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I. DATOS BASICOS DEL PROYECTO

PROMOTOR DEL PROYECTO

Nombre y Apellido: David Morillas Lépez
DNI/NIE: 43197601-)

Como: Empresario

Domicilio: C/Alacant n26 P.7 (Sa Torre)
Localidad: Llucmajor

C. Postal: 07609

Provincia: Islas Baleares

Tel./Fax: 971 74 13 15

Fecha de nacimiento: 26/05/1991
Edad: 26

Nacionalidad: Espafiola

Correo electrénico: dafids@hotmail.es

Tiempo de residencia: 26 afios

II. IDENTIFICACION DEL PROMOTOR

1.PERFIL DE LOS PROMOTORES

Tengo la seguridad que el proyecto saldrd adelante, ya que tengo como virtudes ser paciente,
responsable, trabajador y constante, que es lo que necesita un proyecto. Estos puntos fuertes

aseguran el éxito del proyecto.

1.1. Formacion recibida

David Morillas Lopez


mailto:dafids@hotmail.es

Formacién
Titulo de bachiller en San Francisco (Espaiia)

Formacioén de Grado Superior Profesional de Administracién y Finanzas en IES de Llucmajor
(Espafia)

Cursando Grado en Administracidn y Direccién de empresas 4to curso

Carnet de conducir: B

1.2.Grado de dedicacion futura al proyecto

El grado de implicacién serd maximo. Invertiremos tiempo en él para llevarlo a acabo. Ademas,
para afrontar mejor el proyecto, me seguiré formando en el dmbito fiscal y financiero
plantedandome el cursar un master de algo relacionado

I11. IDENTIFICACION DEL PROYECTE

1.CARACTERISTICAS GENERALES DEL PROYECTE

1.1. Antecedentes

Me vi en la situacién de tener tiempo libre durante mis vacaciones, por tanto me surgio la
necesidad de ocupar el hueco con actividades. Encontré el inconveniente de no tener
compaiia y no saber donde dirigirme para realizar las citadas actividades. Si hubiera habido
una oportunidad de utilizar un medio por el cual me gestionard el tiempo con actividades
divertidas para disfrutarlas en buena compafiia, no hubiera dudado en adquirirla.

1.2. Actividad

La actividad principal seria la venta de agenda personalizada de ocio que consiste en la gestion,
planificacién y organizacidn de dicha agenda a medida y gusto del cliente. De esta manera se
pone en contacto a personas que, teniendo los mismos gustos, encuentran a compafieros para
realizarlas. Ademas, el turista que visite la isla podria disponer de un servicio de compra de
entradas y visitas concertadas.

Si fuera necesario, como actividad secundaria, la empresa integraria las actividades. En el caso
de que se detectara un hueco de mercado se intentaria ocupar, si asi lo permitiera.



1.3.Producto /servicio

1.3.1.l1dentificacidn dels productos/servicio

El producto, la AGENDA DE OCIO PERSONALIZADA ofrece la gestién y la contratacién de
diferentes actividades mediante la pagina web. El servicio que se ofrece es una idea
innovadora con la que se intenta cubrir una necesidad de clientes potenciales, con la intencion
de maximizar el tiempo del que disponen, para realizar actividades de ocio en su espacio libre,
mejorando y facilitando el acceso a dichas actividades. La agenda propone el contacto con
gente que coincide con las mismas aficiones y periodo libre.

Dentro de la Web se encontrara el cliente con un cuestionario que rellenara para determinar la
agenda personalizada:

Edad

éCudl es el tiempo libre del que dispone?

¢Qué horario prefieres?

¢Qué actividades ocio te gustaria realizar?

éVienes acompafado para realizar las actividades?

= =4 -4 4 -8 -8

¢ Te gustaria formar parte de un grupo?

Contestado el listado que tendra dentro del cuestionario, el cliente recibira varias propuestas
de agendas, entre las cuales podrd seleccionar la que mas le guste.

PROTOTIPO DE AGENDA PERSONALIZADA

Nombre:

Direccion : Localidad: Codigo postal:
Teléfono: Movil: Correo electrénico:
Fecha:

Horario ACTIVIDADES

9.00

10.00

11.00

12.00

13.00

14.00

15.00

16.00

17.00

18.00




2.ANALISI DE MERCADO

En el sector en el que estd enmarcada la empresa, el sector turistico, su mercado es bastante
favorable para lanzar este servicio innovador. Es mas, ayudaria y favoreceria el turismo
alternativo de sol y playa de la isla.

