevo calculo del valor neto actualizado.
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Tabla 4: Estado de Resultados en un Escenario Pesimista

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO|INGRESOS |ANON  |ANON+1 |ANON+2 |ANON+3 [ANO N+4
INGRESOS
AUTONOMOS 4.200,00f 50.400,000 45.486,00| 41.051,12| 37.048,63] 33.436,39
EMPRESAS 7.000,00 84.000,00f 75.810,00] 68.418,53| 61.747,72| 55.727,32
TOTAL VENTAS 11.200,00] 134.400,00] 121.296,00f 109.469,64f 98.796,35] 89.163,71
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Alquiler: 450,00 5.400,00 5.940,00 6.534,00 7.187,40 7.906,14
Suministros y otros gastos: 120,000 144000 1584,00] 1.74240]  1.916,64 2.108,30
Gastos comerciales: 90,00 1.080,00 1.188,00 1.306,80 1.437,48 1.581,23
(Gastos Serv. externos: 90,00 1.080,00 1.188,00 1.306,80 1.437,48 1.581,23
Gastos de personal: 10.000,00] 120.000,00] 132.000,00f 145.200,00f 159.720,00] 175.692,00
Otros gastos varios: 150,00 1.800,00 1.980,00 2.178,00 2.395,80 2.635,38
Amortizacion: 203,89 2.446,68 2.691,35 2.960,48 3.256,53 3.582,18
Puesta en marcha 68,75 825,00 907,50 998,25 1.098,08 1.207,88
TOTAL DE GASTOS 11.172,64] 134.071,68] 147.478,85| 162.226,73| 178.449,41] 196.294,35
BENEFICIO O PERDIDA DEL EJERCICIO 217,36 328,32] -26.182,85] -52.757,09| -79.653,06] -107.130,64
Elaborado por la autora (2019)

VAN= 24500+ L O, SIS0, D 1001357

Tal y como se ve reflejado en el estado de resultados, con estas caracteristicas el

negocio incurriria en pérdidas todos los afios, dando como resultado un VAN negativo de

210.913,57.

Si las caracteristicas del escenario pesimista ocurrieran en el mercado, la

conclusion de este estudio seria la no creacion de este modelo de negocio, ya que con

estas cifras negativas durante los primeros afios de actividad seria imposible mantenerse

en el mercado.
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Por el contrario, en el escenario optimista debido a una disminuciéon de la
demanda, se han incrementado un 15% las ventas, asi como un 15% el precio de nuestros
servicios mientras que los costes se han mantenido igual que en el caso probable es decir

aumenta un 1% acumulativo cada afio. La desaparicion de la competencia se refleja en el

siguiente estado de resultados y el posterior calculo del VAN.

Tabla 5: Estado de Resultados en un Escenario Optimista

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO|INGRESOS |ANON ANON+1 |ANON+2 [ANON+3 [ANO N+4
INGRESOS
AUTONOMOS 4.200,00] 50.400,00] 66.654,00 88.149,92] 116.578,26 154.174,75
EMPRESAS 7.000,00f 84.000,00 111.090,00]  146.916,53] 194.297,10 256.957,92
TOTAL VENTAS 11.200,00] 134.400,00] 177.744,00f  235.066,44] 310.875,37 411.132,67,
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2% 3% 4% 5%
Alquiler: 450,00 5.400,00] 5.508,00 € 5.673,24 € 5.900,17 € 6.195,18 €
Suministros y otros gastos: 120,00 1.440,00] 1.468,80€ 1.512,86 €] 1.573,38 € 1.652,05 €
Gastos comerciales: 90,00 1.080,00] 1.101,60 € 1.134,65€| 1.180,03 € 1.239,04 €
(Gastos serv. externos: 90,00 1.080,00f 1.101,60€ 1.134,65€ 1.180,03 € 1.239,04 €
Gastos de personal: 10.000,00f 120.000,00] 144.000 € 172.800 €] 207.360 € 248.832 €
Otros gastos varios: 150,00, 1.800,00f 1.836,00 € 1.891,08 €] 1.966,72 € 2.065,06 €
Amortizacion; 203,89 2.446,68] 2.495,61 € 257048 €| 2.673,30 € 2.806,97 €
Puesta en marcha 68,75 825,00 841,50 € 866,75 € 901,41 € 946,49 €
TOTAL DE GASTOS 11.172,64] 134.071,68] 158.353,11f  187.583,71| 222.735,04 264.975,83
BENEFICIO O PERDIDA DEL EJERCICIO 27,36 328,32 19.390,89 47.482,73]  88.140,33 146.156,84
Elaborado por la autora (2019)

