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1. RESUMEN. ABSTRACT.

El objetivo de este proyecto es valorar la viabilidad que tendria una empresa de
venta de bicicletas eléctricas a través de internet, tanto para uso personal como profesional,
como puedan ser tareas de reparto de pequefias mercancias, en un mundo cada vez mas
urbanizado, donde la mayor parte de la poblacién vive en &reas urbanas, la movilidad

sostenible resulta cada vez mas importante.

Mediante el estudio y analisis del mercado, la realizacion de un plan de marketing,
un plan de produccion, un plan econdmico financiero, el estudio de ratios financieros e

indicadores de viabilidad como el VAN y el TIR, se tratara de dar respuesta a esta pregunta.

The goal of this project is to evaluate the viability of a company that sells electric
bicycles, for urban movility purposes and also for distribution businesses that deliver small
goods. In a world where most of the population live in urban areas, making urban mobility

sustainable is becoming more important every day.

With the execution of a market study, a marketing plan, a production plan, a financial
plan, and the analysis of financial ratios and tools like the net present value and the internal

rate return formulas, we will try to answer this question.

2. PALABRAS CLAVE. KEYWORDS.

Palabras clave: Bicicletas eléctricas, empresa, economia, finanzas, marketing,

movilidad urbana, produccion.

Keywords: Electric bicycles, business, economics, finances, marketing, urban
mobility, production.
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3. INTRODUCCION.

El origen de esta idea de negocio es la actualidad en la que se encuentran el sector
del automévil y el sector del transporte de mercancias en las ciudades, donde cada dia se
pueden apreciar mayores restricciones y dificultades tanto para acceder a la compra de un

vehiculo como para el correcto flujo del trafico urbano. Esto tiene varias razones.

En primer lugar, se encuentra el constante aumento de precios de los propios
vehiculos, debido al incremento de costes para las empresas como consecuencia de la

pandemia del Covid-19, la escasez de materias primas o el precio de la energia.

En segundo lugar, el aumento de precio de los carburantes debido a la actual crisis
energética ya sea por los motivos geopoliticos que estan sucediendo en estos momentos
o por el encarecimiento del barril de petréleo que, como recurso finito gue es, aumenta su

precio conforme su disponibilidad disminuye.

Por dltimo, las politicas europeas de transformacion de las ciudades para su
descarbonizacion mediante la implantacion de zonas de bajas emisiones, aumento de
carriles bici y peatonalizacion de calles, en conjunto con el incremento de restricciones en

el uso de vehiculos y aumento de impuestos a su utilizacion.

Como consecuencia de estos factores, tanto el publico general como las empresas
estan cada vez menos incentivados a utilizar el vehiculo privado a motor, en un mundo
donde cada dia crece la importancia del e-commerce y el reparto de mercancias en las
ciudades, se hace necesaria la busqueda de alternativas tanto para la movilidad urbana
como para los sectores como el reparto de pequefias mercancias, como pueden ser el

reparto de comida a domicilio, paqueteria o productos farmacéuticos.
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4. RESUMEN DEL PROYECTO.

4.1. Resumen.

Este proyecto consiste en la puesta en marcha de una empresa de produccion y
comercializacién de bicicletas eléctricas. La ubicacién geogréfica de la empresa sera
Valladolid, donde tendra su domicilio social y donde se realizardn todas las operaciones
para el funcionamiento de ésta, con una fecha objetivo para el inicio de la actividad prevista
para comienzos del afio 2024. La forma juridica aplicable sera la de Sociedad Limitada
Unipersonal, con un anico socio fundador como administrador de ésta. Se puede encontrar

el resumen ejecutivo del proyecto en el anexo 1.

4.2. Promotor.

El promotor de este proyecto es David Alonso, graduado en Comercio en la
Universidad de Valladolid, donde se obtienen unos conocimientos sobre el mundo
empresarial en temas como la gestion comercial, marketing o logistica, ademas de unas
competencias digitales necesarias en la actualidad en este &mbito como pueden ser el uso
de aplicaciones ofimaticas, ERPs (aplicaciones para la gestién de la empresa) o incluso la
capacidad de gestionar una tienda online. A estas competencias académicas se le pueden
afiadir un alto nivel de inglés, importante a la hora de tratar con potenciales clientes y

proveedores de fuera de Espafia.

4.3. Descripcion del proyecto.
La actividad que se pretende llevar a cabo es la venta de bicicletas eléctricas,

ofreciendo al consumidor una alternativa viable para la movilidad urbana.

Para comprender el mercado en el que se pretende entrar, hay que conocer ciertos
aspectos. El primero es la externalizacién que se ha sufrido en la produccién de bicicletas
a paises asiaticos (China y Taiwan), por lo que las empresas proveedoras de los
componentes esenciales se han afincado en dichos paises y son reducidas en el resto del
mundo. Incluso en los paises asiaticos, debido al gran nivel de especializacién, son pocas
las empresas proveedoras existentes, siendo unos pocos suministradores asiaticos los que

producen los chasis de las marcas mas importantes a nivel mundial.

En los ultimos afios en Europa se estdn comenzando a implantar fabricas para
contrarrestar esta dependencia de los paises asiaticos, pero adun es un nimero muy

pequefio de empresas.

Seguidamente hay que comprender cémo funciona el proceso de fabricacion.
Existen dos vias por las cuales una empresa puede entrar al mercado en este sector. La
primeray méas sencilla es negociar con una empresa fabricante y comprar los denominados
“‘moldes abiertos”, que son chasis genéricos producidos por esa empresa, a la cual se le
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envian los logos propios de la marca, los acabados en los colores elegidos y el material en

el que se quieren los modelos. Esto es lo que hace la gran mayoria de marcas de bicicletas,
por lo que no es raro ver distintas marcas con los mismos chasis, cambiando Unicamente

logos, colores y componentes secundarios.

La segunda opcién es la del disefio propio del chasis en conjunto con una de estas
empresas fabricantes, lo que conlleva una inversion muy fuerte, ya que hay que realizar el
disefio de la bicicleta, con sus costes en I+D+i asi como la propia tarea de fabricacion de
los moldes (para bicicletas de carbono) o la maquinaria para el tratamiento de los tubos de
aluminio (en caso de ser cuadros de este material), ambos necesitan de maquinaria pesada
para llevar a cabo la produccién a gran escala de las bicicletas. Este modo de entrada al

mercado requiere un desembolso inicial demasiado elevado para una pequefia empresa.

En este caso se va a optar por la primera opcion (al igual que la gran mayoria de
marcas con las que se pretende competir), ya que se piensa realizar una inversion inicial
ajustada y se tratara de diferenciar el producto final mediante campafias de marketing y
distintas ideas que se explicaran en apartados posteriores.

El funcionamiento de la empresa consistira en la importacién de los cuadros,
motores y baterias de la bicicleta a proveedores especializados. También se realizaran las
compras del resto de componentes necesarios para su montaje final. Una vez todas las
piezas se encontrasen en el almacén, la tarea de la empresa sera el pintado vy
personalizacion de la bicicleta segun los requisitos de los clientes para su posterior montaje

y embalaje final.

Mediante el marketing y la venta online se pretende llegar al mercado del territorio
espafiol, que sera el publico objetivo en un principio, ya sean tanto personas fisicas para
uso personal o profesional, como empresas del sector de reparto en ciudades que vean la

utilidad de este producto para llevar a cabo su actividad.

El siguiente paso en la cadena de actividad es el envio de las bicicletas a los
clientes, llegando a acuerdos con transportistas buscando el punto éptimo entre calidad del

servicio y precio.

Por dltimo, se pretende ofrecer a los consumidores un servicio al cliente tanto
preventa, siendo activos en redes sociales y tratando de ayudar en las dudas que se nos
planteen, como un servicio de atencién postventa, ofreciendo garantias de acuerdo a la
legislacion europea en temas de devolucion, etc. Estas acciones, junto al concepto de
medio de transporte sostenible, se prevé que consigan crear una adecuada imagen de
empresa, lo cual es esencial en la actualidad para sobrevivir y crecer en el mercado y es

necesario el apoyo de los consumidores para ello.
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5. ANALISIS DEL MERCADO.

Para la realizacion del estudio del mercado se ha dividido la informacion obtenida
en cuatro apartados: un andlisis externo del macroentorno (PESTEL), un analisis externo
del microentorno (fuerzas competitivas de Porter), un andlisis interno y un DAFO que sirva

de resumen de los anteriores.

5.1. Andlisis externo. Macroentorno (PESTEL).

En primer lugar, se ha realizado un analisis del entorno de la empresa mediante la
técnica PESTEL, que trata de englobar el llamado macroentorno en seis segmentos:
politicas, economia, aspectos socioculturales, tecnolégicos, ecolégicos y legislativos, de

forma que se obtenga una vision general del pais en el que se pretende operar.

-Politicas: Nos encontramos en un marco politico en el que desde los gobiernos
europeos se trata de impulsar la descarbonizacién de las ciudades y la sostenibilidad a la
hora de producir. En el caso de Espafia esto viene plasmado en el Plan de Recuperacion,
Transformaciéon y Resiliencia, que se basa en diez pilares de actuacion a través de
reformas e inversiones para construir el futuro del pais tras la pandemia sufrida. Algunos
de estos pilares son especialmente relevantes para este proyecto como pueden ser el pilar
de la transicion energética o el de infraestructuras para una movilidad sostenible, segura 'y
conectada.

-Economia: La mejor forma para analizar econdmicamente un pais es mediante las
variables del PIB, la inflacion, el déficit publico y la deuda publica. Ademas de tener en

cuenta la divisa con la que se opera.

En cuanto al PIB (valor de los bienes y servicios finales producidos durante el afio
por un pais) como podemos observar en el siguiente grafico, se ha incrementado respecto
al afio anterior, que tuvo una gran caida debido a la pandemia del Covid-19 y la reduccion
del consumo en general. El PIB per capita del afio 2021 ha sido de 25.460€.

Grdfico 1. Evolucion del PIB en Espaiia.

10,00% S 5.10%
5.00% 3,00% 2,30% 2,10%

0,00%

-5,00%
<10,80%

-10,00%

-15,00%
1.161.867 M€ 1.203.259 M€ 1.244.375M€ 1.121.948 M€ 1.205.063 M€
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Porcentaje 3,00% 2,30% 2,10% -10,80% 5,10%

Fuente: Expansién. Datosmacro.com
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El gran aumento producido en el afio 2021 debido a la recuperacion de la demanda
ha provocado también un gran aumento de la inflacién, como vemos en el siguiente gréfico.

Grdfico 2. Evolucidn del IPC en Espaiia.