Hay una predisposicidn para realizar actividades en el tiempo libre, pero los futuros clientes
carecen de relaciones sociales suficientes y de tiempo de inversidn de busqueda para llevar a
cabo determinadas actividades. Este es, por tanto, el nicho de mercado que se intenta cubriry
explotar.

2.1. Aspectos generales del sector

El sector en el que se enmarca es el sector servicios. El mercado donde se va a ofrecer el
producto, la venta de agendas personalizadas, es emergente con expectativas de crecimiento
porque es una innovacién prometedora.

2.2. Analisi DAFO

Fortaleza Debilidad
1 Gastos minimos 1 Inexperiencia
9 Fidelizacion 1 Desconocimiento de nuestra marca (
9 Personalizacién de los clientes de nuestra agenda de actividades)

1 Dependencia de los proveedores
provisionalmente
1 Ambito local

Oportunidad Amenaza

1 Pocainversion 1 Incertidumbre

9 Falta de tiempo de los potenciales 9 Posibilidad de entrada de empresas
clientes para organizar sus semejantes.
actividades 9 Dependencia del gusto de las

9 Tendencia a la compra por internet personas

1 Mas de 10 millones de turistas en
Mallorca

9 Poca competencia

9 Apoyo al emprendedor

2.3. Barreras de entrada

Barrera de capital: No habria barrera de capital porque la inversién es minima
Barrera tecnoldgica: Evolucidn constante y rapida



Barrera legal: No hay dificultad
Barrera de propiedad industrial: No hay porque se crea una nueva empresa

2.4. Clientes

Los clientes potenciales de la empresa son: la poblacidn residente en Mallorca y los extranjeros
gue vienen a pasar sus vacaciones en la isla.

La mayor cuota de demanda se obtendra de los turistas, por la cantidad de personas
extranjeras y la adquisicién de actividades de ocio.

El perfil de los clientes es de personas entre 15y 75 afios, con una renta econémica buenay
con tiempo para la realizacién de actividades de ocio.

2.5. Anadlisis de la competencia

El nimero de empresas en el mercado es alto, ya que en la isla de Mallorca tiene una gran
variedad de empresas que ofrecen servicios de ocio. Las empresas con las que se compite
estan dentro del dmbito territorial de Mallorca, y estas pueden ser: Los hoteles en la zona del
Arenal, paseo maritimo en Palma; hoteles rurales; los ayuntamientos que tengan agendas de
informacidn que contengan actividades de ocio y, Ultimamente mas, las aplicaciones que
ofrecen planes para divertirse como son Whatsred (creado por Coca-cola), Foursquare o
11870.com.

2.6. Calculo de los clientes potenciales

La idea es extraer con datos del INE |la poblacidon residente en Mallorca y los turistas que llegan
a la Isla de los cuales hay dos perfiles: los que vienen con paquete turistico (el todo incluido) y
el que no viene con paquete turistico. También ver el gasto que realizan los residentes y los
turistas en Mallorca.

2.7. Anadlisis de los clientes potenciales

En nuestro andlisis nos hemos visto con la necesidad de buscar informacion que nos permita
basarnos en datos estadisticos y enfocarnos en los clientes potenciales residentes en Mallorca.

Segun las estadisticas en Mallorca, de la CAIB, de entre 15y 79 afos es de 691153 habitantes
gue nos hemos marcado como clientes potenciales. Haciendo un calculo de la division entre
los habitantes residentes entre nuestros competidores, del ultimo dato de 2009, son un total
de 784, dara 881 de clientes potenciales que podrian hacer uso de nuestros servicios. Los
datos recogidos por el IBESTAT el gasto medio por persona en ocio, espectaculos y cultura son
de 623,20 con los ultimos datos de 2015.


file:///C:/Users/David/AppData/Local/Temp/Calculo%20del%20tamaño%20de%20la%20encuesta.xlsx

Poblacion residente en Mallorca

Residentes Mallorca

90000
80000
70000
60000
50000
40000

30000

20000

= Il 0 o
0

15-19 20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 45-49 50-54 55-59 60-64 65-69 70-74 75-79

B Ambos sexos B Hombres ™ Mujeres

Gasto medio en ocio, espectaculos y cultura

1.800,00 €

1.600,00 €

1.400,00 €
1.200,00 €
1.000,00 €
800,00 €
600,00 €
400,00 €
200,00 €
€

gasto medio por hogar Gasto medio por persona

Las estadisticas de turista que vienen a Mallorca sin paquete turistico, segun la CAIB en 2016,
es del 60% de los 10.920.237 extranjeros totales que nos visitan, 6.538.682 turistas sin
paquete dividido por los 784 competidores nos dard 8340 turistas como clientes potenciales.