VAN= - 24,500+ 32832 1939089 | 4748273 . 8814033 _ 106.931,43

(1+0,05)*1  (1+0,05)*2 (1+0,05)*3 (1+0,05)"4

Por el contrario, si las caracteristicas del mercado fueran las establecidas en el

escenario optimista la decision seria realizar la apertura de la Asesoria en Zaragoza.

Ya que los resultados que se obtienen tanto en el estado de resultados, como en el

VAN son muy buenos. Solo serian necesarios los tres primeros afios para recuperar la

inversion inicial necesaria para la puesta en marcha del negocio.
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7. CONCLUSIONES

El objetivo de este plan de negocio es comprobar la viabilidad de crear una

empresa dedicada a la asesoria en la ciudad de Zaragoza.

Tras estudiar la oferta, la demanda y a la competencia se establecen los servicios
que se ofertaran a los clientes, siendo muy parecidos a los existentes en el mercado, y se
procede a realizar el plan de marketing que se utilizara para dar a conocernos. Con el
andlisis PEST se analiza el entorno que rodea el negocio y con el analisis CANVAS se
establecen las bases de la empresa, entre las que destaca como propuesta de valor un
servicio personalizado que permitira dar una mejor respuesta a nuestros clientes, a su vez
se deciden los medios para ponerlo en practica. Con la matriz DAFO podemos observar

que las oportunidades y fortalezas superan a las debilidades y amenazas.

Una vez realizados los estudios se crean los objetivos estratégicos de la empresa,
que van a guiar el plan financiero y de marketing, como objetivos caben destacar la
identificacion de las necesidades primordiales de los clientes y establecer una estructura

de gestién basada en la confianza y en la transparencia.

Posteriormente, se analiza la forma social mas adecuada para este tipo de negocio,
y se concluye con la constitucién de una cooperativa de cinco socios, debido a los
numerosos beneficios que ofrece, siendo el mas importante llevar a cabo este proyecto

con personas con tus mismas ilusiones e inquietudes y con un objetivo en coman.

Para finalizar la primera parte del anlisis se exponen la mision, vision y valores
que guiaran el proyecto. Si el plan de negocio finalizara en esta fase, su conclusion seria
la viabilidad de llevar a cabo este proyecto, ya que la oferta, la demanda y el entorno son

los adecuados.

La segunda fase de este plan de negocio se centra en el plan financiero, para
comprobar con cifras la viabilidad. Se han utilizado una estimacion de todos los gastos
que serian necesarios, dando unos resultados de 24.500€ de inversion inicial y 11.200€
de gastos mensuales. Con estos datos, es necesario contar con financiacion externa, es
decir solicitar financiacion a una entidad bancaria ya que las aportaciones de los socios

no son suficientes.
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La estrategia utilizada para determinar el precio de nuestros servicios se basa en
estudiar a la competencia y se toma la decision de fijar un precio inferior a estos para asi
atraer a los consumidores. Con los precios fijados, se establece un punto de equilibrio de
doscientos ochenta clientes anuales, ciento cuarenta personas fisicas y ciento cuarenta

sociedades. Siendo este punto de equilibrio muy superior al esperado.

Con todos estos datos, se calculan los beneficios estimados durante un periodo de
cinco afios, tras un primer afio negativo, nada sorprendente debido a la dificultad de poner

en marcha un negocio con una inversion inicial, el resto de ejercicios es positivo.

Para comprobar si estos resultados son concluyentes o no, se realiza un estudio de
factibilidad basado en el VAN y el TIR, para el calculo del VAN se ha utilizado una tasa

de descuento del 5%, siendo esta el tipo de interés que ofrecen las entidades bancarias.

El resultado del VAN ha sido negativo para los tres primeros ejercicios, €s
necesario incluir el cuarto para obtener una cifra positiva, con el resultado de la tasa

interna de rentabilidad 0,45 se concluye que este negocio no es viable financieramente.

