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2. RESUMEN DEL TRABAJO

El Plan de Negocio que se desarrollard a continuacion consiste en recuperar la
utilidad de una nave, la cual el propietario tenia alquilada y se utilizaba como
taller mecénico, y reconvertirla en un negocio de almacenamiento de
embarcaciones en el que también pueden realizarse el mantenimiento de las
mismas. Al efectuarse en dicha nave en principio abarataria los costos iniciales
si se compara con una nave en el Poligono Industrial.

Debido a que la nave es del socio que llevaria a cabo dicho proyecto, lo que se
pretende es ver si la mejor opcion para él seria llevar a cabo dicho negocio o
simplemente ponerla en alquiler con lo que cada mes ganaria X ingresos.

The Business Plan that will be developed below consists of recovering the
usefulness of a ship, which the owner had rented and it was used as a mechanical
workshop, and rolling it into a boat storage business in which also can be made
the maintenance thereof. To be made on this ship in principle it could cheapen
the initial costs if compared to a ship in the Poligono Industial.

Since the ship is of the partner that would carry out this project, what is intended
is to see if the best option for him would be to carry out the project or simply put
it in rent with what each month would earn X revenue.

3. INTRODUCCION

En mi caso he elegido como trabajo la evaluacién de un proyecto empresarial
debido a que en cada curso los trabajos que hemos llevado a cabo han sido de
otro tipo en el cual ya se nos asignaba el titulo y todo lo que teniamos que hacer.
Con este tema los estudiantes somos libres de poder decidir qué proyecto llevar
a cabo por esto me resultaba atractivo y ademas con él podiamos poner en
practica varios conocimientos que nos han otorgado en diferentes asignaturas.

El proyecto empresarial en el cual he basado mi estudio consiste en la
reconversion de una nave en la que se quiere poner en marcha un negocio de
invernaje de embarcaciones. La eleccion de este tema es debido a que
consideraba que no tenia que llevar a cabo el tipico negocio que seria por
ejemplo montar un hotel o restaurante que es algo habitual, sino realizar un
proyecto mas novedoso aunque en la actualidad ya existan varias empresas
dedicadas a ello.

4. OBJETO DEL TRABAJO

Como se ha descrito anteriormente, el proyecto se basa en la reconversion de la
nave, la cual antes se utilizaba como taller mecanico, en un almacén dedicado
al invernaje de embarcaciones. El propietario de la nave desea conocer la
viabilidad de dicho negocio y compararlo con la opcion de no llevarlo a cabo
poniéndola en alquiler, dicha opcién le proporcionaria unos ingresos seguros de
1.000€ al mes.



El objetivo perseqguido con este negocio familiar es poder proporcionar al cliente
un servicio que solucione los principales problemas que existen en la actualidad
respecto a las embarcaciones. Entre ellos se pueden encontrar: el fuerte gasto
de mantenimiento y amarre o la falta de ellos. Pero, sobre todo, poder ayudar a
los propietarios extranjeros de estas, ya que Unicamente vienen a Mallorca en
verano o en periodos cortos, almacenando y manteniendo su embarcacion el
resto del aflo. (Fueris, E., 2012) (Bassa, A., 2015)

La necesidad que se cubre, principalmente es el mantenimiento e invernaje de
embarcaciones pequefias hasta 8-9 metros de eslora, en unas condiciones mas
econdémicas, que se desarrollaran en el Plan Econdémico. Incluso a posteriori y
segun las necesidades de espacio se puede utilizar como “marina seca” para
estas embarcaciones sobre remolque que no disponen de espacio de
estacionamiento. Ademas, al ser la empresa quien se encarga del transporte de
las embarcaciones permitiria al propietario ahorrar tiempo a la hora de poder
utilizar su embarcacion, ya que se le ofrece la posibilidad de indicar la hora y el
lugar donde quiere que la empresa se la lleve.

En principio se utilizaria Unicamente esta nave, pero si a medida del tiempo se
observase que es necesario ampliar el negocio, la cual cosa no es posible debido
a la falta de espacio para las embarcaciones, se plantearia la compra o alquiler
de otras naves para solucionar dicho problema y se contractaria mas personal
para poder llevarlo a cabo.

En cuanto a las necesidades para poder poner en marcha el proyecto:

Lo primero de todo es necesario adecentar la nave: se hard una gran limpieza
de la misma; se organizara una pequefia oficina en la que podrian ofrecer una
atenciéon al cliente y realizar todas las tareas administrativas y finalmente se
construird un espacio para la cabina de pintura y otro para las reparaciones.

A parte de las obras necesarias de la nave, es importante contar con una
instalacién eléctrica adecuada para las herramientas.

Para ahorrar en costes podria ser util la recogida de aguas residuales
procedentes de la limpieza de los cascos de las embarcaciones, decantando los
restos sélidos y liquidos, y también de aguas pluviales con el fin de su
reutilizacion para llevar a cabo la tarea de limpieza de los cascos.

Respecto al transporte de las embarcaciones desde el varadero hasta la nave y
viceversa se subcontratard el servicio a una empresa de transporte, al ser mas
rentable utilizar el espacio que necesitarian los remolques para almacenar las
embarcaciones.

Respecto al capital necesario para llevar a cabo el negocio:

El socio realizara una aportacion de 15.000€ y solicitara un préstamo por importe
de 80.000€. Dicho préstamo tendra una tasa de interés anual del 4% y debera
devolverse en un plazo de 5 afios. Por ello, cada mes se debera pagar la parte
correspondiente del principal mas los intereses, lo que le conlleva a un total de
60 pagos.



5. DESARROLLO DEL TRABAJO

5.1. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y PROMOTORES

5.1.1. Datos Basicos del Proyecto

Razén social: Nautica Batle S.L.

Nombre Comercial: Nautica Batle

Ubicacién del negocio: Calle Montafia — Consell (Mallorca)

Fecha de inicio: 01-09-2017

Pagina web e identidad digital: www.nauticabatle.es

5.1.2. Promotores del proyecto — equipo directivo

La sociedad, considerada como un pequefio negocio familiar, estara compuesta
por 1 socio y dos trabajadores en los primeros afios especializados en
actividades del sector. A partir del tercer afio contaran con un tercer trabajador.

Joan Batle Colom, Unico socio y propietario del establecimiento. Cuenta con el
Grado de Empresariales y 30 afios de experiencia en direccion de empresas.

Joan Batle Palou, trabajador de la empresa nombrado jefe de taller. Tiene varios
afios de experiencia en mantenimiento de embarcaciones. Ha realizado la
Formaciéon Basica de mantenimiento de las mismas y también cuenta con la
titulacién de técnico superior en organizacion de mantenimiento de maquinaria
de buques y embarcaciones.

Ivan Batle Palou, trabajador de la empresa nhombrado mecénico, cuenta con la
Formacion Profesional de Mantenimiento y Control de Maquinaria de Buques y
Embarcaciones y ademas tiene 5 afios de experiencia en fibra.

Carlos Quetgles Suau, aprendiz. Cuenta con la formacion profesional de
Mecanica Naval.

5.1.3. La ldea de Negocio

Ofrece el servicio de almacenamiento, mantenimiento y reparacion de pequefas
embarcaciones de hasta 8-9 metros de eslora. Ademas incluye el transporte de
las embarcaciones desde el varadero o lugar donde tengan almacenada su
embarcacion hasta la nave y viceversa.

Con este negocio se pretende resolver el principal problema que tienen los
propietarios respecto al alto coste de amarre o falta de ellos y sobre todo para
los propietarios extranjeros no tener que transportar la embarcacion cada vez
gue van y vuelven de su pais, ademas de su mantenimiento y cuidado.



5.1.4. Los productos y/o Servicios a ofrecer

La empresa ofrece 3 servicios, los cuales incluyen el transporte de las
embarcaciones:

1. Almacenaje
2. Mantenimiento
3. Reparacion

5.1.5. La Ventaja Competitiva

Este negocio se basara en la estrategia competitiva mediante la diferenciacion
del servicio respecto a sus competidores.

Tras realizarse un estudio de mercado, comparando las actividades que llevan a
cabo otras empresas del sector con el de esta empresa, se ha observado que
los competidores Unicamente se encargan de almacenaje, mantenimiento y
reparacion de las embarcaciones pero no del transporte de las mismas o
Unicamente recogen la embarcacion a final de la temporada y se la entregan al
inicio. En cambio, Nautica Batle ofrecera el servicio de transporte en los
momentos que sus clientes lo soliciten. Es por esto que aunque la empresa se
base en ofrecer un servicio similar al de las otras, se podria diferenciar de ellas
afadiendo este valor a su prestacion de servicios.

Ademas de realizar los servicios descritos anteriormente se pretende
proporcionar una experiencia a los clientes que consistird en que habra unos
dias determinados de “puertas abiertas” en que las personas interesadas, sean
clientes o0 no, podran ir a la nave a ver como los trabajadores realizan los
mantenimientos y las reparaciones.

5.1.6. Los Clientes Clave

Los clientes clave del negocio seran los propietarios de pequefas
embarcaciones. Aunque se centrara mas en clientes extranjeros.