Gasto de los turistas internacionales - Marzo 2017

Valor Variacion
Gasto total (millenes de euros) 5.098.31° 10,25
Gasto medio por turista (euros) 1.039° 3,95
Gasto medio diario (euros) 141" 7.10°
Duracién media del viaje (dras) 7.39° 2,94°

Variacidn: porcentaje sobre el afio anterior

La Encuesta de gasto turistico tiene como objetivo principal conocer el gasto turistico de los visitantes
extranjeros a su salida de Espafia.

Esta operacion difunde resultados desde octubre de 2015, dando continuidad a la Encuesta de gasto
turistico (EGATUR), que realizaba Turesparia hasta septiembre de 2015. .

=

Estadistica de turistas que llegan a Mallorca

Porcentaje

Total de turistas 10.920.237
Con paguete turistico 4.381.554,92 0,40
Sin paguete turistico = 6.538.682,08 0,60
12000000

10000000

8000000

6000000

4000000

2000000

Total turistas Con paquete turistico  Sin paquete turistico

La conclusién mas importante es que segun la media que la gente estaria dispuesta a gastar en
actividades de ocio, nos da unos ingresos totales estimados en: 8340 turistas+ 881 residentes=
9221 clientes

9221 clientes x 10€ = 92210€ ingresos potenciales estimados

VER ANEXOS

Estos documentos estan adjuntos al documento.
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Perfil de los turistas: ver Excel. De aqui se ha extraido el porcentaje de turistas que vienen sin
paquetes

Gasto medio en ocio, espectdculos y cultura: ver Excel.

Extranjeros turistas : ver Excel. De aqui se ha extraido el dato de cuantos turistas en total
vienen a la isla de Mallorca en el 2016

3. Plan de marketing

3.1. Precio

La empresa ha establecido su politica de precio en funcién de los costes de produccién. Se ha
fijado un precio por la gestidn de cada agenda, para que ello garantice cubrir como minimo
estos costes.

El precio de nuestra agenda personalizada estard compuesta por:

I El precio de las actividades escogidas por nuestros clientes, que variara respecto de lo
que elijan en esta lista. Lista de actividades (Se actualiza dependiendo de las ofertas
de los proveedores).

I Complementos adicionales: servicio de transporte, guias y servicios varios. Estos
servicios se brindaran de acuerdo a la necesidad del cliente. El precio variara segun la
duracidn de este servicio y dependiendo del desplazamiento. Lista de complementos

I El coste de gestion que representa la realizacion, contratacién, agilizaciéon y
planificaciéon de la agenda.

Otra fuente de ingresos seria la comisidon que nos daria los proveedores por la venta de sus
actividades. Esta comision variara entre unos porcentajes que se negociarian con ellos.
Una manera de adquirir mas beneficio seria la captaciéon de mas clientes mediante un
comercial.

3.2. Distribucion:

La distribucion tiene como finalidad colocar el producto lo méas préximo posible del
consumidor para que éste lo pueda adquirir de forma simple y rapida.

El contacto con el cliente seréa directo dado que se comunicara con nosotros a través de la
pagina web, teléfono y de manerpresencial.

Las actividades que contienen la agenda personalizada tienen una cobertura en toda la isla
de Mallorca.

Pueden localizar la empresa mediante la pagina web donde se ofrece el producto mas
detalladamente.

11
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3.3. Comunicacion

La empresa se dara aonocer al cliente por medio de diferentes medios como: prensa,
radio, television, buzoneo e internet, siendo este Ultimo la principal herramienta para
contactar con los clientes.
Las ventas personales se realizardn mediante visitas comerciales a lugadesatraccion
turistica como hoteles, agencias de viajes, puntos de informacioén al turista.
Para atraer a clientes potenciales residentes se haran promociones como:
- La primera agenda a los residentes, no tendria gastos de gestion.
- Por larealizacién de unaagenda personalizada de importe superior a 100
euros podran elegir una actividad gratis dentro de un listado de actividades
especial.

La marca OCIGENDA dara una imagen de confianza, fidelidad y organizacion al cliente
como resultado del esfuerzo en la rd&zacién del trabajo.

4. Sistema de produccion

El sector turistico al que el producto se dirige junto con la localizacién (Mallorca) dispone de
muchos recursos para explorar, poner a disposicidn de los usuarios que contacten con la
agenda y poder ofrecer un servicio que consiste en maximizar su tiempo libre como la agenda
personalizada.

La forma de contactar con los clientes se ha dividido en dos lineas: internet y comercial.