7,00% 8.20%

6,00%

5,00%

4,00%

3,00%

2,00% 1,10% 1,20%
1,00%
0,00%
-1,00%
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Porcentaje 1,10% 1,20% 0,80% -0,50% 6,50%

Fuente: Expansion. Datosmacro.com

Este aumento del IPC tiene dos causas, por un lado, la inflacion de demanda,
debido a la recuperacién del consumo tras la pandemia y por otro lado es causado por la
inflacion de costes, debido en gran parte al aumento de precios de la energia, tanto de la
electricidad, el gas, o los carburantes. Este aumento de los precios hace que el poder
adquisitivo de la poblacion disminuya, como también hace que la capacidad productiva de
una empresa se reduzca. Estos factores son negativos a la hora de iniciar un nuevo

proyecto.

En cuanto al déficit, como vemos en el grafico a continuacién, parece mejorar (en
parte camuflado por la inflacion) tras la pandemia, reduciéndose hasta los -82.000 millones
de €. La deuda publica, segun los datos obtenidos en Datosmacro.com en el afio 2021 se
ha situado en un 118% del PIB, también en disminucién respecto al afio anterior, pero con
un largo camino por delante para ser considerado como una cifra positiva.

Grdfico 3. Déficit publico en Espaiia.
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Fuente: Expansién. Datosmacro.com
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Sobre la divisa a utilizar, la ventaja de operar en el mercado europeo es la utilizacién

del euro, que en este caso es algo positivo ya que “abarata” las importaciones al ser una
moneda fuerte que permite importar a precios reducidos, factor importante para el tipo de

empresa que se quiere plantear.

Con todos estos datos, segun Datosmacro.com Espafia se encuentra en el puesto
14 de las mayores economias del mundo, por lo que es un mercado importante a la hora

de emprender.

-Aspectos socioculturales: Para analizarlos se ha tenido en cuenta la demografia,

donde podemos ver la actual piramide de poblacién, en la que se observa un
envejecimiento de la poblacion, siendo la edad predominante en la actualidad la que va
desde los 45 a los 49 afios. Esto puede plantear la idea de que el publico objetivo para una
empresa sea cada vez mayor. La electrificacion de la bicicleta hace que la persona necesite
de un menor esfuerzo fisico para manejarla, lo que resulta positivo para una poblacién con
una edad cada vez mas avanzada.

Grdfico 4. Piramide de poblacion de Espafia a 1 de enero de 2021.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

También se debe tener en cuenta la creciente concienciacién social por un estilo de
vida sano y por el apoyo a las empresas que utilicen procesos de fabricacion lo mas
sostenible posibles. Ademas de la creciente necesidad del publico por unos servicios de
atencion al cliente de calidad, haciendo de la imagen de marca algo fundamental para que

una empresa tenga éxito.
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-Tecnologia: Los aspectos tecnolégicos mas relevantes del entorno para este tipo

de empresa son la actual electrificacién del sector automévil mediante la implantacion de
baterias de litio, haciendo que no solo vehiculos motorizados utilicen esta tecnologia sino
que ademas hayan surgido las adaptaciones de ésta al transporte personal como es el
auge de los patinetes eléctricos o las bicicletas eléctricas, consiguiendo asi que los
trayectos se hagan de forma mas comoda en una orografia como la espafiola, con muchos

cambios de altitud incluso en las propias ciudades.

Ademas, como factor tecnoldgico importante es el creciente aumento afio a afio del
e-commerce, haciendo menos relevante la venta presencial y siendo posible realizar ventas
simplemente utilizando internet o incluso desde las propias aplicaciones de las redes

sociales.

-Ecologia: La ecologia y sostenibilidad son un factor a tener en cuenta en la
actualidad, en especial en la Union Europea, cuyo Tratado de Funcionamiento incluye
algunos articulos en los que se nombra explicitamente como objetivo la lucha contra el
cambio climatico. Unido a iniciativas como el “Pacto Verde Europeo” o la “Ley Europea del
Clima”, se busca la neutralidad climéatica para 2050 (y una reduccién del 55% de las
emisiones para 2030), para lograr un crecimiento sostenible en la Unién Europea. A su vez,
existe una gran concienciacion social por este tema, lo que hace que este tipo de empresa

resulte atractiva para el presente y futuro cercano.

-Aspectos leqislativos: Las leyes a tener en cuenta para la puesta en marcha de

este proyecto son la Ley de Sociedades de Capital (Real Decreto Legislativo 1/2010), la
Ley del Impuesto de Sociedades (Real Decreto Legislativo 4/2004), Ley de Servicios de la
Sociedad de la Informacién y del Comercio Electrénico (LSSI 34/2002), asi como el
Estatuto de los Trabajadores (Real Decreto Legislativo 2/2015), la legislacion de Vehiculos
de Movilidad Personal (Resolucion del 12 de enero de 2022 de la Direccion General de
Tréfico) y la ultima reforma laboral (Real Decreto Ley 32/2021).

5.2. Andlisis externo. Microentorno (fuerzas competitivas de Porter).

Para completar el analisis externo, es necesario evaluar la competitividad del sector,
el denominado microentorno. Para ello se va a seguir la teoria de Michael Porter acerca de
las fuerzas competitivas, que consiste en el analisis de las principales “amenazas” para la
empresa dentro de su propio sector. Estas son: la rivalidad entre empresas, la posible
entrada al mercado de nuevos competidores, los fabricantes de bienes o servicios

sustitutivos, el poder negociador de los proveedores y el poder negociador de los clientes.
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-Rivalidad entre empresas: En cualquier sector en crecimiento, existe rivalidad entre

empresas, en el afo 2021 en Espana, segun el estudio “el sector de la bicicleta en cifras”
realizado por la Asociacion de Marcas y Bicicletas de Espafa (AMBE), han participado en
el mercado como fabricantes nacionales 180 empresas. La competencia directa sera con
pequefas empresas con caracteristicas similares. No es el objetivo competir con grandes

marcas fabricantes ni empresas de renombre.

-Entrada _de nuevos competidores: Como ya se ha mencionado, la entrada al

mercado se puede hacer por dos vias, cada una con sus distintas barreras. Por un lado,
las empresas que decidan apostar por la importacion de la totalidad de las piezas para su
ensamblaje final deben ser conscientes de que necesitardn competir en precios y costes
con el resto de las empresas del sector, ademas de necesitar grandes esfuerzos
publicitarios para tratar de posicionar su producto y diferenciarlo dentro de lo posible con
su propia marca. Mientras que las empresas que decidan realizar su propio disefio y llevar

a cabo la fabricacion de las piezas deberan enfrentarse a una inversion inicial muy alta.

-Fabricantes de bienes sustitutivos: El producto sustitutivo principal es el patinete

eléctrico, también considerado como vehiculo de movilidad personal y por tanto regido por
la misma regulacién. Es un producto mas barato que también cumple con las funciones de
movilidad urbana, pero que a diferencia de las bicicletas es menos seguro, menos comodo

y no permite transportar cargas.

-Poder negociador _de los proveedores: En el sector especifico de las bicicletas

eléctricas, existen tres componentes clave, que son los cuadros de la bicicleta, fabricados
en mayor medida en aluminio o en fibra de carbono (procesos complicados de llevar a cabo
y que necesitan la utilizacion de maquinaria pesada), los motores y las baterias, productos
muy especializados que necesitan mucha inversion en investigacion y desarrollo. Estos
tres componentes son los que provocan que el poder negociador de los proveedores sea
tan alto, ya que existen muy pocas empresas que puedan ofrecerlos. Junto con la propia
rivalidad entre empresas del sector, este es el factor mas importante de las cinco fuerzas

competitivas.

-Poder negociador de los clientes: Como para cualquier producto, el consumidor

siempre sera una parte clave a la hora de planificar los objetivos, el producto a ofertar y las
estrategias a llevar a cabo. Constantemente los consumidores esperan mas de los
productos, por lo que como empresa debemos tratar de posicionarnos mejor que el resto

mediante campafias publicitarias e innovaciones a la hora de presentar el producto.
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5.3. Andlisis interno.

A diferencia del analisis externo, sobre el cual la empresa no tiene control, en el

andlisis interno se evaluan las fortalezas, las debilidades y las capacidades de la empresa.

-Fortalezas: Las dos grandes fortalezas mediante las cuales la empresa puede
diferenciarse del resto son: su disefio, gracias a la posibilidad de personalizacion casi total
por parte del consumidor final y la percepcién de calidad del producto.

La primera fortaleza es la capacidad que tendr& el consumidor final de personalizar
su bicicleta a la hora de realizar el pedido, en lugar de ofrecer un Unico producto genérico
en varios colores a elegir, la idea es que, a partir de los tres componentes principales fijos
(cuadro, motor y bateria), el cliente pueda elegir el resto de componentes de la bicicleta en
base a sus gustos personales, es decir, podra elegir un sillin entre varios modelos, pedales
diferentes, neuméaticos anchos o estrechos, paleta amplia de colores, etc. Esto puede
posicionar a nuestra empresa por encima de sus rivales otorgando un disefio Unico a cada

bicicleta, consiguiendo diferenciar asi el producto.

La segunda fortaleza es la calidad del producto, mediante la utilizacion de técnicas
de produccién como el horneado de la pintura en polvo, se pretende ofrecer una mejor
sensacion de acabado que mediante el uso de pinturas liquidas genéricas. Ademas de la
implementacién de los distintos componentes de la bicicleta procedentes de marcas
reconocidas mundialmente que apuestan por la calidad, en lugar de un precio mas bajo.
Todo ello resultando en un producto final que se aleje de los de la competencia en la

medida de lo posible.

-Debilidades: La principal debilidad es la dependencia de los proveedores para la
obtencion de los componentes principales. Debido a la estructura de este tipo de producto,
su mercado y su especializacién, es necesario el encargo a empresas especificas el
suministro de estos materiales (debilidad comun para la gran mayoria de marcas con las
gue se pretende competir), lo que hace a la compafia bastante dependiente de los precios
gue se le proporcionen, pudiendo causar una reduccion en los margenes con una escasa

capacidad de negociacion.
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5.4. Andlisis DAFO.

Una vez realizados el andlisis externo y el analisis interno, la creacién de un DAFO
ayuda a tener una visién global sobre la empresa y su entorno, siendo posible apreciar a
simple vista en una matriz sus fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades,
ofreciendo un diagndstico de la situacion.

llustracion 1. Andlisis DAFO.

Fuente: Elaboracion propia.

Las debilidades y fortalezas han sido tratadas en el apartado anterior, ante lo cual

guedaria por comentar las amenazas y oportunidades para completar el DAFO.

Las amenazas a las que debera hacer frente la empresa vienen dadas tanto por el
posible aumento de los costes debido tanto a la inflacién sufrida actualmente, como por el
comentado excesivo poder de negociacion de los proveedores, lo que hara necesario un
exhaustivo control de los costes y la eficiencia en todos los aspectos posibles de la empresa
para ser competitiva.

La mayor oportunidad es el crecimiento del mercado que esta sufriendo este tipo
de producto, como se ha concluido mediante el analisis del mercado potencial en base al

numero de ventas de afios anteriores.
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6. PLAN DE MARKETING.