La conclusién de este plan de negocio, es la no creacion de una empresa dedicada
a la asesoria en Zaragoza con los criterios seleccionados para ello, ya que la rentabilidad
que ofrece es a largo plazo, y el nimero de clientes necesarios para no incurrir en pérdidas,

imposible de alcanzar en un corto periodo de tiempo debido al tipo de negocio.

Una posible solucion a esta conclusion de no viabilidad, seria realizar de nuevo el
estudio estableciendo criterios diferentes, por ejemplo creando un elemento diferenciador

de la competencia que permita ofrecer un precio mas elevado de nuestros servicios.
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ANEXO 1: Cifras Oficiales de Poblacion. Espafia y Aragon. Padron al 01-01-2018.

Padron a 1 de enero de 2018 Total Hombres Mujeres
Espana 46.722.980 |22.896.602 |23.826.378
Aragon 1.308.728 |645.498 663.230
Provincia de Huesca 219.345 110.599 108.746
Provincia de Teruel 134.572 68.060 66.512
Provincia de Zaragoza 954.811 466.839 487.972
Revision del Padrén Municipal de Habitantes, 1 de enero de 2018.

Elaborado por la autora (2019). Fuente: (aragon.es, 2018).

ANEXO 2: Gestorias y Asesorias en Zaragoza

Adminagés: Fiscal, laboral y contable.

DCA: Fiscal, laboral, contable, juridico y consultoria.

Karisa consultores: Fiscal, laboral, contable y consultoria.

Profin asesores: Fiscal, laboral, contable y consultoria.

Atram consullting: Fiscal, laboral, contable y consultoria.

Dc3 Asesores: Fiscal, laboral, contable y juridico.

Gestorias Continente: Fiscal, laboral, contable, juridico y consultoria.

Esteban Dominguez: Fiscal, laboral y contable.

CGB Asesores: Fiscal, laboral, contable y juridico.

Ortin & Asociados: Fiscal, laboral y contable.

Gd Asesoria: Fiscal, laboral, contable y juridico.

Gestoria Mir: Fiscal, laboral, contable y juridico.

Mn Consilium asesores: Fiscal, laboral, contable y juridico.

Gesint: Fiscal, laboral, contable, juridico y administracién de fincas.

HLC: Fiscal, laboral, contable, juridico y consultoria.

Angela de Jesus: Fiscal, laboral y contable.

Beclan Asesores: Fiscal, laboral y contable.

Gestoria Martinez Comin: Fiscal, laboral, contable y juridico.

Gestoria Gomez Latorre: Fiscal, laboral, contable y tréfico.

Elaborado por la autora (2019). Fuente: (gestoriasyasesorias.net, 2019)
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ANEXO 3: Evolucién del Sector de las Asesorias del 2013 al 2017.

La encrucijada del
del asesor de empresas

En tiempos de crisis la imaginacion es mas efectiva que el intelecto.
Albert Einstein

Situacion del sector

Datos del INE - Junio 2018 - ef censo (CNAE 2009 692 - IAE 842)
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de sociedades,
2017 :

familiares de
auténomos...

De media, cada asesoria 2%
da cobertura a 49 dlemese

Entorno web Area de Pymes:
www.abanfin.com | www.areadepymes.com | www.plangeneralcontable.com

Contactar:

Peligros y amenazas del sector

94%

<3 empl eados

Ill)lﬁl!l]l&
Tamafio reducido

Limita la capacidad de mversnén ;

y especializacion

Software avanzado
Herramientas que integran las

funcionalidades tradicionales conel -

cumplimiento automatizado de las
obligaciones fiscales y mercantiles

&HE

.Internet, el asesor omnipresente

. Enelmundo del servicio al cliente en
 Internet, esimportante recordar quetu
competidor estd a un s6lo clic el raton
Doug Warner

B
Reduccion del mercado
El incremento en el ndmero de asesorias
genera una reduccion del mercado

para cada una de ellas.
Un reparto homogéneo del mercado nos

de pymesy auténomos da un ratio de 49 clientes por asesoria.
Rei nventando el sector
= Y -
Alber rl‘ instein
Ya novale actuar como
una subcontratacion & & &
administrativa, es el

G

momento del conocimiento | La uni6n entre iguales complementarios
y la experiencia. facilita el crecimiento mutuo a través

de Las economias de escala.