4.1. Estructura organizativa

1. La pagina web

En primer lugar se buscara las actividades con las que se rellenaran las agendas. Luego el
internauta que quiera planificar su vacaciones nos contactara o viceversa por la pagina web,
registrandose en ella, rellenando junto con sus datos personales las actividades que mas le
interesen dentro todas las actividades que se ofrecen en Mallorca, tomando en cuenta el
tiempo libre del que disponen. Mediante los datos proporcionados por el cliente, se ira
planificando su tiempo libre con las actividades a su gusto, facilitandole la gestién y todos los
complementos necesarios para llevar a cabo la agenda personalizada. Se crearan varias
propuestas enviadas al cliente de las que el escogera la que mas le guste. Una vez aceptada la
propuesta de la agenda, el cliente debera abonar el importe total de esta.

2. Comercial personalizado

Una vez contactados con los proveedores de las actividades con las que crearemos la agenda
de ocio personalizada, el comercial enfocara todos sus esfuerzos en la busqueda de nuevos

12



clientes, ya sean residentes como turistas. El comercial recogerd los datos personales y las
actividades seleccionadas de los clientes interesados en el producto. Se les creara una agenda
personalizada en base a los datos recogidos y luego se les avisara por medio de correo
electrénico o teléfono, informandoles que su agenda personalizada esta lista para ser usada.
La compra del producto podra ser por internet o de manera presencial. El pago sera al contado
y el cliente recibira la agenda.

4.2. Tecnologia

El factor tecnolégico incide de manera vital y fundamental en nuestra empresa. Tal vez sea la
fuerza que mas drasticamente que estd moldeando nuestro mundo, y para poder seguir
compitiendo, debemos estar constantemente adaptdndonos y actualizdndonos en el mundo
de la tecnologia, que cambia muy aceleradamente, con nuevas innovaciones sofisticadas y de
calidad

El principal medio de soporte es internet, que serd una herramienta de trabajo indispensable
en nuestra empresa. Permitird distribuir el producto de manera eficiente por la pagina web.

Para el servicio se necesitaria contar con tecnologia mévil de ultima generacion y tecnologia
informatica con el soporte técnico de la web, que son muy importantes para realizar el trabajo,
por el hecho de trabajar y comunicarse fuera del lugar de trabajo.

4.3. Necesidades de equipos e instalaciones

4.3.1. Necesidad de un local

La empresa tiene la necesidad de tener un lugar fisico, por lo que se decidido utilizar una
habitacién de 30 m? que dispongo como propietario ubicada en C/ Alacant N2 6 siendo esta la
direccion fiscal, que ofrece voluntariamente y con una duracion aproximada de 2 afios,
intentando lograr una estabilidad econdmica en este periodo de tiempo.

La habitacidon estd totalmente equipada en cuanto a aire acondicionado y calefaccién esa junto
a una chimenea que proporciona una temperatura adecuada.

4.3.2. Equipos informaticos y de comunicacion

Con la situacién actual el propietario cedera su equipo informatico personal con los que se
trabajara.
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Se necesitara un servidor donde se soportara la pagina web mas una linea de ADSL con su
numero telefdnico fijo.

El socio contara con su moévil personal para el contacto con clientes y proveedores.
El comercial tendra mévil de empresa para contacto con el cliente y proveedor

El informatico tendra los medios necesarios para trabajar en la pagina web (ordenador y
servidor)

4.3.3. Otros elementos

Es necesario para amueblar completamente el lugar de trabajo invertir en los siguientes
elementos:

Dos sillas de oficina: 32€ unidad

Dos archivadores 40€ unidad
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Dos ldmparas de oficina 17€ unidad

Impresora laser 95€

Dos estanterias 30€ unidad

Ordenador sobremesa con monitor 102€ monitor, 387€ ordenador
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2 Mdviles de ultima generacion 210€ y 234€

4.4. Estructura de costes

La empresa tendra inicialmente un coste inversién minimo, debido a que el propietario cedera
inmovilizado material que ya tenian en propiedad.

Coste
Maobiliario 238,00 €
sillas 64,00 £
archivador 80,00 €
lampara 34,00 £
estanteria 60,00 €

mesa
Equipos info  1.028,00€

imporesora 95,00 €
ordenador 489,00 €
movil 1 234,00 €
movil 2 210,00 €
Aplicaciones 645,00 €
contaplus 215,00 €

nominaplus 215,00 €
facturaplus 215,00 €

Afos Amortizacion
10 23,80€
4q 237,00 €
4 161,25 €

16



Descripcion Cuota mensual

Alguiler 200,00 €
Suministros 30,00€
Telefono 80,00 €
Sueldos y Salarios 3.600,00 €
Seg. Autonomo 825,60 €
5.5, 893,10€
Gasolina 200,00 €
Publicidad 800,00 €

Seguro 100,00 €



5. Plan de recursos humanos

Administrador Unico

David Morillas

Area financieray de

oroduccion Area de marketing

_ _ El comercial
David Morillas

Mantenimiento
tecnico

18



5.1. Organigrama

5.2. Plan de contratacion

Administrador Unico:

David Morillas propietario y Unico responsable compone la direccidon de la empresa. Esta es la
manera de llevar la administracion de la empresa. En este apartado se toman las decisiones
gue afectan a la empresa. Pudiendo entrar posibles nuevos socios para una futura inversion y
expansion.