Tras haber realizado el andlisis de la situacion externa, el andlisis de la situacion
interna y el diagnadstico final de la situacion (DAFO), es el momento de llevar a cabo el plan
de marketing, dividido en dos fases. Una primera fase en la que se deben proponer una
serie de objetivos a cumplir (dimensién estratégica), y una segunda fase en la que se define

cémo se van a cumplir esos objetivos (dimensidn operativa).

6.1. Dimension estratégica (potencial del mercado, estimacion de ventas).

-Potencial del mercado.

Para comenzar con la dimension estratégica, se ha analizado la demanda total del
mercado de bicicletas eléctricas de los Ultimos cinco afios segun los estudios realizados
por AMBE. A partir de estos datos histéricos se ha realizado una estimacién del mercado
potencial para los afios 2022, 2023 y 2024 (fecha de inicio de la actividad) mediante un
suavizado exponencial con ajuste de tendencia, utilizando la herramienta Microsoft Excel.
Este método es uno de los mas extendidos para calcular previsiones ya que tiene en cuenta

los datos histéricos y ajusta la tendencia para predecir datos futuros.

Esto nos permite acercarnos a las unidades totales que se esperan vender en la
totalidad del mercado espafiol para este producto. Con esta cifra podemos trazar un punto
de partida para el establecimiento de los objetivos de ventas y las estrategias en apartados
como la programacion de la produccién, recursos humanos y célculo de presupuestos.

Grdfico 5. Potencial del mercado en unidades de venta.
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Como podemos observar, para el afio 2024 el modelo predice unas ventas de

377.442 unidades con un nivel de confianza del 95% (precisién de la prediccién), con un

limite inferior de 351.034 y un limite superior de 403.849 unidades.

-Estimaciéon de ventas.

Una vez conocemos el potencial del mercado y vemos cémo éste se encuentra en
crecimiento y es viable la entrada al mercado de una nueva empresa, podemos comenzar
a estimar las ventas de ésta, las cuales se han fijado en torno a 3 escenarios posibles:
pesimista, esperado y optimista. Estos escenarios se han basado, tanto en la informacién
recogida sobre las ventas de algunos de los principales competidores (informacién
encontrada en diferentes bases de datos o en notas de prensa publicadas por estas
empresas), como en el calculo de las ventas minimas necesarias y en el umbral de

rentabilidad para cubrir los costes basicos.

El umbral de rentabilidad nos indica el volumen de ventas necesario para que los
ingresos totales y los costes operativos totales sean iguales (San Millan Martin, 2016),
mientras que las ventas minimas nos proporcionan este dato indicado en unidades de
producto, por lo que su célculo nos permite tener una base sobre la que trabajar. Los

resultados de estos calculos se encuentran en la tabla de costes, en el anexo 2.

Tras la realizacion de los célculos, se ha establecido como escenario pesimista la
venta de 75 unidades (o un umbral de rentabilidad de 168.920€). Este es el escenario
minimo que la empresa debe alcanzar para cubrir todos sus costes durante el periodo de

un afo.

Como escenario esperado se ha optado por un objetivo de ventas de 150 unidades,
el doble que en el escenario pesimista y teniendo en cuenta la capacidad financiera y de

produccién disponibles.

Como escenario optimista se ha propuesto un objetivo de ventas de 300 unidades,
una cifra dos veces superior al escenario esperado, habiendo sido posible alcanzar una
mayor parte del mercado mediante las estrategias de marketing digital y ain dentro de las

capacidades de la empresa.
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6.2. Dimension operativa (Marketing Mix).

Una vez definida la dimension estratégica del plan de marketing, la siguiente etapa
es la dimension operativa, donde se trataran las 4Ps del marketing mix, es decir: el
producto, el precio, el punto de venta (distribucion) y la promocion.

-Producto.

En primer lugar, en el apartado del producto se hara una breve introduccion al

posicionamiento que se pretende conseguir con la marca.

Se tratara de hacer ver al cliente que el producto satisfara sus necesidades mejor
gue el resto, afadiéndole un valor percibido extra, ya que cuenta con unas opciones de
disefio personalizables, aumentando asi la satisfaccién del cliente al proporcionar un

producto conforme a sus gustos.

También, gracias a unos mejores acabados debido a la utilizacion de pinturas en
polvo mediante la técnica del “powdercoating”, se tratara de conseguir una sensacion de
mayor calidad en la produccion, en contraposicion al resto de empresas que utilicen pintura
liquida estandar. A todo ello debe afiadirse el ensamblaje piezas de alta calidad de
proveedores especializados y conocidos, ofreciendo asi una mayor confianza en nuestro

producto.

Ademas, se pretende conseguir una imagen de marca sostenible y “europea”,
apelando al montaje y pintado de las bicicletas en Europa, a diferencia de la competencia

que importa su producto terminado al completo.

Gracias a la suma de todos estos factores se espera obtener un producto lo mas

diferenciado posible.

La cartera de productos de la empresa contara inicamente con un modelo base de
bicicleta a partir de los tres elementos principales que la componen (cuadro, motor y
baterias). A partir de este modelo base, se ofrece al cliente la posibilidad de personalizar
el resto de la bicicleta conforme a sus gustos, ya sea mediante la eleccién de distintos
colores de acabado, como mediante la eleccion de diferentes componentes secundarios

como el sillin, las llantas, luces, etc.

La velocidad méaxima de la bicicleta con el soporte eléctrico es de 25 km/h (velocidad
méxima legal europea para un vehiculo de movilidad personal), con una autonomia de
hasta 120 kms, haciendo que sea posible cubrir largas distancias haciendo viable su uso

para trabajos de reparto en ciudades.
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Se ofrecerd en un embalaje de carton reciclado, siendo asi respetuosos con el

medio ambiente evitando la utilizacion de plasticos, lo cual también proporcionara una
mejor imagen de empresa. Ademas, con este modo de embalaje, el objetivo es poder enviar
la bicicleta practicamente montada, disminuyendo al maximo el montaje necesario por
parte del cliente, de forma que la bicicleta pueda ser disfrutada practicamente al abrir la

caja, lo que es otro punto positivo para el posicionamiento de la marca.
-Precio.

Aqui hablaremos del “pricing”, es decir, de la forma en la que se va a establecer el
precio del producto. Para comenzar, se reflejaran los datos encontrados acerca del precio
medio en el mercado para las bicicletas eléctricas, asi como los precios de las principales

empresas competidoras para tener una referencia sobre la que moverse.

A continuacion, se trabajara con los célculos de los costes y margenes (anexo 2)
realizados con anterioridad para determinar el precio minimo que deberia tener el producto

para no incurrir en pérdidas.

Para finalizar, se hablar4 sobre las posibles estrategias existentes para la

introduccion de los productos en un mercado, y cudal sera la decision final tomada.

Segun el estudio de AMBE, el precio medio en el afio 2021 de las bicicletas
eléctricas ha sido de 2.861€. Este precio ha ido aumentando a lo largo de los ultimos afios,
como referencia, en el afo 2017 el precio medio se encontraba en 2.107€. Este aumento
de los precios, unido a la paralizacion de los envios maritimos como consecuencia de la
pandemia y al alza en los costes para su transporte en contenedores maritimos (los
llamados TEU y 2TEU, segun su tamafio), hace que probablemente esta tendencia

creciente se mantenga en los préximos afos.

Una vez se conoce el precio medio del sector, se han analizado diferentes
empresas con productos de similares caracteristicas al que se pretende poner en el
mercado. Tras la realizacion de un proceso de busqueda de informacién, se ha decidido
centrar el analisis final en torno a dos empresas, segun la similitud del producto y modelo

de comercializacion.

La primera empresa tiene establecido un precio (descontando el IVA) de 2.290€,
mientras que la segunda, mas consolidaday lider de este nicho de mercado, tiene un precio

sin IVA de 2.479€ en la version de su producto que mas encaja con el de este plan.
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En relacion con el precio minimo que se deberia fijar para mantener un margen

positivo teniendo en cuenta los datos obtenidos en el calculo de costes, se ha establecido
que éste deberia ser de 1.599€ (sin IVA), de forma que se cubriesen los costes fijos y

variables unitarios.

Como estrategias de entrada al mercado, existen principalmente la de precios
econdmicos, la de penetracion, descremacién y precio premium, en funcién de la calidad

del producto y de su precio de salida.

La decision final teniendo en cuenta todos estos factores y andlisis, ha sido la
entrada al mercado mediante una estrategia de penetracion, ya que una empresa pequefa
con financiacion ajustada no puede permitirse fijar precios superiores a las empresas
competidoras mas cercanas ya que no se tiene un valor percibido alto por parte de los
clientes antes de haber realizado ventas o campafas de marketing muy agresivas.

Se llevara a cabo esta estrategia de penetracién aprovechando la menor presion
fiscal del impuesto de sociedades durante los dos primeros afios, siendo conscientes de
gue sera necesario aumentar los precios o reducir los costes como minimo para el tercer
afio de actividad, donde dicho impuesto pasaria a ser del 25%, lo que nos dejaria con un

margen demasiado reducido.

A partir del segundo afio se deberan realizar estudios teniendo en cuenta las ventas
realizadas, el gasto en publicidad, los costes unitarios (posible negociacién de las
condiciones con los proveedores) y la elasticidad de la demanda para mantener este

margen positivo e incrementarlo, una vez la empresa se haya consolidado en el mercado.

El precio final marcado sera, por tanto, de 2.230€ sin IVA, lo que deja un precio final
al consumidor de 2.699€, ligeramente por debajo del precio medio del mercado y de los
competidores analizados. Contando con un margen sobre compra del 39,48% y un margen
sobre venta del 28,31%.

-Punto de venta (distribucién).

La estrategia elegida en el apartado de la distribucion es la de venta exclusiva
online, desde el almacén directamente al consumidor, de modo que se eliminen todos los
costes asociados al mantenimiento de una tienda fisica que podrian poner en riesgo la
viabilidad del negocio en unos tiempos donde la necesidad de un punto de venta fisico esta

perdiendo importancia gracias al crecimiento del comercio en linea.

El proceso de distribucion se hara mediante el acuerdo con empresas de transporte

para la recogida y envio del producto desde las instalaciones de la empresa hasta el
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domicilio del cliente en territorio espafiol (con posibilidad de transporte a paises cercanos

pagando un suplemento), en base a sus tarifas por unidad transportada.

En un futuro si se plantea la utilizaciobn de otros canales en funcion de la
consecucion o no de los objetivos marcados. Estos otros canales se basarian en acuerdos
con comercios para la venta de nuestros productos en sus establecimientos, de manera
que se pueda expandir y segmentar las fuentes de ingresos de la sociedad. Se seguiria la
estrategia de situar el producto en distintos puntos geograficos repartidos a lo largo de la
peninsula segun los intereses comerciales del momento. Por ejemplo, en una ciudad que
contase con una mayor demanda tras el primer afio, podria ser interesante llegar a un
acuerdo para colocar el producto en un punto de venta local, proporcionando un pequefio

aumento en la promocién del producto en dichos lugares.
-Promocién

Siguiendo el punto anterior, como estrategias de promocion, se trataran de llevar a
cabo varias, siguiendo el enfoque “pull” o de atraccion, es decir, la utilizacion de esfuerzos
publicitarios directos al consumidor final de modo que sea éste quien se interese en el

producto.