5.1.7. La Estructura Accionarial

Participacion en el Capital

Socios Inicio de Actividad F~|nal F~|nal F~|nal

ano 1 ano 2 ano 3
Promotores
Trabajadores i i i i
Promotores solo 15.000€ en efectivo _ _ _
Inversores (100%) B B B
Inversores Externos - - - -
Total 100% 100% 100% 100%

Tabla 1. Participacion en el Capital

. Elaboracién propia.




5.1.8. Los Datos Econdémicos y Financieros

Conceptos Inicio Final afio 1 Final afio 2
Inversiéon Total 94.000€ 87.074,84€ 99.357,95€
Recursos Propios 15%

Necesidad

Financiacion 85%

Ajena

Facturacion 46.500,00€ 162.600,00€
Prevista

Resultado Neto -1.555,76€ 20.032,84€
Punto de 135.585,20€
Equilibrio

Puestos de

Trabajo 2 2 2

Tabla 2. Datos Economicos y Financieros. Elaboracion propia

5.2. PLAN DE MARKETING

A continuacion, se definira el publico al cual se dirige esta empresa, el servicio
que ofrecerd, la politica de precio, el canal de distribucion, la politica de
comunicaciéon y un plan de ventas.

5.2.1. Publico objetivo

El tipo de cliente al que se dirige la empresa es a particulares cuyas
embarcaciones son de hasta 8-9 metros de eslora, sobretodo clientes
extranjeros. Esto se debe a que este tipo de cliente Unicamente vienen en verano
a Mallorca o en pocos momentos durante el afio por lo que les resultaria atractivo
dicho negocio ya que asi no tienen que llevarse la embarcacion cuando terminen
sus vacaciones y luego volverla a traer.

El servicio va dirigido en especial a propietarios de embarcaciones con un poder
adquisitivo bajo los cuales no pueden hacer frente a los fuertes costes de
mantenimientos y amarres.

5.2.2. Servicio a ofrecer

1. Cartera de servicios

1. Invernaje interior
2. Mantenimiento
3. Reparacion



“Nautica BATLE” el principal servicio que ofrecera es el invernaje interior de las
embarcaciones, ademas los clientes tendran a su disposicién también un servicio
de mantenimiento de las mismas en el cual si se encuentra algun fallo en la
embarcacion se procederia a realizar la reparacion oportuna.

El mantenimiento que ofrece consiste en:

1. Limpieza de obra viva para la eliminacion de cualquier resto de agua
salada. (Galatzd, Servicios Nauticos, s.f.)

2. Limpieza de obra muerta con la finalidad de eliminar residuos organicos.
(Galatzo, Servicios Nauticos, s.f.)

3. Revision de los niveles de aceite, cambios del aceite de la cola y el carter.

4. Cambio de buijias.

5. Engrasar.

6. Pintar obra viva (de la linea de flotacion hacia abajo): se lima la

embarcacion y luego se le aplica la pintura antifouling.

El cliente no tiene que preocuparse por el transporte de las embarcaciones ya
gue se subcontrata a una empresa especializada para el transporte.

2. Gestion de la diferenciacion del servicio

Respecto a los servicios hay una gran dificultad a la hora de diferenciarlos de
sus competidores, pero esto puede lograrse mediante el desarrollo de una oferta,
una prestacion o una imagen bien diferenciada. (Garcia, M.A. & Aguilg,A., 2015)

NAUTICA BATLE quiere realizar una oferta en la que incluya caracteristicas
innovadoras para destacar la oferta de la empresa respecto a sus competidores.

Una innovacién que llevara a cabo esta empresa es encargarse de los traslados
de la embarcacion, con esto el propietario puede ahorrar tiempo debido a que no
es necesario que sea €l que lleve la embarcacién hasta la nave o hacia el mar.
Los clientes Unicamente tendrian que indicar a la empresa donde tiene su
embarcacion e irian a buscarla, lo mismo cuando el servicio terminase o el cliente
solicitase la embarcacion para poderla disfrutar, por lo que indicaria en que
puerto la querria. Como se ha dicho anteriormente, este negocio seria de gran
atractivo para los clientes extranjeros debido a que muchas veces por falta de
espacio o lugar donde dejarlas tienen que llevarsela hacia su lugar de residencia
y ademas contando con el transporte el mismo dia que llegasen o quisieran
utilizar su embarcacion la tendrian sin tener que desplazarse a la nave.

Ademas, se ha pensado en poner a la disposicion de los clientes fotografias de
los _mantenimientos realizados por la empresa para que asi puedan ver
resultados de otros clientes y poder ver si les interesa contratar dicho servicio o
si se les ha realizado el servicio con las condiciones que se les habia
comunicado. La idea es que los clientes puedan ver los resultados de los trabajos
realizados por el personal que se encarga del mantenimiento de las
embarcaciones, la cual cosa es mas dificil llevarla a cabo el primer afio. Teniendo
en cuenta que el jefe del taller ha realizado dicho servicio anteriormente de forma
particular, los clientes si lo solicitan podrian ver fotografias de los trabajos ya
realizados por €l en las cuales se ve la embarcacion tanto antes como después
de haber realizado el mantenimiento.




A parte de querer diferenciarse mediante lo explicado anteriormente, dara la
posibilidad a los clientes, que Unicamente habian seleccionado el servicio de
almacenamiento, de contractar también el servicio de mantenimiento con la
simple facilidad de solicitarlo mediante la pagina web. Esto sera posible ya que
la pagina web de la empresa dispondra de un acceso para los clientes en el cual
vendra detallado todo su historial como cliente y en el que pondran seleccionar
tanto la renovacion del servicio como contratar de forma adicional el
mantenimiento que en un principio no habian adquirido.

3. Gestion de la calidad del servicio

“NAUTICA BATLE” lo que pretende es garantizar a sus clientes un servicio de
calidad y asi fidelizar clientes con los cuales podra contar en otros periodos. Al
tener una buena experiencia con la empresa normalmente dichos clientes repiten
con el servicio y ademas al estar satisfechos pueden hacer publicidad sobre la
empresa y asi atraer a nuevos clientes.

Aunque todas las empresas pretendan proporcionar una calidad superior a la de
los competidores, es dificil definir y valorar la calidad del servicio por lo que si a
lo largo de los afos logran retener clientes supondra que prestan un servicio de
calidad debido a que dicha accién es uno de los indicadores para poder valorar
la calidad. (Garcia, M.A. & Aguilg,A., 2015)

5.2.3 Politica de precios

Para poder establecer el precios del servicio de almacenaje se ha realizado el
estudio de mercado en el cual se ha obtenido que normalmente el precio que
suelen fijar es de 30€ por metro de eslora. Se ha considerado que al poder
abaratar costes en cuestiones anteriormente descritas, el precio que se fijaria
por metro de eslora seria menor. Por tanto, los precios fijados serian:

= Embarcacion de hasta 5 metros de eslora: 100€/mes.
» Embarcacion de 5 a 6 metros de eslora: 125€/mes.
= Embarcacion de 6 a 7 metros de eslora: 150€/mes.
= Embarcacion de 7 a 8 metros de eslora: 175€/mes.
» Embarcacion de 8 a 9 metros de eslora: 200€/mes.

Debido a que el negocio es para embarcaciones de diferentes tamafios, lo que
supone una gran variedad de posibilidades a la hora de calcular cuantas
embarcaciones de cada tamafio se tendrian, para poder realizar los calculos en
cuanto a ingresos se ha considerado que lo mejor era crear un “cliente medio”.

Dicho cliente medio seria un propietario de una embarcacion de entre 6 y 7
metros de eslora.

Los precios establecidos para el “cliente medio” serian de:

»= Almacenamiento: 150€/mes.
= Mantenimiento: 600€ por mantenimiento.
» Reparaciones: 150€ por reparacion.
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5.2.4. El Canal de Distribucién y la Politica de Comunicacién

Lo mas importante para una empresa cuando esta en la fase de inicio es
centrarse en atraer a los clientes y captarlos para que esta funcione.

En cuanto al canal de distribucion al ser un servicio lo que ofrece la empresa, y
ademas de forma directa, este no pasara por ningun canal de distribucién por lo
gue lo que se podria tener en cuenta es utilizar el comercio electrénico y el Social
Commerce ya que son herramientas que ayudan a publicitar el negocio de forma
mas rapida y menos costosa.

Debido a que se espera que una parte de la clientela sean extranjeros, el
comercio electrénico puede ser un gran pilar para el funcionamiento de la
empresa.