Area financiera y produccién:

Esta area o departamento financiero estara a cargo, David Morillas bajo su responsabilidad el
area financiero total de la empresa, pudiendo mencionar entre sus responsabilidades:

Todo el ingreso y pagos que se realicen a través de la cuenta, buscar la manera de adquirir
beneficios con los saldos en cuentas si llegamos a tener exceso de liquidez, negociar
préstamos o créditos en caso de necesitarlos, controlar que tanto las comisiones como los
intereses sean los minimos, mantener un saldo en cuenta que permita tener capacidad de
pago sobre los compromisos adquiridos, etc.

Otra de sus tarea seria la de buscar fuentes de financiacion en caso de necesitarla.

Conjuntamente con todo lo dicho anteriormente y al tener una relacién muy estrecha llevara
todo los registros y documentacién contable.

Ademas, también tiene la responsabilidad de seleccionar y contratar a los empleados, asi como
la ejecucidn y pago de las nédminas y la seguridad social también esta en manos de David
Morillas

También esta bajo su responsabilidad la busqueda de cursos para una mejora en la
preparacion laboral de los trabajadores futuros

Area de produccién:

Es el drea o departamento de negocio mas delicado e importante en nuestra empresa, al ser
el producto un servicio hace que exista una alta interaccidn con el cliente, y esto requiere un
trato especial y personalizado. Adaptandose todo el proceso productivo al deseo y gusto del
cliente.

Todas las decisiones sobre, el control, vigilancia y estrategias de este departamento estaran
bajo la responsabilidad de David Morillas.

Area de marketing:

Esta area se basara en el estudio de los huecos de mercado en el sector ocio, es decir, si
hubiera una actividad que demandara una serie de clientes potenciales importante, nosotros
intentariamos encontrar la manera de cubrir la necesidad.

19



La busqueda permanente de mejoras en actividades, oportunidades y mejor aprovechamiento
del tiempo libre de los clientes hara que sean tan atractivas que sean incapaces de rechazar.

La publicidad que se hard del negocio sera introduciendo palabras clave para que se relacionen
con la empresa y asi adquiera mayor importancia en el sector. Ademads publicitard en
diferentes lugares turisticos y zonas de residentes, encontrar clientes potenciales para la
creacion de la agenda. Esta persona estard bajo e la supervisién del administrador Unico. Esta
area estd bajo la responsabilidad del comercial.

Mantenimiento técnico de nuestra web

Esta drea estara en mano de un profesional de la informatica que su principal funcién serd
actualizar constantemente los cambios de esas busquedas y mejoras permanente que
estaremos haciendo para nuestros clientes.

Por medio de internet disefiaremos estrategias para la busqueda y captacion de clientes y
poder asi convertir nuestra pagina web en nuestro principal medio de distribucion de venta.

Estard supervisada bajo el control de David Morillas

La empresa tendrd inicialmente un coste inversion minimo, debido a que el propietario cedera
inmovilizado material que ya tenia en propiedad.
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6. Estudio economico financiero

6.1. Plan de inversion

Inversion Inicial Total

Motario 33012 €
Mobiliario 238,00 €
Equipos informaticos 1.026.00 €
Total sin va 1659612 €

contaplus 21500 €
facturaplus 215,00 €
nominaplus 21500 €
Aplicaciones informaticas 645,00 €
Total sin va 645 00 €

Material de oficina 30,00 €

Total sin va 30,00 €

(570) Caja 500,00 €
(572) Banco 28.950,89 €
Total sin va 29450 89 €

72201 €




6.2. Estructura de costes

COSTES FIJOS

Costos fijos

e Descripcion Importe IVA 21%
200,00 € Arrendamiento y canones 200,00 € 42.00€| Mensual
200,00 € Combustible 200,00 € 42.00€| Mensual
30,00 € Material de oficina 30,00 € 6.30€| Mensual
80,00 € Otros Servicios (Teléfoneo) 80,00 € 16,80 €| Mensual
100,00 € Seguro 100,00 € | NO Anual
800,00 Publicidad y Propaganda 9.600,00 € 2016,00€| Total afio
3.600,00 € Sueldo y salarios 3.600,00 € | Brutos al mes Mensual
82560 € Seg.Social Trabajadores 82560 € | NO Mensual
893,10€ Seg.Social Autdonomos 893,10 € | NO Mensual
Amortizacién Inmobilizado Intangible 161,25 € Total afio
Amortizacién Inmobilizado Material 442 17 € Total afio
6728 T70€