Los objetivos que se pretenden conseguir mediante la promocién del producto son,
tanto aumentar el nUmero de ventas a lo largo del afio, como conseguir una buena imagen
de marca que aporte un mayor valor percibido del producto, de modo que sea posible
aumentar el precio del producto en un futuro sin un impacto negativo, estrategias las cuales

realizan las mayores compaifiias del mercado.

Podemos conseguir estos objetivos gracias al concepto de sostenibilidad del
producto, apelando al aumento de la calidad de vida en las ciudades y a la mejora de la

movilidad urbana gracias a las cero emisiones contaminantes de este modo de transporte.

A su vez, al tratarse de un modelo de comercializacion exclusivamente online, se
debe poner especial atencion en el aspecto de la promocion del producto, por lo que se
realizaran distintas campafias a lo largo del afio, contando con expertos profesionales en

marketing digital, que puedan asesorar en las campafias publicitarias.

En primer lugar, se tratard de encontrar un nombre de empresa que apele a la
imagen que se pretende conseguir, para lo que habra que formular una mision y visén de
empresa, por la cual regir el rumbo de ésta. A continuacion, se contrataran los servicios de
un disefiador grafico para la creacion del logo de ésta, que concuerde con la imagen que

se pretende ofrecer al mundo.
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Como campafias publicitarias en si, estas consistirdn tanto en la utilizacion del

denominado posicionamiento web SEO y SEM, mediante los que se pretende aparecer en
las busquedas y anuncios en internet, como siendo activos en redes sociales o plataformas
de video, publicando imagenes y videos donde se muestre el producto en ambientes que
representen un estilo de vida sano y sostenible, tratando de llegar al consumidor de forma
emocional ofreciéndole no solo un producto que satisfaga sus necesidades de movilidad
sino también una experiencia, o incluso el acercar el proceso de fabricacion al cliente
mediante estas publicaciones, de forma que se consiga una mayor confianza con la

empresa y sus formas de produccion.

Otro de los métodos de promocion serd el acuerdo con los denominados
“influencers” que, en disciplinas como el estudio del comportamiento del consumidor, son
considerados lideres de opinién (primeros creadores de tendencias que mas adelante
siguen el resto de poblacion), a quienes se les ofrecera un descuento en el producto si lo
publicitan en sus redes o acuerdos similares como pagos por publicaciones en las que
aparezca nuestro producto, algo similar al llamado “product placement” que se utiliza en el

cine.

Paratodo ello, se ha dotado un presupuesto en publicidad y esfuerzos de marketing
guidndose por la cifra recomendada por la US SBA (Small Business Administration), que
recomienda un gasto del 7% de los ingresos brutos estimados anuales para negocios con
una cifra de ventas menor a los 5 millones de ddlares. En este caso se comenzara con una

aproximacion del 3,5% para el primer afo al tratarse de una nueva empresa.
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7. PLAN DE PRODUCCION.

En este apartado se van a tratar todas las cuestiones que tienen relacion con la
actividad productiva, como son las especificaciones técnicas del producto, los procesos y
tiempos de produccién, la infraestructura necesaria, la gestion del aprovisionamiento y de
los inventarios, asi como los costes. Por Ultimo, se mostrard un cronograma con las tareas

y plazos necesarios para poner en marcha la empresa.

7.1. Caracteristicas técnicas del producto.

Aqui se adjunta la tabla con las caracteristicas técnicas de la bicicleta, mostrando

los materiales y las opciones disponibles para elegir de diferentes componentes.

Tabla 1. Especificaciones técnicas del producto.

CARACTERISTICAS TECNICAS
Chasis Aleacion de aluminio 6061
Horquilla, manillar y amortiguadores |Aleacion de aluminio 6061
Motor 36V 250W (UE)
Baterias lon litio 36V
Transmision (cadena, bielas, platos) |Fibra de carbono
Llantas Aluminio/Fibra de carbono
Neumadticos Varios modelos para elegir
Frenos Hidrdulicos de disco
Sillin Varios modelos para elegir
Pintura En polvo (powdercoating)
Embalaje 110x75x30cm
Autonomia 120 kms
Velocidad mdxima 25km/h (UE)

Fuente: Elaboracién propia.

7.2. Fases del proceso productivo.
Debido a la naturaleza de comercializacion “bajo pedido”, no es posible comenzar
con el proceso productivo hasta que el cliente no realice un pedido. Una vez el cliente ha

completado éste, queda registrado para iniciar el proceso de fabricacion.

La cronologia que se sigue desde que comienza la produccion hasta que el
producto esta embalado y listo para su recogida en el almacén, se ha calculado mediante
la suma de los tiempos empleados para cada una de las tareas individuales que se deben
llevar a cabo durante este proceso, y se puede observar en el siguiente diagrama de Gantt,
en el cual vemos que la duracion total para la fabricacion de una bicicleta es de 2 horas y

30 minutos.
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Grdfico 6. Procesos y tiempo de produccion.

0:00 0:28 0:57 1:26 1:55 2:24
Preparacion materiales [l
Limpieza cuadro [ |
Aplicacién pintura [ ]
Horneado y secado pintura I
Ensamblaje partes ]
Embalaje [ |

Fuente: Elaboracién propia.

7.3. Capacidad productiva, subcontratacion.

Como se ha establecido en el apartado anterior, la cantidad estimada de tiempo
para la preparacion de cada unidad de producto son 2 horas y media de trabajo. La
estimacion de ventas anual es de 150 unidades, dando como resultado 12,5 ventas
mensuales. Debajo se adjunta una tabla con los célculos bésicos realizados para calcular
la mano de obra necesaria, a la cual se ha afiadido una aproximacion del tiempo necesario

para realizar el resto de las tareas que requiere la empresa.

CALCULO MANO OBRA
Produccion objetivo 150 uds
Tiempo/ud 25 horas
Tiempo total produccid 375 horas
Tiempo resto tareas 150 horas
Tiempo total 525 horas

Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede observar, para alcanzar una producciéon de 150 unidades anuales,
son necesarias 375 horas de trabajo (2,5h x 150 unidades), a las que se han de sumado
otras 150 mas en concepto de reparacion de productos defectuosos, trato presencial con
los proveedores y recogida en el almacén de los suministros, control del inventario del

almacén, imprevistos surgidos, etc. dando como resultado 525 horas anuales.

El limite de horas de trabajo anuales permitidas por el Estatuto de los Trabajadores
se encuentra alrededor de las 1.800 horas en funcion del convenio aplicable, por lo tanto,
no es necesario contar con mas de un trabajador a jornada parcial para cubrir el tiempo de

horas calculado.
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7.4. Existencias, aprovisionamiento y almacenamiento.

Se mantendra un stock seguridad de las existencias de todas las piezas que permita
hacer frente a la demanda de forma que no exista posibilidad de rotura de stock. En ciertos
componentes esenciales como el cuadro, se mantendra un stock mayor debido a las
condiciones de pedido minimas de los proveedores, asi como para conseguir unos costes

unitarios menores.

La politica de aprovisionamiento se fijara mediante la modalidad “lote a lote”, la cual
permite mantener los stocks al minimo de forma que los costes de posesion,
almacenamiento y riesgo de obsolescencia sean bajos, siempre manteniendo un stock de
seguridad establecido con anterioridad. Se han realizado varias tablas en las que se puede

ver como y cuando se llevara a cabo la politica de aprovisionamiento.

La primera tabla consiste en el programa maestro detallado (PMD), que nos
proporciona los datos de la demanda estimada del periodo. Con él, se pretende transformar
las previsiones de la demanda en una base para realizar la politica de aprovisionamiento
para cada uno de los componentes, en este caso se ha dividido en dos, los cuadros de la
bicicleta (componente principal) y el resto.

Tabla 2. Programa maestro detallado.

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep oct Nov Dic

Cuadro 0 8 12 14 17 16 13 13 13 13 13 18
Resto 0 8 12 14 17 16 13 13 13 13 13 18

Fuente: Elaboracion propia.

La segunda tabla es la de explosion de necesidades, donde se determinan las
necesidades de cada componente. Aqui podemos ver la modalidad elegida de
aprovisionamiento (lote a lote) y los siguientes datos: items (l), stock de seguridad deseado
(SS), tiempo de suministro o “lead time” (TS), necesidades brutas (NB), stock disponible
(D), necesidades netas (NN) y pedidos planificados (PPL). Con estos datos se calcula la
fecha donde deberia hacerse cada pedido y de que cantidad segln las condiciones fijadas

teniendo en cuenta los datos del programa maestro detallado (PMD).

Tabla 3. Explosion de necesidades.

| SS TS Mes Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

NB - 8 12 14 17 16 13 13 13 13 13 18
Cuadro 10 1 D 35 35 27 15 31 14 28 15 32 19 36 23
NN - 17 | - 5 9 |- 4 12 | - 5 8| - 9 4 |- 13 5

Lote a lote minimo de 30 PPL 30 30 30 30 30
NB - 8 12 14 17 16 13 13 13 13 13 18
Resto 5 0 D 10 10 7 5 6 9 8 5 7 9 6 8
NN 3 10 14 16 12 10 13 11 9 12 15
Lote a lote muiltiplos de 5 PPL 5 10 15 20 15 10 15 15 10 15 15

Fuente: Elaboracion propia.
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Tomando como ejemplo el mes de abril, las necesidades brutas (demanda
estimada) del componente “cuadros” equivale a 14, el stock disponible en el almacén ese
mes es de 15, tendriamos suficientes materiales para producir durante ese mes, pero si
gqueremos mantener un stock de seguridad de 10 piezas, deberiamos hacer un pedido de
9 piezas (necesidades netas) el mes anterior (tiempo de suministro de un mes). Como
hemos fijado una politica de aprovisionamiento lote a lote con un minimo de 30 piezas
(condiciones de proveedores), deberiamos pedir 30 piezas en el mes de marzo. El
resultado de esto es un stock disponible de 31 piezas para el mes de mayo una vez

descontadas las 14 de la demanda estimada.

La tercera y cuarta tablas son las de pedidos planificados, tanto en unidades fisicas
como en unidades monetarias. Estas tablas recogen sus datos de los pedidos planificados
(PPL) de la tabla anterior. Por ejemplo, el mes de Julio deberia hacerse un pedido de 30
cuadros y 10 del resto de componentes, dando lugar a la suma de 27.050€.

Tabla 4. Pedidos planificados (unidades).

Pedidos Planificados (unidades)

Meses
Item Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Cuadro - - 30 - 30 - 30 - 30 - 30 -
Resto - 5 10 15 20 15 10 15 15 10 15 15

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 5. Pedidos planificados (€).