Actualmente debido a la gran integracién de nuevas tecnologias es fundamental
gue toda empresa tenga presencia online. Es por esto que Nautica Batle contara
con una pagina web con un acceso para los clientes, los cuales podran mirar el
catélogo on-line de los servicios prestados por la empresa. Esto es una gran
ventaja para el cliente ya que si no dispone de tiempo o si actualmente no se
encuentra en Espafa, a través de Internet puede solicitar el servicio sin
necesidad de ir a la nave para contratarlo y posteriormente la empresa se
pondria en contacto con €l para proceder a realizarle el servicio. (Garcia, M.A. &
Aguild, A., 2015)

Ademas de tener una pagina web se utilizar4 un perfil en las redes sociales a
través del cual, aparte de informar sobre los servicios que presta o los resultados
de los mismos, podra establecer un dialogo con los consumidores. El Social
Commerce se utilizara como una herramienta de fidelizacién ya que permite
mantener informado en todo momento a los clientes sobre la actividad de la
empresa y ademas ayudard a aumentar el branding, ya que si se realiza una
campafa en las redes sociales de forma eficaz, permite aumentar el crecimiento
y la memoriabilidad del negocio. (Garcia, M.A & Aguilg, A., 2015)

La Politica de Comunicacion:

Para poder llevar a cabo una buena politica de comunicacién es necesario que
se tengan en cuenta el resto de las variables del Marketing Mix expuestas
anteriormente y se estudie de forma correcta como llevar a cabo la politica de
comunicacion, para ello se tienen que tener en cuentas 6 etapas que se
explicaran a continuacion: (Garcia, M.A. & Aguilo,A., 2015)

1. La determinacion de los objetivos de la comunicacién: los cuales seran dar a
conocer el negocio, atraer a muchos clientes e impulsarles a la repeticion.

2. Delimitar el publico objetivo de la comunicacién: propietarios de
embarcaciones de hasta 8-9 metros de eslora.

3. Seleccionar la estrategia de comunicacién: en este caso se selecciona la
estrategia de tirar (pull) la cual supone que las estrategias de marketing se
dirigen al cliente final y le inducen a demandar el servicio al comercio.
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4. Determinar el mix de comunicacién: se utilizaran las herramientas de
publicidad, fuerzas de ventas y el marketing directo.

La publicidad ser& la gran herramienta utilizada debido a que es un medio
muy eficiente para captar clientes con un bajo coste. Nautica Batle realizara
anuncios publicitarios sobretodo en Internet para poder llegar también a
clientela extranjera. (Garcia, M.A. & Aguil6,A., 2015)

Los trabajadores de la empresa acudiran tanto a ferias como a competiciones
nauticas para poder promocionar el negocio. Se utilizara la herramienta de
fuerzas de ventas ya que podréan transmitir informacion de forma directa y
personal al cliente, obteniendo una respuesta de forma inmediata. Ademas
asi podran observar cuales son las necesidades de dicho publico y ajustarse
a ellas. (Garcia, M.A. & Aguil6,A., 2015)

Por otra parte también utilizaran el marketing directo para comunicarse con
el mercado de una forma personalizada e interactiva por medio del correo
electrénico, buscando asi una respuesta inmediata del cliente potencial.
Dicha herramienta, a diferencia de las otras permite ser mucho mas selectivo
a la hora de decidir a quién se le envia el mensaje; se puede ajustar a cada
receptor, a sus caracteristicas, su lenguaje, edad, entre otras; la persona que
recibe el mensaje puede plantear dudas, sugerencias quejas; se puede medir
el éxito de la comunicacion gracias al indice de respuestas conseguido y
finalmente se puede construir y potenciar la relacion con el usuario, al tener
una relacion directa con €l. (Garcia, M.A. & Aguil,A., 2015)

5. Se establecera el presupuesto de comunicacion: El presupuesto que se ha
establecido para el primer afio es de 1.120€, para el segundo afo 5.800€, al
igual que en los préximos afios. A partir del cuarto afio en funcion de los
resultados de las acciones llevadas a cabo en afios anteriores se decidira si
aumentar o disminuir el presupuesto.

6. Control del proceso de comunicacion: Al iniciar el proceso de comunicacién
es importante que antes se hayan establecido unos objetivos a ésta porque
asi se podréa observar si la estrategia de comunicacion se ha llevado a cabo
de la forma correcta. (Garcia, M.A. & Aguil6,A., 2015)

Detalle del presupuesto de comunicacion:

Para el primer afio, como se ha dicho anteriormente, el presupuesto que se
considera necesario para llevar a cabo la politica de comunicacion es de 1.120€.
Este importe va ligado a dos tipos de estrategias de comunicacion, el marketing
online y offline.

Marketing Online: en este periodo el presupuesto para dicha estrategia sera de

200€ al mes. Se llevaran a cabo camparas de branding para dar a conocer la
empresa a través de algunas plataformas.
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50€/mes en la optimizacién del buscador o navegador. Es decir, se aplicaran
estrategias SEM (Search Engine Marketing). Este concepto hace referencia
a que la empresa pujara por una serie de palabras claves que cuando un
usuario con intereses similares al servicio que ofrece Nautica Batle lo busque
a través de Internet aparezca la empresa posicionada en las primeras
posiciones del motor de busqueda. (Marketing, 2016)

50€/mes en Redes Sociales, sobretodo en Facebook. Esta red social ofrece
la posibilidad de realizar campafias de branding a través de las redes
sociales. Nos permite segmentar las caracteristicas que debe tener el publico
objetivo al cual se le quiere dar a conocer el producto o servicio. Es decir, se
busca impactar con las acciones de la empresa al publico o target objetivo.
Por lo que, en el caso de Nautica Batle iria dirigido por ejemplo a personas
gue les gusta el mar o tengan embarcaciones. (Facebook, s.f.)

100€/mes en publicidad Display: Este tipo de publicidad consistira en trasmitir
o publicitar la empresa a través de una serie de banners que apareceran en
la pagina web que destinaremos a un tipo de publico objetivo. Esta publicidad
aparecera en sitios webs que tengan relacion con el objeto social de la
empresa para canalizar y aumentar el trafico hacia nuestra web. Estos
banners pueden estar creador a través de una combinacién de imagenes,
letras y videos. (Muriel, C., 2016)

El pago de las acciones tanto en SEM como en Display se realizar4 mediante
la plataforma de Google AdWords y se hara la inversion pagandose por
namero de clics. Es decir, Google cobrara a la empresa cada clic que haga
un usuario en el enlace de la empresa hasta cubrir el tope de la inversion. De
esta forma se podra medir cuanta gente se ha interesado en la empresa y el
comportamiento que ha tenido una vez entrado en la pagina web. (Google,
s.f.)

Para la publicidad en redes sociales se realizara el pago por impresion, este
tipo de accion no sera tan medible, pero el coste es muy inferior y la cantidad
de gente a alcanzar es muy grande. Quizas con el paso de los meses lleve a
la empresa a cambiar esta perspectiva y realizar inversiones de pago por clic.

Marketing offline: el presupuesto para este periodo que se invertira en esta

estrategia es de 320€, 80€ al mes. Con el marketing offline lo que se pretende
es captar a los clientes fuera del territorio online.

En el caso de Nautica Batle para el primer afio se apostara por el marketing

directo, y lo que se hara es la reparticibn mano a mano de flyers y la distribucién
de folletos en diferentes lugares. Con los flyers al repartirlos mano a mano
podremos captar tanto a clientes nacionales como extranjeros, en cambio con
los folletos lo que se pretende mas es distribuirlos en lugares estratégicos en los
gue se enfocaria en captar a clientes extranjeros.
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Los folletos se distribuiran en:

= Agencias inmobiliarias

= Hoteles

»= Agencias de viaje

= Agencias de alquiler de coches
= Aeropuertos y puertos

Para captar clientes nacionales también se distribuiran folletos en las escuelas
donde impartan el curso PER.

A parte de lo anterior, también lo que se hara es establecer un acuerdo con
empresas nauticas de otros paises asi como armadores y tiendas nauticas para
que ellos den a conocer Nautica Batle y viceversa.
Ademas, la empresa se inscribird como proveedora en la empresa de Nautic
Advisor, ya que se puede hacer de forma gratuita.

Para poder medir la repercusion del marketing offline, en cuando a flyers y
folletos, lo que se podria hacer es introducir un codigo de descuento en el que
se indicase que se le realizaria dicha promocion si presentasen el folleto en la
empresa. Otra forma de ver el impacto de los flyers y folletos, podria ser indicar
la aplicacion de otro codigo de descuento si realizaran la solicitud de los servicios
a través de Internet, asi aparte de poder conocer la repercusion de dicha accién
se atraerian clientes a la pagina online. (Valero, A., 2017)

Para el segundo, tercero y cuarto afio el presupuesto mensual en marketing
online aumentara 100€, por lo que se destinaran 300€ al mes en dicha estrategia,
esto supone un total de 3.600€ al ano. En cuanto a marketing offline de las
acciones descritas anteriormente al afio se destinaran 1.000€ y 1.200€ al afio
para acudir a ferias y a competiciones nauticas. Por lo que en total el segundo,
tercer y cuarto afo el presupuesto de la politica de comunicacién sera de 5.800€
anual.
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5.2.5. El Plan de Ventas

Una vez aplicado el Plan de Marketing, detallado anteriormente, se ha hecho una
estimacion sobre las ventas de los proximos ejercicios la cual se adjunta en
forma de tabla con su posterior explicacion:

Ventas
Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4
46.500,00 €|162.600,00€|175.404,00 €|184.174,20 €

Tabla 3. Ventas. Elaboracion propia.