66

(1 Invertir en conocimientos produce
siempre los mejores beneficios.
Benjamin Franklin »

En NewPyme apostamos por la complementariedad para generar un ecosistema
donde el valor afiadido conjunto es superior a la suma de las partes.

66 Unared de asesorias de proximidad
que aportan a pymes y autonomos la
experiencia y conocimientos necesarios
ensudiaadia.

il =
Ly

€
ELentorno web Area de Pymes, consultado
diariamente por més de 40.000 personas
en el dmbito de la gestion de empresas. 33

NewPyme S.L. C. Capitan Dema N° 3 03007 Alicante - Tel.: 902 570 697 | info@newpyme.com

Fuente: (areadepymes.com, 2018)
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ANEXO 4: Servicios Prestados en la Asesoria

1.1.1. Asesoria Contable

1.1.1.1.

Soluciones de asesoria y consultoria contable en contabilidad

financiera, gestion contable, fiscalidad.

1.1.1.2.  Gestion contable y auditoria contable

1.1.1.3.  Analisis de la gestion contable y administrativa.

1.1.1.4. Gestiones ante organismos publicos.

1.1.1.5. Asesoramiento y formacién del personal de su departamento
contable.

1.1.1.6. Preparacion y control presupuestario.

1.1.1.7.  Aplicacion de normas de evaluacion.

1.1.2. Contabilidad Financiera

1.1.2.1.
1.1.2.2.
1.1.2.3.
1.1.2.4.
1.1.2.5.
1.1.2.6.
1.1.2.7.
1.1.2.8.
1.1.2.9.

1.1.2.10.
1.1.2.11.
1.1.2.12.
1.1.2.13.
1.1.2.14.
1.1.2.15.
1.1.2.16.
1.1.2.17.
1.1.2.18.
1.1.2.19.
1.1.2.20.

Elaboracion de los estados contables y financieros.
Analisis financiero y de costes.

Anélisis exhaustivos de balances.

Informes especiales.

Informes a la matriz de sus filiales.

Implantacién de procedimientos analiticos y costes.
Informes personalizados por un asesor contable experto.
Contabilidad empresas.

Organizacion de la contabilidad.

Legalizacién de libros contables.

Gestidn de asientos contables, apertura y cierre del ejercicio.
Presentacion de libros y cuentas anuales.
Amortizaciones y provisiones.

Anadlisis de datos y principales ratios.

Actualizacion de contabilidades atrasadas.

Estudio y revision de contabilidades.

Disefio de planes de contabilidad.

Elaboracion de los estados financieros.

Depésito de las cuentas anuales.

Contabilidad financiera.
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1.1.2.21. Gestion contable profesional.

1.1.3. Asesoria Fiscal
1.1.3.1.  Servicios de asesoria fiscal.
1.1.3.2. Confeccionar, presentar y gestionar todo tipo de impuestos y
recursos administrativos.

1.1.3.3.  Reducir la carga fiscal y maximizar el ahorro.

1.1.4. Auditoria Fiscal
1.1.4.1. Asesores fiscales y tributarios.
1.1.4.2.  Asistencia, representacion y defensa.

1.1.5. Recursos Administrativos.
1.1.5.1. Comprobaciones tributarias.
1.1.5.2.  Presentacion y tramitacion de escritos y consultas ante la
Administracion Tributaria.
1.1.5.3.  Gestion aplazamientos.

1.1.5.4. Representacion ante la Agencia Tributaria.

1.1.6. Servicios de Consultoria Tributaria.
1.1.6.1. Gestion de impuestos
1.1.6.2.  Definicion de la politica fiscal y planificacion de las operaciones.
1.1.6.3.  Auditoria fiscal de empresas.
1.1.6.4. Elaboracién, presentacion y depdésito de cuentas anuales.
1.1.6.5. Asesoramiento fiscal a empresas, asociaciones, fundaciones,
agencias de viajes, sector inmobiliario, farmacias, etc.
1.1.6.6. Confeccion y presentacion de las declaraciones de IVA.
1.1.6.7. Impuesto de Sociedades, Renta, No Residentes y censos.
1.1.6.8. Impuestos especiales, aduanas, etc.
1.1.6.9. Impuesto Actividades Econémicas.
1.1.6.10. Impuesto Sucesiones, herencias, etc.
1.1.6.11. Retencion y pago a cuenta de impuestos.
1.1.6.12. Presentacion de impuestos de forma telematica.