Pedidos Planificados (€)

Meses

Item Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Cuadro - - £ 19.350 € - € 19.350 € - £ 19.350 € - € 19.350 € - £ 19.350 € - €
Resto - 3.850 € 7.700 € 11.550 € 15.400 € 11.550 € 7.700 € 11.550 € 11.550 € 7.700 € 11.550 € 11.550 €
TOTAL - 3.850 € 27.050 € 11.550 € 34.750 € 11.550 € 27.050 € 11.550 € 30.900 € 7.700 € 30.900 € 11.550 €

Fuente: Elaboracion propia.

La suma de los stocks de seguridad mensuales en ambos tipos de componentes da

un valor monetario de 10.300€.

Como forma de almacenamiento de las materias primas, se seguird en mayor
medida el método FIFO (first in-first out), de modo que los materiales no queden obsoletos
en el almacén dando salida siempre primero a los mas antiguos, como pueden ser por
ejemplo los motores y las baterias, al ser componentes electrénicos. En cuanto a los
productos terminados, ya que cada producto sera diferente en funcion de las elecciones de
compra del cliente, simplemente se situardn lo mas cerca posible de la salida de la nave

para facilitar su carga en las furgonetas de reparto.
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7.5. Ubicacion e infraestructuras.

Tras conocer los objetivos propuestos en cuanto a ventas y las existencias que se
pretenden almacenar para no producir roturas de stock, se puede pasar a elegir la
localizacion y el tamafio requerido del almacén, asi como el mobiliario y material con el que

llevar a cabo la actividad empresatrial.

En cuanto a la ubicacion, ser4 en Valladolid, en una zona industrial que servira
ademas como sede social. La eleccién se hara principalmente teniendo en cuenta el
espacio disponible y el precio del alquiler. Se buscard una nave que cuente con un pequefo
espacio de oficina. No sera necesario realizar ningun tipo de obras en la nave para llevar

a cabo la actividad.

Se ha hecho un célculo para estimar el espacio necesario para almacenar las
materias primas, asi como los espacios para el trabajo con la pintura, para el horno de
secado de ésta, para la zona de ensamblaje y la zona de “picking” (recogida de los
productos terminados). Ademas, se buscara que la nave disponga de una zona de oficina
y bafios. Teniendo todo ello en cuenta se ha propuesto que la nave tenga alrededor de 300

metros cuadrados de espacio.

En cuanto al material necesario para la produccién, debe adquirirse un horno de
secado para la pintura electroestatica y una pistola de aplicacion para ésta, junto con las

distintas herramientas para el trabajo de ensamblaje de las bicicletas.

7.6. Medidas de calidad, prevencion y medio ambiente.
Los materiales principales (chasis) y la maquinaria deben contar con los certificados
de calidad 1SO 9001, que corroboren la utilizacién de normas técnicas internacionales para

garantizar la calidad del producto.

En relacion con la prevencion de riesgos laborales, sera necesario el uso de equipos
de proteccion individual (EPIs) debido al trabajo con pinturas. Estos equipos de proteccion
individual consistiran en EPIs respiratorios y oculares, ademas de monos transpirables
desechables y calzado y guantes de proteccion que cuenten con el certificado CE, es decir,

gue cumplan con los requisitos de seguridad y salud conforme a la legislacién de la UE.

En cuanto a las cuestiones medioambientales, los desechos producidos en el
proceso de fabricacion seran principalmente los envases y embalajes de los componentes
necesarios para el montaje de la bicicleta. No es necesario tomar medidas especiales para
el reciclaje de éstos. Ademas, la utilizacion de la pintura en seco para la personalizacion
de las bicicletas no emite los denominados compuestos orgénicos volatiles (COVs), que
son contaminantes del aire, por lo que no se requiere ventilacién de la nave ni sistemas de

extraccion especiales.
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7.7. Costes.

En este apartado se ofreceran las cifras de costes estimados de la empresa. A partir
de ellos podremos calcular margenes y precios de venta. La estructura de costes se ha
clasificado en costes fijos y variables, para seguidamente obtener los costes unitarios y
distintos tipos de méargenes. La tabla de costes se puede encontrar en el anexo 2. Estos
datos se han tomado sin tener en cuenta el impuesto del IVA, para realizar calculos méas

precisos.

Como costes variables se han considerado las materias primas junto con la tarifa
por paquete ofrecida por la compafiia de transportes, asi como una estimacién del gasto
por unidad que tendrian los distintos tipos de equipos de proteccion individual que se iran
consumiendo a lo largo del ciclo de produccién. también se ha contado con el coste por las
posibles devoluciones del producto (se estima que esto tiene un coste del 59% del precio
de venta, ya que hay que sumar la logistica inversa con el hecho de que el producto pueda

quedar inutilizado).

Como costes fijos se han considerado los salarios de la administracién, del personal
de produccién y los costes generales como arrendamientos, suministros, servicios
profesionales, aplicaciones informaticas, etc. En este apartado se ha incluido también el

gasto en publicidad.

Para calcular el coste unitario total se han imputado los costes fijos en funcion del
coste unitario de las materias primas, como suele ser habitual (San Millan Martin, 2016). A

continuacion, a ellos se le han sumado los costes variables unitarios.

Gracias a estos calculos, se ha podido fijar un precio de venta minimo que tener en
cuenta en las estrategias de precios, mediante la utilizacion de las férmulas del margen de
contribucién unitario (diferencia entre el precio de venta unitario y los costes variables
unitarios), del margen bruto unitario (diferencia entre el precio de venta unitario y los costes
totales unitarios) y de las ventas minimas necesarias para cubrir los costes fijos, asi como

del umbral de rentabilidad.
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7.8. Calendario de puesta en marcha.

Para finalizar el plan de produccién, se ha realizado un cronograma donde se
recogen todas las actividades previas necesarias y sus plazos esperados hasta la fecha de
inicio de la actividad, desde el primer contacto con los proveedores hasta la comunicacion
de alta de actividad en la Agencia Tributaria.

Grdfico 7. Cronograma de puesta en marcha.
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Fuente: Elaboracion propia.
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8. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS.

Para llevar a cabo la actividad empresarial, la organizacion contara con dos tipos

de puestos de trabajo: el de administrador y el responsable de produccion.

Se ha realizado un andlisis de los puestos de trabajo para valorar cuestiones como
la descripcion de las funciones a realizar, perfiles que debe cumplir la persona, tipos de
contrato y salarios. A continuacién, se detallan estas cuestiones para cada uno de los dos

puestos.

-Administrador.

-Funciones: Sus funciones principales seran las de representacion y gestién de la
empresa, tanto en el dia a dia, como en las decisiones a medio y largo plazo. Al tener la
responsabilidad de la administracién de la empresa, debera llevar el control de los libros
contables, aspectos legislativos de la empresa, creacion e implantacion de las estrategias
empresariales, control de los salarios, etc. Ademas, como parte de su salario, se encargara
de contactar con los proveedores y negociar con ellos tanto los precios de venta como las
entregas, se encargara del contacto con los clientes preventa y postventa, etc.

-Perfil: La persona que ocupe este perfil debe poseer una capacidad de
organizacion y gestion suficiente como para mantener un control de todas las tareas fijadas.

-Formacion: Debe tener conocimientos en temas de gestion empresariales y poseer

un dominio del inglés para el contacto y las relaciones con los proveedores.

-Seleccién y reclutamiento: Este puesto le ocupara el socio Unico de la empresa,

por lo que no se realizaran tareas de seleccién y reclutamiento.

-Tipo de contrato para el administrador: Debido a la situacién de socio-administrador
de la sociedad, la remuneracion de este puesto se realizara conforme al cargo de

administrador, como se indicara en los estatutos de constitucion.

-Responsable de almacén y produccion.

-Funciones: Sus funciones seran las relacionadas con las tareas de produccion y
control del almacén, es decir, llevara a cabo el pintado, montaje y embalaje de las piezas.
Sera la persona responsable de alcanzar la produccion necesaria, asi como encargarse de
las reparaciones de las bicicletas que se envien de vuelta por parte de los clientes, asi
como recoger en el almacén los envios de los proveedores, preparar los pedidos de clientes

y mantener el control de stocks del almacén.
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-Perfil: Las habilidades requeridas para una persona que ocupe este puesto de

trabajo seran una adecuada forma fisica, ya que es un trabajo que requiere un constante
esfuerzo y también la suficiente capacidad para gestionar mentalmente este tipo de trabajo
repetitivo. Ademas de una actitud positiva y preocupacion por los detalles para realizar el

montaje del producto de forma correcta, evitando posibles desperfectos.

-Formacioén y experiencia: La formacién requerida sera un titulo o certificado que
garantice sus conocimientos en el trabajo con pinturas y con componentes electrénicos, ya
gue debera tratar con las baterias y motores de las bicicletas. también se deber&a demostrar
gue se tienen conocimientos basicos acerca de la mecénica de una bicicleta para llevar a
cabo el ensamblaje de éstas. No se exigira experiencia, pero se valorara positivamente si
la tiene.

-Seleccion y reclutamiento: La forma de seleccion se podra hacer mediante
aplicaciones y webs de empleo, asi como mediante contactos conocidos. Los candidatos
pasaran a realizar una entrevista donde se valoraran las cualidades de cada uno y se

seleccionara a quien se estime que cumpla mejor con los requisitos propuestos.

-Tipos de contrato: Teniendo en cuenta la ultima reforma laboral (Real Decreto Ley
32/2021), el tipo de contrato que se formalizara en la empresa sera el “Contrato indefinido

a jornada parcial”.
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9. POLITICAS DE COBRO, PAGO Y REMUNERACION.

-Politicas de cobro.

Se ofrecera a los clientes varias formas de pago, la principal se espera que sea
mediante tarjeta de débito o crédito, pero también se facilitard el pago mediante

transferencia bancaria o servicios de billeteras electrénicas como PayPal, Skrill y similares.

Ademads, se pretende ofrecer la posibilidad de financiacién, permitiendo al cliente
el fraccionamiento de los pagos. Esta opcidn es totalmente necesaria para una empresa
de este tipo ya que el importe del producto es lo suficientemente alto para ser necesario su
pago a plazos en la mayoria de los casos. Para ello se llegaran a acuerdos con entidades
de crédito que gestionan este tipo de “créditos al consumo”, garantizando por su parte el
cobro total del producto (asumiendo la entidad el riesgo) y evitando los impagos a cambio

de un pequefio porcentaje del precio de las ventas (normalmente alrededor del 1%).

-Politicas de pago.

Debido a que en muchos casos la totalidad del cobro se va a alcanzar en varios
meses gracias a la posibilidad de financiacion al cliente, la empresa debe tratar de retrasar
los pagos a los proveedores el maximo posible para obtener una buena gestién de la

tesoreria.

Exceptuando el pago de los suministros o arrendamientos que debera hacerse en
el mes, se tratara de llegar a acuerdos con proveedores para realizar los pagos a 30 dias,

ya que por tamafio de la empresa es poco probable que se acepten pagos mas tardios.

-Politica retributiva.

La politica retributiva se llevara a cabo mediante el establecimiento de un contrato
fijo retribuido por hora trabajada. Estas horas trabajadas se espera que vayan aumentando
a medida que aumenten las ventas, por lo que el salario para el trabajador aumentara en

consonancia.