Las ventas estan divididas en tres conceptos: facturaciébn, mantenimiento y
reparaciones.

La facturacién hace referencia a los ingresos generados Unicamente por el
almacenamiento de las embarcaciones; el mantenimiento, son los ingresos que
obtendra la empresa cuando los propietarios de las embarcaciones contraten el
servicio de mantenimiento de la misma y finalmente la reparacién como su propio
nombre indica hace referencia a las reparaciones que se realizaran a las
embarcaciones que lo necesiten.

Para calcular las ventas del primer afio se debe tener en cuenta que la empresa
parte desde el principio contando con algunos clientes debido a que el jefe de
taller anteriormente se dedicaba a realizar mantenimientos de forma particular,
por lo que los clientes que ya tenia ahora pasaran a ser clientes de la empresa.
A parte de dichos clientes también se captaran algunos nuevos clientes. En los
afos posteriores, se confia en seguir teniendo los clientes del primer afio junto a
otros nuevos atraidos hacia la empresa mediante las acciones de comunicacion
detalladas en el punto anterior.

Ademas se ha calculado el punto de equilibrio para conocer a partir de que cifra
de ingresos por la prestacion de servicios la empresa habra cubierto sus costes
y por tanto empezara a obtener beneficios.

Facturacion:

Primer afio: la prevision de embarcaciones con la que contara la empresa es de
un total de 40. Por lo que si se calcula el ingreso teniendo en cuenta el precio
fijado para el “cliente medio” se obtendria un ingreso de 24.000€.

Seqgundo afo: la prevision de las embarcaciones con las que contara la empresa
para prestarle Unicamente el servicio de almacenamiento es de 70
embarcaciones durante un periodo de 8 meses y los 4 meses restantes 35
embarcaciones. La disminucion del numero de embarcaciones durante 4 meses
es debido a la temporada de verano en la cual los propietarios de las mismas
puedan hacer un mayor uso de ellas por lo que no hay tanta demanda del
servicio.
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Tercer afio: se prevé que el nUumero de embarcaciones con las que contara la
empresa para prestarle el servicio de invernaje aumentara un 10% respecto al
afio anterior. Dicho aumento supone durante 8 meses un total de 77
embarcaciones y los 4 meses restantes aproximadamente 38, por tanto, un total
de 115 embarcaciones aproximadamente durante el afio.

Cuarto afio: la variacién que habra respecto al afio anterior serd de un 5% mas,
por lo que se obtendra un ingreso de 121.275€.

Mantenimiento:

Para el primer afio se ha calculado que Unicamente se llevaran a cabo 2
mantenimientos por semana, durante 15 semanas, por lo que a final del primer
periodo se obtendra un ingreso de 18.000€.

El sequndo _afio se prevé que se tenga que realizar un mantenimiento a 2
embarcaciones por semana, si el precio de dicho servicio es de 600€ y teniendo
en cuenta que hay 35 semanas habiles, debido a que en verano no se realizan
mantenimientos, esto supondra para la empresa un ingreso de 42.000€.

Para el tercer afio la estimacion es de 43.680€, dicho aumento es debido a que
se espera que la demanda de dicho servicio aumente un 4% respecto al afio
anterior. Dicha variacion también se observa en el afio posterior en el cual
también se prevé un aumento del mismo %, esto supone un aumento de los
ingresos en 1.747,20€.

Reparacion:

En cuanto a las reparaciones se prevé que, al igual que los mantenimientos,
contaran con 2 reparaciones de embarcaciones por semana. Pero, en este caso
sera durante todo el afio ya que se espera que en verano también haya algunas
reparaciones. Si los propietarios de las embarcaciones han solicitado el servicio
anteriormente de esta empresa, es muy probable que si durante el verano la
embarcacion sufre alguna rotura se pongan en contacto con la misma.

El precio de este servicio es de 150€ (margen) como se ha detallado en la parte
de politica de precios por lo que durante el primer afio se espera obtener unos
ingresos de 4.500€, durante el segundo afio 15.600 y en los posteriores afios
aumentara debido a la variacion de la demanda de dicho servicio, dicha aumento
sera del 4% respecto al afio anterior.
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5.3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

El éxito de un negocio no depende Unicamente del servicio que preste, sino que
también es un pilar fundamental la plantilla de trabajadores que lo forman. Es
necesario que estos tengan una formacion profesional, ganas de trabajar, estén
motivados y realicen su trabajo de la forma mas eficaz y eficiente.

Plantilla:

El equipo de trabajo esta formado por 3 personas, inicialmente estara compuesto
por 2 trabajadores y a principios del tercer afio se incorporara un aprendiz en
practicas para poder hacer frente a la prevision del aumento de las ventas. Se
ha considerado que el mejor momento para esta nueva incorporacion era en el
tercer aflo ya que el ejercicio del primer afio sélo es durante 4 meses y el
segundo afio es el periodo de asentamiento.

Descripcion de la plantilla:

Joan Batle Palou, cuenta con varios afios de experiencia en el mantenimiento
de embarcaciones. Realizé la Formacion Profesional Basica de Mantenimiento
de embarcaciones deportivas y de recreo que le permite ser auxiliar pintor,
auxiliar de mantenimiento de sistemas mecanicos y auxiliar de mantenimiento de
sistemas eléctricos y electronicos de embarcaciones, entre otros, con dicha
formacion pudo realizar el grado medio de Transporte y mantenimiento de
Vehiculos. También cuenta con la titulacion de técnico superior en organizacion
del mantenimiento de maquinaria de bugues y embarcaciones con el que puede
desempefiar la ocupacién de jefe de taller. A parte de las tareas de
almacenamiento y mantenimiento de las embarcaciones se encargara de las
tareas administrativas. (Generalitat Valenciana, 2016-2017)

Ivan Batle Palou, ha realizado la Formacién Profesional de Mantenimiento y
Control de la Maquinaria de Buques y Embarcaciones. Ademas, cuenta con 5
afos de experiencia en fibra. El se encargara de ayudar al jefe del taller en todas
las actividades necesarias para el almacenamiento de las embarcaciones y
mantenimiento de las mismas. (FP 2017, 2017)

Carlos Berga Suau, ha realizado la formacion profesional de Mecanica Naval.
Este sera el tercer trabajador que entrara a formar parte del equipo a partir del
tercer afio como aprendiz con un contrato formativo.

Para las funciones de transporte, como se ha mencionado anteriormente, se
subcontratara a una empresa perteneciente a la misma familia la cual se
encargara de realizar todos los transportes solicitados. La empresa seleccionada
es “Transportes Canellas”.
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Politica de retribucion:

En cuanto a los salarios establecidos para dichos trabajadores la herramienta de
retribucion seleccionada es la que se basa en el puesto de trabajo, debido a que
entre los empleados de la empresa tanto las responsabilidades como las
funciones que llevan a cabo son diferentes y por tanto es conveniente fijarlos en
funcién de esta. Como es normal al jefe de taller se le debe proporcionar un
salario superior.

A continuacion, se detallaran los gastos de personal de los primeros afos:

PRIMER ANO
PERSONAL SALARIO
Jefe 11.482,33 €
Mecanico 8.379,00 €
TOTAL 19.861,33 €

Tabla 4. Sueldos y Salarios. Elaboracion propia.

El Afio 1, corresponde al afio de inicio del negocio, al llevar a cabo la actividad
Gnicamente por un periodo de 4 meses el gasto total de personal sera de
19.861,33€. Dicha estimacién se ha llevado a cabo calculando los gastos de
personal correspondientes a un periodo de un afio y calculando la parte
proporcional de las pagas mensuales que tendrian por los 4 meses de actividad
del primer afio.

Como gasto de personal se tiene que tener en cuenta por una parte el salario del
trabajador y por otra parte la seguridad social a cargo de la empresa.

SEGUNDO ANO
PERSONAL SALARIO S.SE TOTAL
Jefe 25.900,00 € 8.547,00 € 34.447,00 €
Mecénico 18.900,00 € 6.237,00 € 25.137,00 €
TOTAL 44.800,00 € 14.784,00 € 59.584,00 €

Tabla 5. Salarios y Seguridad Social 2° afio. Elaboracion propia.
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En el afio 2 al jefe de taller se le asigna un salario mensual de 1.850€ y al
mecanico 1.350€, dicho importe debe multiplicarse por 14 cuotas que
comprenden las 12 mensualidades junto con 2 pagas extras. A partir del salario
anual se tiene que calcular el importe de seguridad social a cargo de la empresa
que es del 33% sobre dichos importes.

Al finalizar el afio 2 en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, en el apartado 6 de
Gastos de personal, en el sub-apartado a) Sueldos y salarios debe aparecer
44.800€ y en el sub-apartado b) Cargas sociales un importe de 14.784€ referente
a la seguridad social a cargo de la empresa, por lo que en total de gasto de
personal durante el primer afio habra un importe de 59.584€.

TERCER ANO
PERSONAL SALARIO S.SE TOTAL
Jefe 29.936,00 € 8.888,88 € 35.824,88 €
Mecanico 19.656,00 € 6.486,48 € 26.142,48 €
Aprendiz 9.800,00 € 3.234,00 € 13.034,00 €
TOTAL 56.392,00 € 18.609,36 € 75.001,36 €

Tabla 6. Salarios y Seguridad Social 3r afio. Elaboracion propia.