Concepto Amortizacion Total
Aplicaciones informaticas 4 anfos 161,250 €
Total 161,25 €

Concepto Amort Total
Equipos informaticos 4 afos 322.000 €
Mobiliario 10 afios 120,172 €
D 27 <
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6.3. Balance de Situacion

BALANCE DE SITUACION

ACTIVO

ACTIVOS NO CORRIENTES

s

B. IMPONIBLE | IVA |CUQOTA DE IVATOTAL (B.I+ IVA()
INMOVILIZACIONES INTANGIBLES
(206) Aplicaciones Informaticas 645,00 € | 0,21 135,45 £ 780,45 £
INMOVILIZACIONES MATERIALES
(216) Mobiliario 238,00€ | 0,21 49,98 € 287,98 €
(217) Equipos para proceso de informacion 1.028,00€ | 0,21 215,88 € 1.243,88 €
ACTIVOS CORRIENTES | 25.77088¢€ |
EXISTENCIAS
(328) Materiales de Oficina 30,00€| 0,21 5,40 € 35,40 €
REALIZABLE
(470) Hacienda Publica Deudora por diversos conceptos 460,71 €
DISPONIBLE
(570) Caja 500,00 €
(572) Banco 24.780,17 €
Total 27/.681,8B €
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PASIVO

PATRIMONIO NETO

]

(100) Capital 3.012,00 €
(112) Reserva legal - 300,00 €
- 30,12 £
PASIVO NO CORRIENTE | 20.000¢|
(165) Deudas a largo plazo con terceros 20.000 €

PASIVO CORRIENTE

(551) Cuenta corriente con socios y administradores

5.000,00 €

Total

27.681,88 €
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6.4. Presupuesto de tesoreria

CONCEPTOS INICI ENERD | FEBRERO| MARZO AERIL MAYO JUNIO JULID AGDSTO BEPTIEMBRH OCTUBRE |NOYIEMBRE| DICIEMERE
Cobros por agenda 0,00 € 800,00€ [ 250000€]280000€|400000€|580000£€|750000€|760000€|740000€|500000€(320000€]|200000%€
Cobros de comision o6.00€ | 30000€ | 33600€ | 48000€ | G9G00€ | 90000€ | 91200€ | 888,00€ | GOO00€ | 38400€ | 24000€
Aportacidn del capital 2.012,00€

Crédito 24 7R01T £

Iva repercutido 16128€ | B0400€ | 564 48€ | B0640€ |1.16928€| 1512 00€ | 1.653216€ [ 149184 €| 1.00800€| G64512€ | 40320€
(A) TOTAL COBROS 27792107 0,00 1.057,28 3.304,00 3.700,48 5.286,40 7.665,28 9.912,00 10.044.16 9.779,84 6.608,00 422912 2.643.20 |
IDevqucién crédito a cip

Motario J3012€

Gastos notariales 60,00 €

Inscripcion en el registro mercantil 124 00 €

Aplicaciones informaticas 946 00 €

Maobiliario 1.201 72 €

Equipos informaticos 1.288,00 €

Publicidad 800,00€ | 80000€ | BOO00€ | BO0O00€ | BOOOOE | BOOLOOE | BO0O0Q0E | BO000€ | BOOOOE | BOOOOE | B0000€ | BOO00€ | BOOOOE

Material de oficina 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 3000€ 30,00 € 30,00€ 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 €

Suministro eléctrico

Arrendamento 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€

Combustible 200,00€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 20000€ | 200,00€ | 20000€

Teléfono 80,00€ 8000€ BO00E B000€ B000€ g000€ 80,00 € B000€ B000E B000E B000E 80,00€ B000€

Seguro 100,00€ | 10000€ | 10000€ | 10000€ | 10000€ | 10000€ | 10000€ | 10000€ | 10000€ | 10000€ | 10000€ | 100,00€ | 100,00£

Sueldo y salario 3.600,00 € |3.600,00<| 3.60000€(3.60000€| 3.60000€|3.60000€|3.60000€|3.60000€|3.60000€]|3.60000€)|3.60000€( 3.60000€
Seguridad social autonomao BA310€ | 89310€ | B9310€ | 89310€ | BO9310€ | BI310€ | 89310€ | B9310€ | BO310€ | 89310£€ | 89310€ 89310 €