No existirdn incentivos por productividad ya que se trata de un negocio en el que la
produccion viene condicionada por las distintas elecciones que tome el cliente en relacion
al producto, resultando inviable producir mas de lo que se demanda o “adelantar

produccién”.

Si se ofrecera flexibilidad horaria mientras se cumplan las horas del contrato y se
alcance la produccion objetivo. Esta flexibilidad horaria es beneficiosa tanto para el
trabajador como para la empresa, ya que el trabajador puede contar con una mayor calidad

de vida si mantiene unas mejores condiciones horarias, asi como a la empresa le resulta
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mas facil cuadrar los dias de trabajo en funcién de la demanda semanal (siempre teniendo

en cuenta los margenes legales en torno al contrato y sus horas estipuladas).

El salario a los empleados se hara segun fije el convenio colectivo aplicable y se
retribuira en 14 pagas, ademas se ofreceran descuentos en la compra del producto, cursos
de formacion en distintas areas y otras compensaciones de forma que el trabajador

mantenga una motivacién y una buena relacién con la empresa.
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10. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO.

El plan econémico financiero nos ayudara a valorar la viabilidad de este proyecto
de una forma objetiva, teniendo en cuenta cuestiones como la politica de inversiones, la
politica de financiacién, la previsién de tesoreria, los balances previsionales y las cuentas

de pérdidas y ganancias previstas.

Por altimo, nos apoyaremos en el estudio del valor actual neto (VAN), la tasa interna
de retorno (TIR) y distintos tipos de ratios financieros para terminar de realizar este estudio

gue nos indique si tiene sentido llevar a cabo esta idea de negocio.

Tanto para el analisis del balance, como de la cuenta de pérdidas y ganancias y las
distintas ratios financieras, se debera observar su evolucion a lo largo de varios afios para

comentar el estado de la empresa a medida que avanza el tiempo.

10.1. Politica de Inversiones.

La primera cuestion que tratar es la politica de inversiones, donde vamos a ver en
que bienes se va a invertir el dinero y en cdmo van éstos a amortizarse y, seguidamente,
se adjunta el cuadro de amortizaciones, dividida entre los inmovilizados materiales,

intangibles y financieros, todos los precios son sin IVA.

Las distintas partidas por las que se necesita financiacién estan divididas en varios
bloques, segun la forma en que aparecerian en un balance. Estas son, por una parte, el
activo no corriente, donde se incluye el inmovilizado material, inmaterial y financiero y, por
otro lado, el activo corriente, que se compone de las existencias iniciales, asi como de la
provision de fondos de tesoreria. La suma de todas estas partidas es de 57.500€ y su
desglose se puede comprobar en la siguiente tabla.

Tabla 6. Inversion inicial.

INVERSION INICIAL
ACTIVO NO CORRIENTE

Magquinaria 1.800,00 €
Mobiliario 1.250,00 €
Utiles y herramientas 370,00€
Equipos para procesos de informacion 660,00 €
Aplicaciones informaticas 745,00 €
Fianzas y depésitos a largo plazo 900,00 €
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 5.725,00 €

ACTIVO CORRIENTE

Existencias iniciales | 22.575,00 €
Existencias iniciales Il 7.700,00 €
Provisién de fondos 21.500,00 €
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 51.775,00 €
TOTAL INVERSION 57.500,00 €

Fuente: Elaboracién propia.
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En primer lugar, como activo no corriente, se incluyen las inversiones en

inmovilizado material e inmaterial, asi como las inversiones financieras. Como inmovilizado
material tenemos la maquinaria, conformada por el horno de secado de la pintura, el
mobiliario, que se divide en enseres de oficina y pequefos electrodomésticos para ésta,
asi como estanterias de almacenaje para las materias primas y productos terminados.
Como Uutiles y herramientas, se trata de los necesarios para la correcta puesta en marcha
del proceso productivo (como pueden ser la pistola de aplicacion de la pintura y
herramientas generales para el ensamblaje de la bicicleta). Los equipos para procesos de

informacion incluyen un ordenador mediante el que llevar el control virtual de la empresa.

Como inmovilizado inmaterial, la inversién consiste en la creacion de una pagina
web y en la compra de un paquete de aplicaciones de ofimética para la gestion del dia a
dia de las operaciones.

El inmovilizado financiero se refiere al pago de la fianza de dos meses exigida por
el alquiler de las instalaciones (a diferencia del resto de cuentas, ésta ultima presenta el
coste total debido a que las fianzas de los alquileres no llevan IVA).

Estos tres apartados del activo no corriente suman un total de 5.725€.

El activo corriente por su parte se ha desglosado en las partidas de existencias
iniciales (las cuales a su vez se dividen en dos familias, que serian la compra de las
materias primas principales y la de los componentes secundarios, sumando un total entre
ellas de 30.275€) y la provision de fondos de tesoreria, con un importe de 21.500€. Esta

provision de fondos se vera detallada en profundidad en el apartado 10.3. Presupuesto de

tesoreria.

La suma total de ambas partidas del activo corriente alcanza la cifra de 51.775€,

suponiendo asi la parte mayoritaria del total de la inversion inicial.

Para finalizar, se va a mostrar el cuadro de amortizacioén, el cual se ha establecido
mediante la estimacién de la vida Util de cada bien, dentro de los limites indicados por las
tablas oficiales simplificadas del articulo 12 de la LIS (Ley del Impuesto sobre Sociedades).

A modo de ejemplo, podremos ver que algunos bienes como los equipos para
procesos de informacion o los Utiles y herramientas se amortizan en el maximo de afios
permitidos, ya que se estima que esa sera su vida Util, pero otros como la maquinaria o el
mobiliario se amortizaran en menos afios de lo maximo permitido por las tablas pese a que
esto nos produzca una cuota de amortizacion anual mayor, debido que probablemente su

vida util no alcance el maximo de afios permitido por las tablas.
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Tabla 7. Cuadro de amortizacion.

CUADRO DE AMORTIZACION VALOR AMORTIZACION CUOTA ANUAL
INMOVILIZADO MATERIAL Afios

Maquinaria 1.800,00 € 10 180,00 €
Mobiliario 1.250,00 € 10 125,00 €
Utiles y herramientas 370,00 € 8 46,25 €
Equipos para procesos de informacion 660,00 € 8 82,50€
TOTAL INMOVILIZADO MATERIAL 4.080,00 € 433,75 €

INMOVILIZADO INTANGIBLE
Aplicaciones informaticas 745,00 € 6 124,17 €

TOTAL INMOVILIZADO INTANGIBLE 745,00 € 124,17 €

INMOVILIZADO FINANCIERO

Fianzas y depdsitos a largo plazo 900,00 € -
TOTAL INMOVILIZADO FINANCIERO 900,00€  No se amortizan -
TOTAL INMOVILIZADO 5.725,00 € TOTAL CUOTA 557,92 €

Fuente: Elaboracidn propia.

10.2. Politica de Financiacion.
En la politica de financiaciébn veremos como se planea obtener la financiacion

necesaria para cubrir las necesidades previstas en el plan de inversiones.

Se dividirdn estas necesidades en dos grupos, financiacion propia y financiacion
ajena. Como financiacién propia se considerara el aporte de 17.500€ del socio unico como

capital social.

Como financiacién ajena se han contemplado diversas opciones como son la
utilizacion de plataformas de “crowdfunding” o “micro financiacion”, la busqueda de
subvenciones publicas o privadas, asi como el contacto con algun inversor privado, los

llamados “business angels”.

Tras valorar las diferentes opciones se ha decidido optar por dos formas de
financiacion ajena distintas. La primera de ellas consistira en un préstamo bancario a largo
plazo que doble el importe del capital social, es decir, un préstamo por 35.000€, el cual se
amortizara durante cinco afios a un interés esperado del 4,5%, sin gastos de apertura y un
pago mensual de sus cuotas. Estas condiciones parecen ser similares en distintas

entidades bancarias, segun la informacion recogida.
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La segunda via de financiacion sera mediante el “crowdfunding de recompensas”,

sobre el cual se espera alcanzar una cantidad de 5.000€, compartiendo el proyecto en una
plataforma en la que los usuarios invierten una cantidad de dinero a cambio de ciertas
recompensas segun su aportacion, como pueden ser la obtencién de merchandising de la
empresa 0 un nimero de participaciones en un sorteo para la obtencion de una de las
bicicletas eléctricas una vez comience su produccién. Existe diversidad de opiniones
acerca de su tratamiento contable, en este caso se contabilizara como una deuda a corto

plazo, para su facilidad a la hora de gestionar los estados contables.

Se pretende asi diversificar las fuentes de financiacion y reducir el montante del
crédito bancario a largo plazo y la dependencia a dicha via de financiacion.

El cuadro resumen de la financiacién se ofrece a continuacién, donde se aprecia

gue la suma es igual a la inversion que se detall6 en el apartado anterior, 57.500€.

Tabla 8. Financiacion inicial.

FINANCIACION INICIAL
RECURSOS PROPIOS
Capital social 17.500,00 €

FINANCIACION A LARGO PLAZO
Créditos a largo plazo 35.000,00 €

FINANCIACION A CORTO PLAZO
Deudas a corto plazo 5.000,00 €

TOTAL FINANCIACION 57.500,00 €

Fuente: Elaboracion propia.

10.3. Presupuesto de tesoreria.

Aqui se explicara como se reparte la dotacion de tesoreria inicial y como se
gestionara en general a lo largo del afio de forma mensualizada, para comprobar que la
financiacién establecida cubre todos los gastos y permite la supervivencia de la empresa

en sus inicios.

A continuacién, se muestra un grafico que representa la proporcion entre los
distintos conceptos de la provision de tesoreria y una tabla con la descripcion de cada una
de las partidas dotadas para dicha tesoreria, donde se incluyen los gastos de constitucion,
gastos de primer establecimiento y gastos corrientes pagados inicialmente (gastos para
financiar los primeros meses de vida de la empresa hasta que ésta se pueda sostener con
las primeras ventas). Ademas de una dotacion del 10% de estos gastos corrientes para

financiar diversos imprevistos que puedan surgir.
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Grdfico 8. Proporcion de la provision de tesoreria.

W GASTOS DE CONSTITUCION
B GASTOS DE PRIMER ESTABLECIMIENTO
B GASTOS CORRIENTES A FINANCIAR AL INICIO

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 9. Tesoreria inicial.