Para el calculo del gasto del personal del afio 3 se ha tenido en cuenta lo
anteriormente descrito y también el indice de Precios de Consumo (IPC), se ha
observado que actualmente este indicador es del 3% por lo que se ha estimado
que para el afio 2 sera del 4% por lo que los salarios aumentaran en dicho % y
asi ganaran poder adquisitivo. Es por esta razén que se observa que del afio 2
al afio 3 el gasto en personal ha aumentado. A parte de lo anterior hay una nueva
variacion respecto al afio anterior ya que se ha contratado a un nuevo trabajador,
al cual se le ha asignado un salario de 700€/mes al tener un contrato de
formacion.
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5.4. PLAN DE OPERACIONES

Cuando el cliente contrata el servicio lo primero que se debe hacer es ponerse
en contacto con la empresa transportista que se encargara de llevar la
embarcacion desde el varadero o ubicacion que indique al cliente hasta la nave.

Una vez la embarcacion esté en la nave empieza el servicio de la empresa, aqui
habra dos procesos diferentes debido a que los clientes tienen la opcién de
contratar unicamente el servicio de almacenamiento o el de almacenamiento y
mantenimiento de la misma.

» Silos clientes que quieren el servicio de almacenamiento lo que se hara es:

1. Las embarcaciones se pasaran por agua dulce para eliminar cualquier
resto de agua salada. (Galatzo, Servicios Nauticos, s.f.)

2. Limpieza de obra muerta con la finalidad de eliminar los residuos
organicos. (Galatzo, Servicios Nauticos, s.f.)

3. Para poder almacenarlas de forma segura es necesario que estén dentro
de las cunas por lo que mediante la ayuda del travelift se moveran las
embarcaciones desde el remolque, en el que se han transportado hacia
la nave, hasta las cunas.

= Si los clientes contratan el servicio de almacenamiento y ademas el
mantenimiento lo que se les realizara a su embarcacion, aparte de lo
detallado anteriormente correspondiente al almacenamiento, es:

1. Aqui se pueden detectar problemas en las embarcaciones por lo que
se tendran que llevar a cabo las reparaciones necesarias.

2. Revision de los niveles de aceite, cambios de aceite de la cola y el
carter.

3. Cambio de bujias.
4. Engrasar.

5. Pintar obra viva (de la linea de flotacion hacia abajo): lo que se hace
es limar la embarcacion y luego se le aplica la pintura antifouling.

El dltimo paso se llevara a cabo cuando el barco tenga que volverse a
echar en el mar ya que sino la pintura perdera sus propiedades.
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5.5. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

Para poder estudiar la viabilidad del proyecto es importante llevar a cabo el Plan
Econdmico — Financiero el cual debe incluir: el Plan de inversiones; el Plan de
Financiacion, la Prevision de Ventas, los Gastos de Explotacion, la Prevision de
Tesoreria y la Cuenta de Pérdidas y Ganancias .

5.5.1. Plan de Inversion

PLAN DE INVERSION ]

Concepto Importe

Activo No Corriente
Il. Inmovilizado material

213. Maquinaria 17.000,00 €
214 Utillaje 300,00 €
215. Otras instalaciones 32.900,00 €
216. Mobiliario 1.319,74 €
217. Equipos para procesos de informacion 1.913,00 €
219. Otro inmovilizado material 800,00 €

Activo Corriente
VI. Periodificaciones a corto plazo
1. Tesoreria 39.767,26 €

TOTAL INVERSIONES 94.000,00 €
Tabla 7.Plan de Inversién. Elaboracién propia.
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Para poder iniciar la actividad es necesario adquirir material para la oficina,
herramientas para llevar a cabo los servicios que prestara la empresa, construir
la zona de pintura y de reparacion, entre otros. Todo lo anterior en el balance de
la empresa se encuentra registrado en el inmovilizado material el cual forma
parte del activo no corriente. A continuacion se detallaran los activos que la
empresa adquirird para gestionar la actividad:

213. Maquinaria

Cunas 14.500,00 €
Travel Lift 2.500,00 €
214. Utillaje

Escaleras 300,00 €

215. Otras instalaciones

Instalacion eléctrica 4.500,00 €
Instalacion CCTV + alarmas 600,00 €
Zona de pintura y reparacion 20.000,00 €
Proyecto 5.600,00 €
Cierre metalico puerta y portén 2.200,00 €
216. Mobiliario

Mueble archivador (4 unidades) 800,00 €
Mesas oficina (6) 239,80 €
Sillas (6) 279,94 €

217. Equipos para procesos de informacion

Ordenador portétil 499,00 €
Ordenador de mesa 798,00 €
Impresoras (2) 616,00 €

219. Otro inmovilizado material
Teléfonos (4) 300,00 €

Tabla 8. Activos adquiridos. Elaboracion propia.

En cuanto a otras instalaciones aparece un importe de 5.600€ referente al
proyecto, este es el que han elaborado los ingenieros para solicitar la licencia de
actividad, se ha optado por su activacion dado el importe del mismo.

Respecto a lo anterior, se debe tener en cuenta la amortizacion del inmovilizado
a la hora de realizar el balance de la sociedad. Para ello se ha determinado que
los equipos para procesos de informacién se amortizaran durante un periodo de
3 afios y para el resto 5 afios.
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Conceptos Inversion | AAos Amort. | Amort. Anual
Equipos informaticos 1.913,00 € 3 637,67 €
Otro Inmovilizado material | 52.319,74 € 5 10.463,95 €
Total 54.232,74 € 11.101,61 €

Tabla 9. Amortizacion inmovilizado material. Elaboracion propia.

Por lo que la cuota de amortizacion anual para la cuenta 217 correspondiente a
Equipos para procesos de informacion seria de 637.67€ y para el resto 10.463,
95¢€.

31/12/X1 31/12/X2 | 31/12/X3 | 31/12/X4 | 31/12/X5 | 31/12/X6
212,56 637,67 637,67 425,11

3.487,98| 10.463,95/10.463,95| 10.463,95| 10.463,95| 6.975,97

3.700,54| 11.101,61|11.101,61| 10.889,06| 10.463,95| 6.975,97

Tabla 10. Amortizacién anual inmovilizado. Elaboracion propia.

En la tabla anterior se puede observar las amortizaciones correspondientes a los
equipos informaticos en la primera fila, en la segunda fila las amortizaciones
correspondientes al resto de inmovilizado material y en la ultima fila la
amortizacion total correspondiente a cada periodo.

Debido a que el primer ejercicio solo es de 4 meses se ha calculado la cuota
correspondiente a dicho ejercicio la cual sera en total de 3.700,54€. Por esta
razon los equipos de proceso de informacion se habrian amortizado por su
importe total en el 4 afio ya que en este Ultimo debe amortizarse durante los 8
meses que quedan y por otra parte el otro inmovilizado se terminaria de
amortizar en el sexto afio por el mismo motivo.

ARNO0S posteriores:

Durante los préximos tres afios la Unica inversion que tendrian seria la del
mantenimiento de las instalaciones ya que se considera que es un plazo corto
para tener que invertir en nueva maquinaria, salvo que hubiera que hacer una
gran reparacion de estas. Mas adelante, en el caso de que el negocio aumentase
considerablemente sus ventas se realizaria una nueva inversién para ampliar la
nave.
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5.5.2. Plan de Financiacién

PLAN DE FINANCIACION
Concepto Importe
PATRIMONIO NETO
A-1) Fondos Propios
I. Capital y otras aportaciones de socios 15.000,00 €
lll. Reservas -1.000,00 €

PASIVO NO CORRIENTE
II. Deudas a largo plazo
2. Deudas con entidades de crédito 75.149,19 €

PASIVO CORRIENTE
lll. Deudas a corto plazo
2. Deudas con entidades de crédito 4.850,81 €

TOTAL FINANCIACION 94.000,00 €

Tabla 11. Plan de Financiacién. Elaboracién Propia.

El plan de financiacion recoge los fondos econémicos de donde se obtienen los
recursos para financiar el plan de inversion. En el caso de Nautica Batle el socio
aportara 15.000€ y ademas se pedira un préstamo de 80.000€ el cual aparece
en la tabla anterior ya clasificado su importe a corto y largo plazo. La minoracion
de 1.000€ que aparece en reservas es debido al gasto por la creacién de la
sociedad el cual afecta a las reservas voluntarias minorandolas.

Explicacion calculo préstamo:

El propietario de la nave para poder iniciar el negocio, como se ha dicho
anteriormente, tendra que pedir un préstamo por un importe de 80.000€ a un tipo
de interés anual del 4% que deberan devolver en un plazo de 5 afos, por lo que
se haran en total 12 pagos mensuales (60 pagos en total).

La valoracion inicial del préstamo sera de 80.000€ y su posterior valoracion se
debe hacer a coste amortizado.