1.1.6.13. Otros servicios de asesoramiento para empresas.
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1.1.7. Asesoramiento para Grupos Empresariales: Consolidacion,
Estructura, Holding.

1.1.7.1.  Precios de transferencia.

1.1.7.2.  Asesoria juridica de empresas y empresarios.

1.1.7.3.  Asesoramiento fiscal y contable.

1.1.7.4.  Gestion de recursos humanos y laborales.

1.1.7.5.  Constitucion de empresas y todo tipo de sociedades mercantiles y
estructuras juridicas: sociedades andnimas, sociedades limitadas,
agencias de viajes, Uniones Temporales de Empresas (UTE).

1.1.7.6. Modificaciones societarias diversas: cambios de objeto social,
ampliaciones de capital o reducciones, traslados de domicilio,
modificaciones en los estatutos sociales.

1.1.7.7. Mantenimiento y legalizacion de libros societarios y contables.

1.1.7.8.  Formalizacion, depdsito y registro de cuentas anuales.

1.1.7.9. Cese y nombramiento de administradores, consejeros y auditores.
Emision de alertas sobre la responsabilidad de los administradores.

1.1.7.10. Control y solucion para las situaciones de desequilibrio
patrimonial.

1.1.7.11. Gestion de impagados, control de carteras de deudas, acciones
legales de cobro.

1.1.7.12. Elaboracion y negociacion de todo tipo de contratos mercantiles y
civiles: compraventa, distribucion, agencia, arrendamiento, pélizas,
préstamos, entre otros.

1.1.7.13. Registro y proteccion de marcas, patentes, modelos industriales y
dominios.

1.1.7.14. Tramites y gestiones ante organismos publicos, registros y

notarias.
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1.1.8. Servicios de Asesoria Legal — Gestion de Impagados
Nuestra cartera de servicios legales para las empresas y empresarios la
integran ademas otros servicios juridicos como son:

1.1.8.1. Asesoria legal en procesos de concurso de acreedores, disolucion
y liquidacion de empresas.

1.1.8.2.  Asesoramiento en proteccion de datos (LOPD) y la adopcién de las
normas de prevencion de blanqueo de capitales.

1.1.8.3.  Operaciones de reestructuracion empresarial: creacion de holdings,
fusiones, escisiones, adquisiciones de empresas, compras de carteras,
entre otras.

1.1.8.4. Procesos de clasificacion y calificacidn empresarial para contratar
con las administraciones publicas.

1.1.8.5. Asistencia legal en delitos econémicos, responsabilidad penal de la
empresa y el empresario.

1.1.8.6.  Acciones legales frente a las Administraciones Publicas.
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ANEXO 5: Matriz DAFO.

DEBILIDADES

Ingresos concentrados en
pocas compafiias.
Empresas ya establecidas
en el mercado que
pueden convertirse en
fuertes competidores.
Insumos de alto costo.

Economia circular.

AMENAZAS

Rivalidad de competidores.
Competencia en aumento.

Alto poder de negociacion de

distribuidores internacionales.

Evolucion significativa en el
sector.

FORTALEZAS

Mercado en crecimiento.
Acceso facil y rapido a
las bondades del
producto.

Acceso a alta tecnologia.
Subvencién
gubernamental, para
PYMES.

Gran mercado para
terciarios.

Innovacion en Procesos

para la distribucion.

OPORTUNIDADES

Industria en crecimiento.
Factores politico-legales
favorables.

Diversidad de contenido y
diferenciacion.

Industria joven.

Poder negociador del cliente bajo.

Factores tecnolégicos clave para

la ventaja competitiva.
Innovacién en la mezcla de
Servicios.

Mercado personalizado.

Acceso facil a Redes Sociales y

CRM.

Elaborado por la autora (2019), Fuente: datos tomados de (Espinosa, 2013).
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ANEXO 6: Canales de Comercializacion.

Optimizar el contenido de acuerdo con las palabras claves para aparecer los

primeros en los buscadores.