TESORERIA INICIAL
GASTOS DE CONSTITUCION
Registro nombre comercial y marca 209,00 €
Solicitud denominacion social 18,00€
Honorarios de notarios 124,00 €
Registro escrituras en el RM 150,00 €
Solicitud certificado digital 24,00 €
Asesoria 248,00 €
Otros gastos de constitucidon 100,00 €
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION 873,00 €
GASTOS DE PRIMER ESTABLECIMIENTO
Licencia apertura y actividad 1.240,00 €
Gastos de viajes 660,00 €
Publicidad 845,00 €
Otros gastos 200,00 €
TOTAL GASTOS DE PRIMER ESTABLECIMIENTO 2.945,00 €
GASTOS CORRIENTES A FINANCIAR AL INICIO
Sueldos y salarios 7.860,00 €
Publicidad 3.600,00 €
Arrendamientos 1.320,00 €
Seguros 450,00 €
Suministros 1.820,00 €
Servicios profesionales 990,00 €
TOTAL GASTOS CORRIENTES A FINANCIAR 16.040,00 €
GASTOS DIVERSOS 1.642,00 €
TOTAL TESORERIA INICIAL 21.500,00 €

Fuente: Elaboracién propia.
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Los gastos de constitucién, como son el registro del hombre y marca comercial,

solicitud de denominacion social, registro de las escrituras de constitucion o los honorarios
de los asesores y notarios suman un total de 873€.

Como gastos de primer establecimiento se han dotado 2.945€, que consisten en
aquellos gastos para la puesta en marcha de la empresa y son principalmente los gastos
previos de viajes para contactos con proveedores, los gastos derivados de la obtencion de

la licencia de apertura y actividad y la primera campafia publicitaria.

Tanto los gastos de primer establecimiento como los de constitucion, desde el 2007

no se consideran gastos amortizables y podran ser deducibles en la cuenta de pérdidas y
ganancias.

Como gastos corrientes a financiar se han incluido todos los gastos operativos
estimados para los primeros cuatro meses de actividad, de forma que se tenga suficiente

tesoreria para realizar los primeros pagos antes de tener suficientes ingresos.

Para ello se ha provisto una suma de 16.040€, a la cual se le afiadirdn 1.642€
adicionales en concepto de gastos diversos.

Estos gastos corrientes se pueden desglosar en los salarios, el gasto en publicidad,
los arrendamientos, pago de seguros, servicios profesionales (gastos de asesoria mediante

el cobro por “iguala”, es decir el pago mensual por los servicios a lo largo del afno), y los
suministros.

Para finalizar, se ofrece la estimacién de los flujos de tesoreria mensualizados y su
explicacién. La tabla completa de tesoreria con los datos del primer ejercicio se encuentra
en el anexo 5. A diferencia del resto de tablas, aqui si se encuentran las cifras teniendo en
cuenta los precios con IVA, junto con sus liquidaciones periddicas.

Grdfico 9. Flujos de tesoreria mensuales y acumulados del primer ejercicio.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Como podemos ver en el grafico izquierdo, siete meses mantienen un saldo neto

positivo y cinco un saldo negativo, por la misma razon que ocurria en el grafico del saldo
acumulado. También podemos ver cédmo el mes de enero los cobros son mayores ya que
se ha tenido en cuenta el ingresan del préstamo y del capital social. Los meses con saldos
negativos tienen su causa en que son aquellos donde se realizan los aprovisionamientos

de mayor importe.

En cuanto al saldo acumulado, a lo largo del afio va aumentando, con ciertos
bajones en abril y octubre, siendo dos de los meses donde se realizan los mayores pagos
por aprovisionamientos (compras en marzo y septiembre a 30 dias). A destacar, tenemos
un pico de valores en el gréafico en junio, que, siendo el mes donde se realiza el mayor
gasto por compras (pago realizado en mayo) queda compensado por ser el mes donde

mas ingresos se obtienen.

También se puede ver como aumentan los cobros durante los meses de primavera
y como disminuyen en otofio, debido a que se ha tenido en cuenta la estacionalidad en las
ventas de este tipo de producto y como se aprecia una subida para el mes de diciembre,

coincidiendo con el periodo de navidad.

10.4. Cuenta de Pérdidas y Ganancias previsional.

Para analizar la cuenta de pérdidas y ganancias, se va a poner mayor atencién en
los resultados finales y no tanto en las partidas de ingreso y gasto, que ya se han visto
durante el analisis del presupuesto de tesoreria, en este caso las cifras son sin IVA y la

tabla completa con la previsién a tres afios se encuentra en el anexo 3.

Se va a realizar el analisis del EBITDA, cuyo concepto es el resultado del ejercicio
antes de restarle los intereses, impuestos y amortizaciones, se considera un valor de los
mas importantes para una empresa ya que mide la capacidad de ésta de obtener una
rentabilidad por su propia actividad, sin tener en cuenta aspectos como el pago de intereses
de préstamos y similares. Eliminando todos estos gastos, se puede ver la rentabilidad real

de la empresa, pudiendo ser ésta rentable alin con un resultado neto negativo.

Como se puede ver en los graficos que se adjuntan a continuacion, con los datos
gue se han estimado en ventas y el trabajo con el calculo de costes, desde muy pronto se
obtienen resultados operativos positivos todos los meses. Una vez descontados los gastos
financieros (intereses del préstamo) y el impuesto de sociedades del 15% (durante los dos

primeros afos), se obtiene un resultado neto final positivo.
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Grdfico 10. Resultados primer ejercicio.
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Fuente: Elaboracion propia.

Debe tenerse en cuenta al observar la tabla en los anexos que se ha establecido
un 10% de devoluciones del producto a lo largo del afio (la media de devoluciones en el e-
commerce se encuentra alrededor del 20%), cuya suma ya viene descontada en la partida
de venta neta total de los ingresos. Como contrapartida a este dato, no se han provisto
insolvencias gracias a que, en la venta online, si el pago es al contado éstas no se generan,
y si es mediante la opcidén de financiacién, en este caso es la empresa crediticia quien

soporta el riesgo de impagos.

A continuacion, se van a analizar las cuentas de pérdidas y ganancias previsionales
del segundo y tercer afio, para explicar los principales cambios que se esperan y el porqué
de estos. Lo primero que debemos explicar es como hemos llegado a las cifras que se
muestran. Estos calculos tienen su base en la prevision de crecimiento del mercado
potencial (se ha calculado mediante la herramienta Excel realizando un suavizado

exponencial con ajuste de tendencia, al igual que la prevision inicial para el afio 2024).

Segun los datos obtenidos, la prevision de crecimiento del mercado potencial para
el afio 2025 es del 10%, pasando de un potencial de mercado de 377.442 unidades
vendidas a 414.275 unidades vendidas. De igual forma sucede en el afio 2026, esta vez el
incremento respecto al afio anterior es del 12%. Es cierto que, a mayor lejania en la
prevision, menos fiables seran las cifras resultantes, pero sin tener datos de las ventas

reales del primer afio, se van a tomar estas aproximaciones para realizar los célculos.

Una vez tenemos el incremento del potencial del mercado, se ha puesto como
objetivo crecer en una proporcion igual, por tanto, se ha fijjado que las ventas aumentaran

un 10% durante el segundo afio, y un 12% mas el tercer afio.

Con esto, la cifra de ingresos totales pasa a ser de 301.050€ en 2024, a 358.250€
en 2025 (a este incremento del 10% se le ha sumado adem@s la parte proporcional del mes

de enero, que durante el afio 2024 no obtuvo ventas ya que no se habia iniciado la
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actividad, dejando un incremento efectivo de alrededor del 20%). Mientras que para 2026

esta cifra aumenta hasta los 401.239€.

Durante el segundo afio, junto con los gastos variables, se han incrementado los
gastos por suministros, a los cuales se les ha incrementado ligeramente teniendo en cuenta
una posible inflacién, como también el gasto en publicidad, que se planea incrementar afio
a afio. Asimismo, durante el segundo periodo se han incrementado los gastos de personal,
ya que se ha tenido en cuenta que durante el primer mes del primer ejercicio no se

reembolsaron salarios al no haber empleados aun.

El beneficio neto, como puede observarse, aumenta durante el segundo periodo y
en tendencia creciente. El andlisis para el tercer afio es mas dificil, ya que hay que tener
en cuenta el aumento del IS y que es necesario realizar cambios en las estrategias
empresariales para mantener un margen positivo, por lo que los cambios en estas variables

pueden provocar que el andlisis pierda fiabilidad.

10.5. Balance previsional.

Para analizar el balance se debe tener en cuenta que éste es solo una imagen de
la situacion de la empresa en un momento dado, pero nos ayuda, junto con el resto de los
informes contables como la cuenta de pérdidas y ganancias, a analizar el estado general
de la compafiia. La informacion completa de los balances previsionales se encuentra en el

anexo 4.

Para estudiar el balance, se van a revisar un concepto como es el equilibrio
financiero midiendo el fondo de maniobra (working capital). El fondo de maniobra se puede
explicar como la parte que quedaria del activo corriente si la empresa tuviese que pagar
todas sus deudas a corto plazo, esto sirve para medir la solvencia de una empresa y debe
ser positivo. Se calcula restando el pasivo corriente del activo corriente. Debajo se adjunta

un gréfico de la evolucién del fondo de maniobra durante los tres ejercicios.

Grdfico 11. Evolucion del fondo de maniobra.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Como podemos observar en el grafico, lo que mas llama la atencién es la gran

cantidad de activo corriente que mantiene la empresa, lo que se debe principalmente a dos
razones. La elevada cantidad de existencias que se mantienen a lo largo de todo el afio,
las cuales son dificiles de reducir debido a los tiempos de suministro y condiciones
ofrecidas por los proveedores y a la cifra de tesoreria que va aumentando conforme

aumentan las ventas manteniendo margenes positivos.

La otra parte del fondo de maniobra, el pasivo corriente, se compone mayormente
por las deudas contraidas con los proveedores, ya que la politica de pago en la empresa
trata de efectuar los ingresos a los éstos a 30 dias. Aqui se ha incluido también el
crowdfunding inicial para obtener financiacion, el cual se prevé que se devuelva a cada

inversor en el proyecto a medida que avance el tiempo.

Este andlisis nos ayuda a ver que la compafiia mantiene un fondo de maniobra
positivo, lo cual le permitiria hacer frente a las deudas a corto plazo sin problema, pero
también que podria reinvertir gran parte del disponible que se encuentra ocioso.

El resto de masas patrimoniales del balance, que son el activo no corriente, pasivo
no corriente y patrimonio neto, nos indican los elementos que permanecen en la empresa
a largo plazo, como son las inversiones en inmovilizado, los préstamos a largo plazo o el

capital social.

En el caso actual, la empresa posee una masa de activo no corriente bastante
reducida, debido a que necesita pocos recursos (tanto tangibles como intangibles) para
producir, unido a la opcion elegida de alquilar la nave industrial para realizar la actividad en
lugar de comprarla. Por otra parte, en el pasivo no corriente se encuentra Unicamente el
préstamo a largo plazo, el cual al finalizar el primer afio se ha reducido en un 20%, al ser
amortizado en cinco afios. Finalmente, en el patrimonio neto tenemos los fondos propios,

compuestos por el capital social y los resultados acumulados de ejercicios anteriores.