El coste amortizado es el importe al que inicialmente fue valorado el pasivo
financiero, menos los reembolsos de principal que se hubieran producido, mas o
menos, segun proceda, la parte imputada en la cuenta de pérdidas y ganancias,
mediante la utilizacion del método del tipo de interés efectivo, de la diferencia
entre el importe inicial y el valor de reembolso en el vencimiento. (Agencia
Estatal, 2007).

A continuacion se adjuntara parte de la tabla que se ha realizado para poder
calcular todo lo necesario referente al préstamo. En ella la parte del reembolso
del principal se puede apreciar en la columna de amortizacion y la parte imputada
en la cuenta de pérdidas y ganancias en la columna de interes.
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Para poder conocer las cuotas de lo expuesto anteriormente se ha utilizado el
método francés que consiste en la devolucion del préstamo mediante
anualidades constantes.

NEE Interés | Amortizacion | Mensualidad Cap!tal Sgldo

cuota Amortizado Final
1 266,67 € 1.206,66 € 1.473,32 € 1.206,66 € |78.793,34 €
2 262,64 € 1.210,68 € 1.473,32€ | 2.417,33 € |77.582,67 €
3 258,61 € 1.214,71 € 1.473,32€ | 3.632,05€ |76.367,95 €
4 254,56 € 1.218,76 € 1.473,32€ | 4.850,81 € |75.149,19 €
5 250,50 € 1.222,82 € 1.473,32 € | 6.073,63 € |73.926,37 €
6 246,42 € 1.226,90 € 1.473,32€ | 7.300,53 € |72.699,47 €
7 242,33 € 1.230,99 € 1.473,32€ | 8.531,52€ |71.468,48 €
8 238,23 € 1.235,09 € 1.473,32€ | 9.766,62 € |70.233,38 €
9 234,11 € 1.239,21 € 1.473,32€ | 11.005,83 € |68.994,17 €
10 229,98 € 1.243,34 € 1.473,32 € |12.249,17 € |67.750,83 €
11 225,84 € 1.247 .49 € 1.473,32 € | 13.496,65 € |66.503,35 €
12 221,68 € 1.251,64 € 1.473,32€ | 14.748,30 € |65.251,70 €
13 217,51 € 1.255,82 € 1.473,32€ |16.004,11 € |63.995,89 €
14 213,32 € 1.260,00 € 1.473,32€ |17.264,12 € |62.735,88 €
15 209,12 € 1.264,20 € 1.473,32€ |18.528,32 € |61.471,68 €
16 204,91 € 1.268,42 € 1.473,32€ | 19.796,73 € |60.203,27 €

Tabla 12. Préstamo. Elaboracién propia.

Para calcular el gasto financiero, que aparecera en la cuenta de Pérdidas y
Ganancias, se ha realizado un sumatorio de los 4 primeros importes reflejados
en la columna interés lo cual supone un importe de 1.042,48€.

Realizando el sumatorio de los 4 primeros importes de la columna de
amortizacion a 31 de Diciembre del primer afio podremos clasificar la deuda por
entidades de crédito diferenciando la cuota perteneciente a corto plazo. Asi en
este momento en el Pasivo no Corriente se apreciara un importe de 75.149.19€
(Aparece la columna de saldo final en la fila 4) por deudas con entidades de
crédito a largo plazo y en el Pasivo Corriente deudas con entidades de crédito a
corto plazo por un importe de 4.850,81€.
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5.5.3. Previsién de Ventas

PREVISION DE VENTAS

Concepto Afo 1
Servicio
Almacenamiento
Precio 150,00 €
Importe 24.000,00 €

Mantenimiento
Precio 600,00 €
Importe 18.000,00 €

Reparaciones

Precio 150,00 €

Importe 4.500,00 €

Consumo sobre ventas (%) 50%
*sobre mantenimiento y reparacion

TOTAL VENTAS 46.500,00 €

TOTAL CONSUMOS 11.250,00 €

Margen Bruto 35.250,00 €

Tabla 13. Prevision de ventas. Elaboracion propia.

La prevision de ventas para el primer afio, como se ha descrito en el punto 5.1.6
Plan de ventas, debido a que s6lo serian 4 meses de actividad se ha considerado
gue contarian con los clientes que tenia el jefe de taller junto con otros captados
a través de la politica de comunicacion.
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5.5.4. Gastos de Explotacién

GASTOS DE EXPLOTACION
Concepto Afo 1
Otros gastos de explotacion
Reparacion y conservacion 133,33 €
Arrendamientos y canones 4.000,00 €
Transportes 3.000,00 €
Publicidad y relaciones publicas 1.120,00 €
Suministros 1.433,33 €
Comunicaciones 500,00 €
Tributos 333,33 €
Limpieza 1.600,00 €
Material oficina 100,00 €
Varios 500,00 €
Gastos del personal contratado
Sueldos y Salarios 14.933,33 €
Seguridad Social 4.928,00 €
TOTAL GASTOS 32.581,32 €

Tabla 14. Gastos de Explotacion. Elaboracién propia.

La empresa durante el primer afio ya tendra que incurrir en gastos por un importe
de 32.581,32 €. Dichos gastos son debidos a servicios de naturaleza diversa
adquiridos por la empresa, que no estan incluidos en el grupo 60 o que no forman
parte del precio de adquisicion del inmovilizado o de las inversiones financieras
a corto plazo. (Agencia Estatal, 2007)

En la tabla anterior aparecen tanto los gastos que se tendran a principio del
ejercicio para poder empezar la actividad, como seria la limpieza de la nave,
como los gastos que iran surgiendo a lo largo del ejercicio.

El gasto por arrendamiento es debido a que la nave es propiedad del socio de la
empresa, por lo que al desarrollarse la actividad en dicha nave la empresa
“Nautica Batle” tendra que abonar al socio en concepto de alquiler una cantidad
de dinero para su utilizacion. Se ha considerado que el alquiler sera de 1.000€
al mes ya que es el mismo importe que el propietario cobraria a otra persona que
estuviera interesada en el alquiler de dicha nave. Por lo que durante el primer
afio tendra un gasto de 4.000€.
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5.5.5. Prevision de Tesoreria (Flujos de Caja)

Para realizar el balance esperado de la empresa es necesario conocer el importe
de tesoreria, para ello se ha realizado una comparativa de los pagos y cobros en
cada periodo y asi poder obtener los flujos de caja correspondientes.

Se ha llevado a cabo de forma resumida, teniendo en cuenta el saldo inicial de
dicha cuenta junto con los ingresos por los servicios prestados, el préstamo y el
capital aportado por los socios, y también los pagos realizados por la empresa.
Para poder calcular el saldo final de la cuenta lo que se ha hecho es del saldo
inicial sumarle los cobros y restarle los pagos.

Ademas se prevé que tanto los pagos como los cobros se haran efectivos en el
momento correspondiente y no quedara nada ni pendiente de pagar para
simplificar los célculos.

Primer ano Afio 2 Afio 3 Afio 4
01/09/X1 | 31/12/X1
Saldo Inicial 39.767,26| 36.542,64| 59.927,37 71.531,43
Ingresos 35.250,00|133.800,00|145.452,00| 153.024,12
Préstamo 80.000,00
Capital 15.000,00
Total COBROS | 95.000,00 | 35.250,00 | 133.800,00 | 145.452,00| 153.024,12
Total PAGOS |55.232,74|38.474,62|110.415,27(133.847,93| 136.551,16
Tesoreria 39.767,26 (|36.542,64 | 59.927,37| 71.531,43 88.004,40

Tabla 15. Flujos de Caja. Elaboracion propia.

Para el primer afilo se ha hecho el estudio en dos momentos diferentes, uno
corresponde al 01 de Septiembre después de adquirir y montar toda la
infraestructura y justo antes de iniciar la actividad, y el otro corresponde a 31 de
Diciembre.

Por lo que el 01 de Septiembre, en cuanto a cobros se tiene en cuenta el
préstamo que ha solicitado la empresa por su importe total, que es de 80.000€,
junto con el capital aportado por los socios por importe de 15.000€. Los dos
conceptos anteriores so6lo se tienen en cuenta en dicho momento ya que en
periodos posteriores ya no se considera ingreso. El saldo inicial de la cuenta de
tesoreria es 0 debido a que acabamos de arrancar con el negocio, al igual que
los ingresos por los servicios prestados.

En cuanto a pagos se tiene en cuenta los costes por los activos adquiridos, que
suman una cantidad de 54.232,74€, junto con un importe de 1.000€
correspondiente al coste de creacion de la sociedad.

Por lo que obtenemos un flujo de caja de 39.767,26€, el cual sera el saldo inicial
a 31 de Diciembre de este mismo afo.
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A 31 de Diciembre del primer afio se esperan obtener unos ingresos de
35.250€ por los servicios prestados, dicha cifra se calcula mediante la diferencia
entre ingreso bruto de las ventas y el coste de ventas, se establece que es de un
50%, correspondiente al coste por los mantenimientos y reparaciones referidos
por ejemplo al gasto realizado en cuanto a material u otras cosas necesarias
para llevarlas a cabo.