Seguridad social de los trabajadores 82560€ | B2560€ | B2560€ | B2560€ | B2560€ | B2560€ | B2560€ | B2560€ | B2560€ | B2560€ | B2560€ | B2560E

TP +AJD (MO IVA) 012 €

I'VA soportado 954 77€ | 24380€ | 2438B0€ | 24380€ | 24380€ | 24380€ | 24380€ | 2438B0€ | 24380€ | 24380€ | 24380€ | 243 80€ | 24380€

Liquidacidn VA 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ -137 61€ 0,00€ 000€ |348204€| O000€ 000€ |241356€
(B) TOTAL PAGOS 6.344,73 6.972,50 6.972,50 6.972,50 6.972,50 6.972,50 6.834,89 6.972,50 6.972,50 10454 54 6.972,50 6.972,50 9.386,06

(A-B) DIF. COBROS Y PAGOS 21447 44 -6.97250 | -5.91522 | -3.668,50 -3.272,02 -1.686,10 30,39 2.939.50 3.071.66 -6T4,70 -364,50 -2.743,38 -6.742,86

(+/-} SALDO ANTERIOR 000 21447 44 | HATL94 §.559.72 4 891,22 1.619,20 -66,90 763.49 3.702.99 6.774.65 §.099.95 5.735.45 2.992.07

MNECES. O CAPAC. DE TESORERIA 21447 44 1447494 £.559,72 489122 1.619.20 6630 763,49 3.702.99 6.774.65 £.099,95 5.735.45 299207 -3.750,79
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6.5. Ingresos y gastos

Costes Fijos

Devolucion crédito a clp 000€
Hotario 300,00 € 300,00 €
Aplicaciones informaticas 945 00 € 946,00 €
Mobiliario 1.20172€ 120172 €
Equipos informaticos 1.28800€ 1.288,00 €
Publicidad 800,00 € 200,00 € 800,00 € 800,00 € 200,00 € 800,00 € 200,00 € 200,00 € 800,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 960000 €
Material de oficina 30,00 € 30,00€ 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00€ 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 360,00 €
Importe mensual del servidor 30,00 € 30,00€ 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00€ 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 30,00 € 360,00 €
200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00€ 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00€ 240000 €
100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 100,00 € 1.20000 €
200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00€ 2.400,00 €
80,00 € 80,00 € 80,00 € 80,00 € 80,00 € 80,00 € 80,00 € 80,00 € 80,00 € 20,00 € 80,00 € 80,00 € 960,00 €
Sueldo y salario 3.600,00 € 350000 € 3.600,00€ 3.600,00€ 3.500,00 € 3.600,00 € 350000 € 3.600,00 € 3.600,00€ 3.500,00 € 3.600,00 € 3.600,00€ 43.200,00 €
Seguridad social autonomo 893,10 € 893,10 € 893,10 € 89310 € 893,10 € 893,10 € 893,10 € 893,10 € 89310 € 893,10 € 893,10 € 893,10 € 10.717,20 €
Seguridad social de los trabajadores 82560 € 82560 € 82560 € 82560 € 82560 € 82560 € 82560 € 82560 € 82560 € 82560 € 82560 € 82560 € 9907 20€
Amortizacién Inmov. Material 38317 € 393,17 €
Amortizacion Inmov. Intangible 23651 € 23651 €
ICIEYRERY) o5.469.00 € |

Ingresos
Ingresos de agendas 0,00 € 800,00 € 2.500,00€ 2.800,00€ 4.000,00 € 5.800,00 € 7.500,00 € 7.600,00 € 7.400,00 € 5.000,00 € 3.200,00 € 2.000,00€ 48.600,00 €
Ingresos de comisiones a los proveedores o5 00 € 300,00 € 336,00 € 430,00 € 686, 00 € 500,00 € 812,00 € &638,00 € 600,00 € 384,00 € 240,00 € 583200
1er afio 2do afio 3er afio 54.432,00 €
Ingresos 54 432,00 € Ingresos 98.362.26 € Ingresos 107.168.26 €
Costes fijos 86 469 80 € Costes fijos 87.266.56 € Costes fijos 87.266.56 €
Beneficio |- 31.037.680 € Beneficio 11.095.70 € Beneficio 19.901,70 €
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6.6. Umbral de rentabilidad

COSTE FIJO 85469 80 Calculo del punto muerto
COSTE
VARIABLE C fijos 85469.8
UNITARIO ]
PRECIO DE
VENTA Precio 10,00 €
UNITARIO