A través de este canal, se puede llegar a los clientes objetivos mediante la
participacion directa; es decir contacto personal. Entre los canales de
distribucion de SMM, se encuentran: Facebook, Google+, YouTube,

Pinterest, Twitter, Instagram y LinkedIn.

Es uno de los canales de distribucion digital mas eficiente, dado que estos
pueden ser el resultado de acciones realizadas en la web (call to action) y
que permiten mantener al cliente informado y comprometido.

Al ser uno de los medios de comunicacién que la mayoria de los clientes
potenciales posee, es facil hacer llegar mensajes de texto (SMS), los cuales
funcionan como recordatorios breves de una accion a realizar por parte del

cliente.

El contenido es el eje central de las campafias de marketing digital, por lo
tanto, este se mantendréa constantemente a lo largo del tiempo y continuara
siendo el eje principal de la marca, aunque se produzcan cambios en el

mercado.

Las campafias de ventas digitales pueden llegar a los clientes potenciales
mediante la publicacion de anuncios de contenido pertinentes en estos
sitios de terceros. Estos incluyen: Banners, anuncios (interactivos o de
video) o espacios.

Cualquier tipo de anuncio es la base fundamental de la estrategia

comunicativa de una marca.

Elaborado por la autora (2019). Fuente: (Movistar, 2015).
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ANEXO 7: Comparativa entre Cooperativa de Consumidores y Usuarios vs SLNE

Registro de Sociedades Cooperativas del
Ministerio de Trabajo,
(o de

autébnoma): Inscripcion de la escritura publica

Migraciones vy
Seguridad  Social la comunidad
de constitucion en Registro de Sociedades

Cooperativas

Plataforma  Juridica para su
constitucion, el modelo de Sociedad
Limitada Nueva Empresa, la cual

presenta las siguientes caracteristicas:

Paso 1 | Registro de Sociedades

Cooperativas del Ministerio de
Trabajo, Migraciones y Seguridad
Social (0 de la comunidad
autonoma):

Certificacion Negativa del Nombre,
certificacion previa al proyecto de

estatutos

Plazo: a instancia de los socios

Sociedad Limitada Nueva Empresa:
La denominacion social No puede ser
objetiva o de fantasia, y debe respetar

la regla.

Paso 2 | Agencia Tributaria (AEAT):

NuUmero de identificacion fiscal

Plazo: antes de realizar cualquier
entrega, prestacion o adquisicion de
Servicios,

bienes, percepcién de

cobro abono de pagos o

contratacion de personal laboral

Los dos apellidos y nombre de uno de
los socios fundadores méas de un
cédigo alfanumérico (ID-CIRCE)
seguido de las palabras "Sociedad
Limitada Nueva Empresa” o la

abreviacion "SLNE"

Paso 3 | Notario: Escritura pablica

La escritura publica de constitucion
de la sociedad serd otorgada por
todos los promotores y en ella se
expresara:

—La identidad de los otorgantes.

La denominacion social se solicitara
a través de CIRCE. Este sistema
asegura que la certificacion de la
denominacién social se obtiene de

manera inmediata.
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—Manifestacion de éstos de que
reinen los requisitos necesarios
para ser socios.

—La voluntad de constituir una
sociedad cooperativa y clase de
que se trate.

—Acreditacion por los otorgantes de
haber suscrito la aportacion
obligatoria minima al capital social
para ser socio y de haberla
desembolsado, al menos, en la
proporcion exigida
estatutariamente.

—Si las hubiere, valor asignado a las
aportaciones no dinerarias.

—Acreditacion de los otorgantes de
que el importe total de las
aportaciones desembolsadas no es
inferior al del capital social
minimo establecido
estatutariamente.

—Identificacion de las personas han
de ocupar los distintos cargos del
primer Consejo Rector, el de
interventor o interventores.

—Se podréan incluir todos los pactos
y condiciones que los promotores
juzguen conveniente establecer.

—Los Estatutos, se deberd hacer
constar al menos:

La denominacion de la
sociedad.

Objeto social.
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El domicilio.

El &mbito territorial de
actuacion.

La duracion de la sociedad.

El capital social minimo.

La aportacion obligatoria
minima al capital social para
ser socio, forma y plazos de
desembolso y los criterios para
fijar la aportacion obligatoria
que habran de efectuar los
nuevos  socios  que  se
incorporen a la cooperativa.
La forma de acreditar las
aportaciones al capital social.
Devengo o no de intereses por
las aportaciones obligatorias
al capital social.