Por otra parte se espera realizar pagos correspondientes a los gastos operativos
contemplados en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, el importe de la deuda con
las entidades de crédito a Corto Plazo y también, los costes financieros del
préstamo de este periodo.

Teniendo en cuenta todo lo anterior se espera que el importe de tesoreria sea
de 36.542,64¢€.

Para los siguientes afios se sigue un mismo patron, todo ello calculado a 31 de
Diciembre:

Cada afio el saldo inicial de tesoreria corresponde a la cifra calculada en el final
del afio anterior, el préstamo y el capital aportado por los socios como ya se ha
dicho anteriormente ya no se vuelve a tener en cuenta como cobro. En cuando
a los ingresos por prestacion de servicios se tendran en cuenta aquellos ingresos
generados mediante la actividad que lleva a cabo la empresa pero quitdndole
una parte que corresponde al coste por realizar las reparaciones y
mantenimiento.

En cuanto a los pagos, solo el primer afio se tenia que tener en cuenta el coste
por la compra de los activos y el de la creacion de la sociedad. Ahora en los
siguientes afos se deben tener en cuenta los gastos operativos reflejados en la
cuenta de Pérdida y Ganancias; la cantidad del préstamo que se debe pagar en
este periodo la cual se indica en el balance en la cuenta de deudas con entidades
de crédito a corto plazo y, ademas, el pago por el impuesto.

El impuesto se paga en julio del siguiente afio, por lo que en cada periodo se
pagara el importe correspondiente del ejercicio anterior.
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5.5.6. Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Para poder conocer el resultado del ejercicio esperado de dicho negocio se ha
llevado a cabo la cuenta de Pérdidas y Ganancias, la cual se encuentra dividida
en 5 apartados.

A continuacion se adjunta la Cuenta de Pérdidas y Ganancias de los primeros
dos afios:

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1 ANO 2

A) OPERACIONES CONTINUADAS

1. Importe neto de la cifra de negocios 35.250,00 € 133.800,00 €
b) Prestacion de servicios 35.250,00 € 133.800,00 €

6. Gastos de personal -19.861,33 € -59.584,00 €
a) Sueldos, salarios y asimilados 14.933,33€ 44.800,00 €

b) Cargas sociales 4.928,00 € 14.784,00 €

7. Otros gastos de explotacion -12.720,00 € -33.670,00 €
a)Servicios exteriores 11.886,67 € 31.670,00 €

b) Tributos 333,33 € 1.000,00 €

d) Otros gastos 500,00 € 1.000,00 €

8. Amortizacion del inmovilizado -3.700,54 € -11.101,61 €
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACION -1.031,87€ 29.444,39 €
13. Gastos Financieros -1.042,48 € -2.733,93 €
b) Por deudas con terceros -1.042,48 € -2.733,93 €

A.2) RESULTADO FINANCIERO -1.042,48€  -2.733,93 €
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS -2.074,35€ 26.710,45€
17. Impuestos sobre beneficios 518,59€ -6.677,61€
A.4) RESULTADO DEL EJERCICIO O.C. -1.555,76 € 20.032,84 €
A.5) RESULTADO DEL EJERCICIO -1.555,76 € 20.032,84 €

Tabla 16. Cuenta de Pérdidas y Ganancias. Elaboracion Propia.
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El primer apartado es el del resultado de explotacion, el cual se ha calculado
teniendo en cuenta las operaciones continuadas.

En el caso de Nautica Batle recoge el importe neto de la cifra de negocios, que
es el ingreso por los servicios prestados; el gasto de personal formado por los
salarios y la seguridad social a cargo de la empresa; otros gastos de explotacion
gue recoge los servicios exteriores como puede ser el transporte, suministros,
entre otros, los tributos y otros gastos y finalmente la amortizacion del
inmovilizado. De lo detallado anteriormente como ingreso Unicamente se tiene el
importe de la cifra de negocios por la prestacion de servicios y todo lo demas es
considerado gasto, por lo que al final tenemos un resultado de explotacion.

En segundo lugar tienen aplicarse los gastos financieros que en dicha empresa
se refiere al importe que debe pagarse a corto plazo por el préstamo recibido lo
cual nos indica el segundo apartado que es el resultado financiero.

Teniendo en cuenta el resultado de explotacion y el resultado financiero
obtenemos el tercer apartado que es el de resultado antes de impuestos, como
su propio nombre indica aun no se han integrado los impuestos los cuales se
restaran a continuacién dando lugar al cuarto apartado que es el resultado del
ejercicio procedente de operaciones continuadas.

Debido a que en el caso del negocio que se quiere llevar a cabo no hay resultado
de ejercicio procedente de operaciones interrumpidas neto de impuestos los
resultados del ejercicio, que es el ultimo apartado, coincidira con el resultado del
ejercicio procedente de operaciones continuadas detallado anteriormente.

Una vez llevado a cabo todo lo anterior expuesto, se ha podido observar los
resultados de los ejercicios que se obtendrian durante los cuatro primeros afios
que son:

* Primer afio: -1.555,76 €
= Segundo afo: 20.032,84 €
= Tercer afio: 17.051,18 €
= Cuarto ano: 20.592,15 €
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5.6. CALCULO DEL VAN Y TIR

Para ver si el proyecto que se quiere llevar a cabo genera un valor afiadido a la
empresa se ha calculado el VAN.

El VAN es el Valor Actual Descontado de todos los flujos de caja asociados al
proyecto, incluida la inversion inicial. Lo que hace es comparar los cobros y los
pagos del proyecto teniendo en cuenta la rentabilidad exigida del proyecto. En
este caso la rentabilidad exigida se ha calculado teniendo en cuenta la tasa de
interés libre de riesgo que es del 4% (corresponde a la tasa de interés del
préstamo) junto con una prima que es del 8%. (Deya, B. , Martin, A., & Pascual,
B., 2012)

Para el célculo del Valor Actual Neto del proyecto se ha tenido en cuenta la
inversion inicial por importe de 94.000€ correspondiente a los activos que se
compraran para la puesta en marcha del negocio y los flujos de caja del primer,
segundo, tercer y cuarto afio. Respecto al cuarto afio, ademas del flujo de caja
correspondiente en dicho afio se ha tenido en cuenta el valor residual de los
activos de la empresa. El valor residual es el valor que tienen los activos en dicho
periodo restandole de su valor de adquisicion la amortizacion de cada afio, es
este caso los equipos informaticos ya estarian del todo amortizados ya que se
ha considerado que se debian amortizar durante un periodo de 3 afios, por lo
que aqui Unicamente quedaria la parte restante del inmovilizado que se
terminaria de amortizar en el afio siguiente. Asi que del valor de adquisicion del
inmovilizado (sin tener en cuenta los equipos informaticos) que es de 52.319,74€
se debe quitar la amortizacion acumulada hasta este momento que es de
34.879,83€, por lo que el valor residual seria de 17.439,91€.

Inversion inicial = -94.000 €

Flujo de Caja Afio 1 = 36.542,64 €

Flujo de Caja Ao 2 = 59.927,37 €

Flujo de Caja Ao 3 =71.531,43 €

Flujo de Caja Ao 4 = 88.004,40 €

Valor Residual Activos a final del cuarto afio = 17.439,91 €

Por tanto, para saber el Valor Actual Neto de este proyecto a la inversion inicial
se le deben sumar los flujos de caja, y en ultimo periodo también el valor residual,
actualizados a la tasa del 12%.

Realizado el calculo explicado anteriormente se ha obtenido que el Valor Actual
Neto es de 104.327,51€. Al ser mayor a la inversion significa que este proyecto
aumenta el valor de la empresa.

Si el propietario de la nave no quisiera llevar a cabo el proyecto y pusiera la nave
en alquiler, al considerar que el alquiler solicitado por este seria de 1.000€, el
VAN también seria de 3.571,43€.

Comparando los dos VAN resulta mas atractivo realizar el proyecto.
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Ademas se ha calculado la TIR, Tasa Interna de Rentabilidad, que es la Tasa de
Interés que hace que el VAN del proyecto sea 0, esta tasa nos indica la
rentabilidad obtenida con el proyecto. En este caso la TIR seria de un 49%, al
ser superior a la rentabilidad minima exigida del proyecto (12%) el proyecto
deberia realizarse.

6. VIABILIDAD Y CONCLUSIONES

En base a todo lo que se ha analizado respecto al proyecto se cree que es
conveniente ponerlo en marcha debido a que se considera viable. Esto se debe
a que puede aprovechar la ventaja competitiva que tiene y ademas cuenta con
un equipo altamente capacitado y con muchas ganas de que este negocio vaya
hacia delante. Se considera que es rentable y sostenible, ya que se aportaran
los recursos necesarios para llevarlo a cabo, la empresa empezara a obtener
beneficios a partir del segundo afio.

Por otra parte también se puede considerar como punto a favor que realmente
el socio la inversion que ha realizado es de 15.000€ y que con los cobros
mensuales que recibiria por los servicios prestados tendria un exceso de
tesoreria asi que podria devolver el préstamo antes del plazo de 5 afos y
ademas invertirla en algun producto financiero lo que mejoraria la rentabilidad
del negocio. Dicho exceso de tesoreria se ve reflejado en el cash-flow. A parte
de todo esto se debe tener en cuenta que el socio también recibiria cada mes un
importe de 1.000€ correspondientes al alquiler establecido por el uso de su nave
por lo que los beneficios que él obtendria serian mayores.