C. variable Unitario 0.00€

Punto muerto 8546,98 Unidades

CF TOTALES: Esta sacado Punto en el gue las unidades anuales haran que no halla ni beneficio ni perdidas

CV TOTALES: Cw™Q
CT: CF+CV
INGRESO TOTAL: Q*P

BENEFICIO: ingreso total - CT

Grafico del Umbral de rentabilidad
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6.7. Payback

FLUJOS DE CAJA (Beneficio + amortizacion)

ANO | X (Beneficio + amortizacion) Flujo total K {Inversion inicial)
1 -31037,8] -31.03780 € 72201 €
2 1109570 € -1994210€
3 19.901,70 € 40,40 €
4 19.901,70 € 19.861,30 €
5 19.901,70€ | 3976300 €
Total | 39.763.00 € | K | 31.722.01 € |
60 39.763,00 € 1 30
® NT72201 € 0,87 X
= 26,1
%= 4787 |meses

Se tarda en amortizar el capital 3 afos, 11 meses y 27 dias
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6.8. VAN

VAN (Valor Actual Neto)

ANY X (Benefici +amortitzacié)| TIPO INTERES (1+i) (1+i)" VA=x/{1+i)"
1 -31037.8 0.0505 1,0505 1,0505 29 545 74
2 11.095.70 € 0.0505 10505 1.10355025 10.054 55
3 19.901.70 € 0.0505 1,0505 1,15927954 17.167.30
4 19.901.70 € 0.0505 1,0505 1.21782315 16.342.03
5 19.901.70 € 0.0505 1,0505 1,27932322 15.556.43
6 19.901,70 € 0.0505 1,0505 1,34392905 14.808.59

Suma VA 44.383.16 €
K (Inversid inicial)] 33.300.88 €
Suma VA - K
| VAN= 11.082,28 €

6.9. TIR

TIR (Tasa de Rendimiento Interno)|\Valores actualizados
K (inversid inicial) -33300,88 -33300,88
*1 -31037.8 -30120,83
X2 11.095,70 € 1044977
*3 19.901,70 € 18189,40
x4 19.901,70 € 17652,02
XA 19.901,70 € 17130,52
X6
TIR 3,0443%

La K es la inversion inicial gue se hace y se pone en negativo
Las X son los flujos de caja que esperaremos cada afio

0,001Sumatorio de la K mas las X

Y el calculo se hace sumando todos los flujos de caja actualizados en el momento actual menos la inversion para saber con un
tanto por ciento para saber la rentabilidad, v contra mas alta sea mas rentabilidad tiene.
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6.10. Analisis de rentabilidad

Andlisis de rentabilidad

INVERSION INICIAL

Al inicio de la empresa necesitaremos material para trabajar. La inversion es de 31722,01€
ESTRUCTURA DE COSTES

El coste mensual fijo de la empresa se estima en 7112,48€. La cuota de amortizacion del
inmovilizado intangible al afio es de 161,25€ y del inmovilizado material es de 280,80€.

BALANCE DE SITUACION

La empresa tiene al inicio un balance de situacion valorado en 27681,88€. Entre el capital
aportado por los socios mds un préstamo para adquirir el activo de la empresa.

CLASIFICACION DE COSTE

En este apartado nos informa de cdmo evoluciona la empresa en el primer afo de su
nacimiento. Segun los datos obtenidos tenemos una estimacion de unas pérdidas de
31037,80¢€.

CLASIFICACION DE COSTES 2 ANO

Segun los datos obtenidos podemos observar que la empresa tendra unos beneficios
estimados de 11095,70€.

CLASIFICACION DE COSTES 3 ANO

Segun los datos obtenidos podemos observar que la empresa tendra unos beneficios
estimados de 19901,70%€.

UMBRAL DE RENTABILIDAD

Con estos datos podemos observar que cantidades tenemos que hacer de agendas para cubrir
gastos siendo estas de 8163 unidades, que permitiran que no halla ni beneficio ni perdida.

PAYBACK
Son los beneficios de la empresa de cada aio sumado en el periodo de tiempo en el que

estimamos recuperar nuestra inversion, en nuestro caso en el primer afio tenemos una
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perdida que nos alarga el tiempo de recuperacion de la inversiéon en un tiempo estimado de 3
anos, 11 meses y 27 dias.

VAN

Nos indica todos los beneficios obtenidos de la empresa en un determinado tiempo,
actualizado al momento actual y sumado, menos la inversidn inicial. Si pedimos un préstamo a
dia de hoy, devolveremos el préstamo en 5 afios a un tipo de interés de 5,05%, la rentabilidad
es de 15.691,78

TIR

La TIR nos indica que nuestra actividad tiene una rentabilidad de un 3,04%.
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