Las clases de socios,
requisitos para su admision y
baja voluntaria u obligatoria y
régimen aplicable.

Derechos y deberes de los
socios.

Derecho de reembolso de las
aportaciones de los socios, asi
como el régimen de
transmision de las mismas.
Normas de disciplina social,
tipificacion de las faltas y
sanciones, procedimiento
sancionador, y pérdida de la

condicion de socio.
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Composicion del Consejo
Rector, numero de consejeros
y periodo de duracién en el
respectivo cargo. Asimismo,
determinacion del namero y
periodo de actuacion de los
interventores y, en su caso, de
los miembros del Comité de
Recursos.

-Se

exigencias impuestas por la

incluiran  también las

Ley para la clase de

cooperativas de que se trate.

Plazo: 6 meses desde la expedicién
de la certificacion negativa de la

denominacion social.

Paso 4

Los promotores podran solicitar del
Registro de Sociedades
Cooperativas la calificacion previa

del proyecto de Estatutos.

Su capital social estd dividido en
participaciones  sociales y la
responsabilidad frente a terceros esta

limitada al capital aportado.

Paso 5

Se presentard ante el notario la
certificacion acreditativa, expedida
por el Registro de Sociedades
Cooperativas, de que no existe otra

entidad con idéntica denominacion.

El objeto social es genérico para
permitir una mayor flexibilidad en el
desarrollo de las actividades
empresariales sin necesidad de
modificar los estatutos de la sociedad,
si bien se da opcién a los socios de

establecer.

Paso 6

Consejerias de Hacienda de las
CC.AA:

Cantidad de socios: Minimo 1

Méximo 5
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Impuesto  sobre  transmisiones
patrimoniales 'y actos juridicos

documentados.

Plazo: un mes desde el otorgamiento

de la escritura publica

Paso 7 | Agencia Tributaria: Capital: Minimo 3.000 Maximo
Solicitud del NUmero de | 120.000 Euros
Identificacion Fiscal definitivo. Responsabilidad: Limitada al capital

aportado en la sociedad
Plazo: Dentro del mes siguiente a la
fecha de Constitucion de la Sociedad
siempre y cuando antes de realizar
cualquier entrega, prestacion o
adquisicion de bienes y servicios,
percepcion de cobro y abono de
pagos o contratacion de personal
laboral

NOTA: Las Cooperativas protegidas cuentan, con caracter general, con la exencion
sobre las cuotas correspondientes al Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y
Actos Juridicos Documentados en actos de constitucion y ampliacion de capital,
constitucion de préstamos y en los derivados de adquisiciones de determinados bienes

y derechos.

Elaborado por la autora (2019). Fuente: (Direcion General de la Industria y la
PYME, s.f).
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ANEXO 8: Amortizacion.

Elaborado por la autora (2019).

ANEXO 9: Gastos de Constitucion y Puesta en Marcha del Negocio:

Gastos de

constitucion y puesta
en marcha  del

negocio

2.500,00

33,3%

825€

Adecuacion del local (*) 9.000,00 10% 900,00 €
Equipos y accesorios 5.000,00 10% 500,00 €
Mobiliario y decoracion 3.000,00 15% 450,00 €
Equipo informético 5.000,00 15% 750,00 €

Elaborado por la autora (2019).




ANEXO 10: Proyeccién de Gastos:

Alquiler: 450,00 € 5.400,00 €
Suministros, servicios y otros gastos: 120,00 € 1.440,00 €
Gastos comerciales: 90,00 € 1.080,00 €
Gastos por servicios externos: 90,00 € 1.080,00 €
Gastos de personal: 10.000,00 € |120.000,00 €
Otros gastos varios: 150,00 € 1.800,00 €
Amortizacion: 216,67€ 2.600,00 €
Gastos de constitucion y puesta en marcha del negocio | 68,75 € 825,00 €

Elaborado por la autora (2019).

ANEXO 11: Inversion

Adecuacién del local (*) 9.000,00
Equipos y accesorios 5.000,00
Mobiliario y decoracion 3.000,00
Equipo informético 5.000,00
Puesta en marcha 2.500,00

Elaborado por la autora (2019).
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