En conclusién, se considera que deberia llevar a cabo ya que es un proyecto
viable tanto a corto como a largo plazo, al ofrecer al socio-inversor una
rentabilidad muy superior (49%) a la rentabilidad minima exigida (12%).
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8. ANNEXOS

Balance Inicial a 01/09/X1:

Balance
Balance .
Inicial
ACTIVO
A) ACTIVO NO CORRIENTE
[I. Inmovilizado material
2. Instalaciones técnicas, y otro inmovilizado material
213. Maquinaria 17.000,00 €
214.Utillaje 300,00 €
215. Otras instalaciones 32.900,00 €
216. Mobiliario 1.319,74 €
217. Equipos para procesos de informacion 1.913,00 €
219. Otro inmovilizado material 800,00 €
281. Amortizacion acumulada
B) ACTIVO CORRIENTE
VI. Periodificaciones a corto plazo
1. Tesoreria 39.767,26 €
TOTAL ACTIVO 94.000,00 €
PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A) PATRIMONIO NETO
A-1) Fondos Propios
I. Capital 15.000,00 €
lll. Reservas -1.000,00 €
VII. Resultados del ejercicio
B) PASIVO NO CORRIENTE
Il. Deudas a largo plazo
2. Deudas con entidades de crédito 75.149,19 €
C) PASIVO CORRIENTE
lll. Deudas a corto plazo
2. Deudas con entidades de crédito 4.850,81 €
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar
6. Otras deudas con las Administraciones Publicas
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 94.000,00 €
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Balance Final 31/12/X3:

Balance
ACTIVO

Balance Final

A) ACTIVO NO CORRIENTE
II. Inmovilizado material
2. Instalaciones técnicas, y otro inmovilizado material

213. Maquinaria 17.000,00 €
214 Utillaje 300,00 €
215. Otras instalaciones 32.900,00 €
216. Mobiliario 1.319,74 €
217. Equipos para procesos de informacion 1.913,00 €
219. Otro inmovilizado material 800,00 €
281. Amortizacién acumulada -3.700,54 €
B) ACTIVO CORRIENTE
VI. Periodificaciones a corto plazo
1. Tesoreria 36.542,64 €
TOTAL ACTIVO 87.074,84 €
PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A) PATRIMONIO NETO
A-1) Fondos Propios
I. Capital 15.000,00 €
lll. Reservas -1.000 €
VII. Resultados del ejercicio -1.555,76 €
B) PASIVO NO CORRIENTE
Il. Deudas a largo plazo
2. Deudas con entidades de crédito 60.203,27 €
C) PASIVO CORRIENTE
lll. Deudas a corto plazo
2. Deudas con entidades de crédito 14.945,93 €
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar
6. Otras deudas con las Administraciones Publicas -518,59 €
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 87.074,84 €
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Explicacion del Balance de Situacion

Balance Inicial a 01/09/X1:

En el momento de iniciar el proyecto se tendra que llevar a cabo una inversion
en inmovilizado material la cual se ve recogida en la parte del Activo del Balance.
Dicho activo esta contabilizado por su precio de adquisicion y a final del ejercicio
debera dotarse la amortizacion correspondiente a cada uno de ellos.

Elimporte de tesoreria es el que se ha calculado anteriormente y se ha explicado
en el apartado de prevision de tesoreria, el importe del balance inicial serd el
saldo inicial del balance final al cual se le debera incorporar el aumento de dicha
cuenta.

Respecto al patrimonio neto, en la cuenta de capital aparece la aportacion
dineraria hecha por el socio y la reserva con signo negativo, dicho importe en la
cuenta de reserva corresponde al gasto por la creacion de la sociedad el cual
afecta a las reservas voluntarias minorandolas. Para no arrastrar durante los
proximos ejercicios la reserva voluntaria con signo negativo se ha considerado
adecuado compensarla con el resultado del ejercicio en el primer afio en que la
empresa obtenga beneficios, esto se dara en el segundo afio, es por esto que
en el balance del segundo afo se registrara el resultado del ejercicio con 1.000€
de diferencia y ya no aparecera el saldo negativo en cuanto a reservas.

En cuanto a pasivo las cuentas que apareceran son referidas al préstamo que
se ha solicitado al banco, el cual se reflejara en dos partidas debido a que una
parte de la deuda debe pagarse antes de un periodo de 1 afio por lo que se
registra en el pasivo a corto plazo.

Balance final a 31/12/X1:

La diferencia que se encuentra en el balance final respecto del inicial es debido
a que a final de afio el inmovilizado ya se ha amortizado por un periodo de cuatro
meses, la cual cosa debe registrarse en la cuenta de amortizacion ya que el
inmovilizado debe estar registrado por su verdadero valor.

Del pasivo los importes correspondientes al préstamo han variado debido a que
se ha vuelto a reclasificar la deuda, y ademas, del pasivo corriente se ha incluido
la deuda con las Administraciones Publicas referida al Impuesto de Sociedades.
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Balance de Situacién del segundo, tercer y cuarto ano:

Balance Afo 2 Afo 3 Afo 4
ACTIVO
A) ACTIVO NO CORRIENTE
Il. Inmovilizado material
2. Instalaciones técnicas, y otro inmovilizado material
213. Maquinaria 17.000,00 € 17.000,00€ 17.000,00 €
214.Utillaje 300,00 € 300,00 € 300,00 €
215. Otras instalaciones 32.900,00 € 32.900,00€ 32.900,00 €
216. Mobiliario 1.319,74 € 1.319,74 € 1.319,74 €
217. Equipos para procesos de informacion 1.913,00 € 1.913,00 € 1.913,00 €
219. Otro inmovilizado material 800,00 € 800,00 € 800,00 €
281. Amortizacién acumulada de inmovilizado material -14.802,15 € -25.903,77 € -36.792,83 €
B) ACTIVO CORRIENTE
VI. Periodificaciones a corto plazo
1. Tesoreria 59.927,37 € 71.531,43€ 88.004,40€
TOTAL ACTIVO 99.357,95 € 99.860,41 € 105.444,31 €
PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A) PATRIMONIO NETO
A-1) Fondos Propios
I. Capital 15.000,00 € 15.000,00€ 15.000,00 €
Ill. Reservas
VIl. Resultados del ejercicio 17.477,07 € 34.528,26 € 55.120,41€
B) PASIVO NO CORRIENTE
Il. Deudas a largo plazo
2. Deudas con entidades de crédito 4464842 € 28.459,84€ 11.611,72€
C) PASIVO CORRIENTE
lll. Deudas a corto plazo
2. Deudas con entidades de crédito 15.554,85 € 16.188,58€ 16.848,12€
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar
6. Otras deudas con las Administraciones Publicas 6.677,61€ 5.683,73 € 6.864,05 €
|TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 99.357,95 € 99.860,41 € 105.444,31€

* Respecto al resultado del ejercicio del segundo afio que aparece en el balance
de situacion es diferente al de la cuenta de pérdidas y ganancias, esto se debe
a que en este afio se ha considerado oportuno compensar la reserva negativa
que habia por importe de 1.000 junto con el resultado negativo del ejercicio
anterior de 1.555,76. Por tanto, del resultado del afio 2 que seria de 20.032,84
se la han compensado las dos cifras anteriores por lo que quedara reflejado en

el balance un resultado de 17.477,07€.
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Cuenta de Pérdidas y Ganancias del tercer y cuarto afo:

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

A) OPERACIONES CONTINUADAS
1. Importe neto de la cifra de negocios
b) Prestacion de semvicios

6. Gastos de personal
a) Sueldos, salarios y asimilados
b) Cargas sociales

1. Otros gastos de explotacion
a)Senicios exteriores
b) Tributos
d) Otros gastos

8. Amortizacion del inmovilizado

A.1) RESULTADO DE EXPLOTACION

13. Gastos Financieros
b) Por deudas con terceros

A.2) RESULTADO FINANCIERO
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS

17. Impuestos sobre beneficios

A.4) RESULTADO DEL EJERCICIO PROCEDENTE DE O.C.

A.5) RESULTADO DEL EJERCICIO

ANO 3

ARO 4

145.452,00 € 153.024,12 €
145 452 00 € 153.024 12 €

-715.001,36 €
56.392.00 €
16.609.36 €
-34.489,10 €
3244810 €

1.040.00 €

1.000.00 €
-11.101,61 €
24.859,93 €

212501 €
-2.125.01 €

212501 €
227349 €
5.683,73 €
17.051,18 €

17.001,18 €

78.001,41 €
hB.647.68 €
19.353.73 €
-35.186,15 €
3310455 €

1.081.60 €

1.000.00 €
-10.889,06 €
28.947,49 €

149,23 €
-1.491.29 €

1.491,29 €
27.456,21 €
6.864,05€
20.59215 €

20.592,15 €
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