10.6. Andlisis de ratios.

El estudio de las ratios se utiliza en conjunto de lo visto anteriormente para valorar
la situacion financiera de la empresa segun los indices obtenidos al dividir unos valores
entre otros. Estas valoraciones pueden después compararse con empresas similares del

mismo sector, para detectar puntos fuertes o débiles de la compafiia.

Aqui se van a analizar algunas de ellas con el objetivo de ver la solvencia, el riesgo
o la rentabilidad esperada, mediante algunas ratios como los de liquidez, endeudamiento,
ROE, etc. Ademas, para ayudar al estudio de viabilidad posterior, se realizaran los calculos

del valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR).
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-Ratio de liquidez.

El primero sera el ratio de liquidez, que se utiliza para valorar la solvencia a corto
plazo de la organizacién. Sus valores Optimos deben encontrarse entre 1,5 y 2, lo que
significaria una suficiente capacidad para hacer frente a sus deudas a corto plazo. La

férmula es la siguiente: Ratio de liquidez = Activo corriente/Pasivo corriente.

En el caso que se expone, esta ratio se encuentra en un 3,5 el primer afio. Este
valor es muy alto, por lo que podria interpretarse que la empresa posee unos activos
corrientes ociosos sobre los que no esta obteniendo rentabilidad. La causa de esta cifra es
la cantidad de existencias que se acumulan debido a la necesidad de mantener un stock
de ciertos componentes por el alto tiempo de suministro y las condiciones de los
proveedores, esto hace que sea complicado disminuir esta ratio.

-Ratio de tesoreria (acid test).

Esta ratio es similar al anterior en su interpretacion, pero en este caso no toma en
consideracion la totalidad del activo corriente, sino que soélo tiene en cuenta las partidas
del realizable y el disponible, cuya suma se divide por el pasivo corriente. El valor 6ptimo
deberia ser 1 o ligeramente superior. Su formula es la siguiente: Ratio de tesoreria=

(Realizable + Disponible)/Pasivo corriente.

En la organizacion que estamos analizando esta ratio ofrece un valor de 1,9. Este
valor es algo mayor 1, pero se reduce drasticamente el nivel de activos ociosos al eliminar

las existencias de la ecuacion.

-Ratio de disponibilidad.

El valor medio 6ptimo para esta ratio deberia encontrarse alrededor de 0,3 y sus
conclusiones son similares a las que se obtienen de los anteriores, si es menor de 0,3 se
podrian tener problemas de liquidez y si es mayor, existiran activos ociosos. Su férmula es:

Ratio de disponibilidad = Disponible/Pasivo corriente. En nuestro caso el valor es de 0,9.

Una vez vistos algunas ratios de solvencia a corto plazo, se analizara la solvencia

de la compainiia a largo plazo mediante el ratio de endeudamiento a largo plazo.

-Ratio de endeudamiento a largo plazo.

Indica en qué grado participan los acreedores en la financiacion de la empresa o lo
gue es lo mismo, la relacién entre las cantidades que posee la compafiia tanto de capital
ajeno como de capital propio. Un valor de 1 indicaria la igualdad entre las deudas a largo
plazo (pasivo no corriente) y el patrimonio neto. Su férmula es: Ratio de endeudamiento I/p

= Pasivo no corriente/Patrimonio neto.
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En la empresa analizada la cifra se encuentra en 1. Por lo que se deduce que los

fondos propios son superiores a la financiacién ajena (ya que la suma del resultado del
ejercicio mas el capital social es mayor que el préstamo bancario). Por tanto, no se corre
un gran riesgo de insolvencia. A medida que pase el tiempo esta cifra se reducird tanto al
amortizar el préstamo (reduccién del pasivo no corriente) tanto como si la compafiia obtiene
beneficios, que se cargaran a reservas (aumento de los fondos propios y, por tanto, del

patrimonio neto).

A continuacion, se pasara a utilizar algunos ratios pare medir la rentabilidad de un
negocio, como son el ROE (Return On Equity) y el ROA/ROI (Return On Assets/Return On

Investment).

-Return On Equity (ROE).

El primero de ellos, el ROE, mide la relacion entre el beneficio neto generado y la
inversion realizada por los socios. La formula es Beneficio neto/Fondos propios y el
resultado de esta division debe ser lo mas alto posible, lo cual indicara que se esta
obteniendo una alta rentabilidad financiera.

El valor arrojado por la empresa es del 0,73 en el primer afio y para obtener una
vision completa este valor deberia medirse durante varios afios seguidos para realizar una
comparacion. En el plan de empresa realizado el valor para el segundo afio es un 0,49 y
para el tercer afio un 0,35. Son valores que se reducen con el tiempo lo cual es negativo,

pero aun asi son cifras altas si lo comparamaos con otro tipo de inversiones financieras.

-Return On Investment (ROI).

El segundo, el ROI, mide el beneficio obtenido mediante los activos empleados, se
utilizan las partidas del beneficio antes de intereses e impuestos (BAIl) ya que pretende
evaluar el beneficio independientemente de como se haya generado (eliminando el impacto

de los intereses financieros e impuestos), de forma similar al analisis del EBITDA.

El ROI se calcula dividiendo el BAII entre el total del activo y, al igual que el ROE,

se debe buscar el valor mas alto posible.

La empresa, segun los datos del plan, al finalizar el primer ejercicio deberia tener

una cifra de 0,44. Al finalizar el segundo afio, un 0,35 y al tercer afio un 0,29.

Para aumentar estos ratios de rentabilidad existen varios mecanismos como son el
incremento de los precios, la reduccion de los gastos operativos (es decir, el incremento
de los méargenes) o la implementacion de estrategias para aumentar las ventas. Estas
medidas incrementarian el beneficio neto, aportando una cifra mayor en el numerador de

la division, por lo que el resultado final seria mas alto.

Plan de empresa: Produccion y venta de bicicletas eléctricas.
Alonso Morencia, David 46



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

Por otra parte, se puede mejorar (en este caso el ROI) a través de la reduccién de

los activos, ya que una disminucién en el denominador también ofreceria una cifra mayor

en el resultado.

Debemos tener en cuenta la cantidad de existencias de la empresa por el tipo de
actividad y las condiciones de los proveedores. Si la necesidad de existencias fuera menor

los resultados de estos calculos mejorarian en gran medida.

10.7. Andlisis del VAN y TIR.

Para finalizar se han calculado el valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno

(TIR), para la ayuda del posterior analisis de la viabilidad econdmico-financiera.

El VAN es una de las formas mas basicas y esenciales para valorar un proyecto de
inversion. Mediante la previsién de los flujos de caja futuros obtenidos gracias a una
inversion realizada hoy, actualizando el valor del capital futuro para que pueda ser
comparable a su valor en la actualidad.

Si la suma de estos flujos actualizados es positiva, significa que el VAN es positivo,
por lo que el proyecto sera rentable, mientras que, si es negativo, éste no tendra viabilidad.
La clave para valorar cuando es rentable y cuando no, es mediante la modificacion de la
tasa de actualizacién que se utilice, ya que cuanto mas alta sea esta tasa, mas probable
sera que el VAN sea negativo.

El TIR, a su vez, es el valor de esta tasa de actualizacién que provoca que el VAN
sea igual a 0, es decir, es la tasa minima de rentabilidad que debemos exigirle a ese
proyecto para que el resultado de la inversion nos deje en el mismo lugar en el que nos

encontramos una vez se han actualizado los flujos de caja futuros a capital actual.

A continuacion, se ofrecen los datos utilizados para el calculo del VAN y el TIR para
este proyecto. Se han tomado como base las estimaciones realizadas de los flujos de caja
durante los 3 primeros afios.

Tabla 9. Tabla de datos del VAN.

ano 0 ano 1 ano 2 ano 3

Cobros 327.601 426.515 480.263
Pagos 335.336 342.281 382.653
Valor residual aiio 3 3297
Q -7.735 84.234 97.610
A 57500

% Variacion interanual -1189% 16%
Valores anuales -57500 -7.735 84.234 100.907

Fuente: Elaboracion propia.
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En esta tabla de datos vemos los cobros y pagos que se esperan, el valor residual

que obtendriamos en el tercer afo si se liquidase la empresa 3.297€ (valor resultante
esperado de la venta de los activos una vez se ha tenido en cuenta su depreciacion), el
valor de los flujos anuales (Q), el desembolso inicial (A), el porcentaje de variacion
interanual de éstos y, por ultimo, los valores de los flujos totales una vez sumado el valor

residual al tercer ano.

Debajo se muestran los resultados obtenidos una vez se han realizado los calculos

necesarios.
Grdfico 12. Grdfico del VAN y TIR.

120000

20000 \
£0000

Tasa act. (k) VAN
\ 0  116.600,00 €

40000
\ 0,1 78.418,00 €
- 0,2 51.03727€
0,3 30.82137€
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[u]
[1] 0,1 0,2 0.3 04 0,5 I 07 0.8 03 1 D'E 3?02'1 5 €
0,6 559090 €
20000 07 -13.03550 €
0,8 -10.062,11 €
30000 0,9 -24.006,60 €
—Tasz =ct (K ——VAN 1 -2B07 TR E

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla de datos podemos ver los valores de la tasa de actualizacién y el valor
actual neto obtenido con cada una de ellas. Por ejemplo, con una tasa de actualizacion del
50%, obtendriamos un valor positivo de 3.702€, mientras que con una tasa del 60%, el
resultado seria negativo. Como se puede comprobar en la tabla de datos, la tasa que
obtendria como resultado un VAN de 0 se encuentra entre el 50 y el 60%. Tras realizar los
célculos necesarios, se ha obtenido que dicha tasa, es decir, el TIR, se encuentra en un
54%.

10.8. Andlisis de la viabilidad econémico-financiera.
Con todos los datos anteriores, se considera que el proyecto tiene viabilidad
suficiente para llevarse a cabo, ya que se posee liquidez suficiente para hacer frente a los

pagos como se observa en los ratios de liquidez, endeudamiento a largo plazo o tesoreria.

También resulta rentable desde el punto de vista del ROI, manteniéndose positivo
y constante segun las previsiones.
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Por ultimo, gracias al analisis del VAN y el TIR, se deduce que, para que este

proyecto sea viable, el coste de la financiacién debe ser inferior al 54% (valor del TIR), ya

que de lo contrario el VAN resultaria negativo.

Para calcular este coste de la financiacion, se ha utilizado el modelo CAPM (Capital
Asset Pricing Model), que es un modelo de valoracién de activos financieros. Para calcular

este coste, la férmula del CAPM se compone de la siguiente forma.
La férmula es: Ke = Rf + B * PRM
Ke (Cost of equity): Es la minima rentabilidad que debe ofrecer el proyecto.

Rf (Rentabilidad de un activo sin riesgo): En este caso se toma el valor de la
rentabilidad del bono del estado a 10 afios.

B (Beta): El riesgo de la empresa comparado con su sector.
PRM (Prima de riesgo del mercado): En este caso el del IBEX35.

Las cifras encontradas provienen de la web del profesor Damoradan y
Datosmacro.com.

Ke =2,41% + (1,24 * 8,24%) = 9,64%

Los resultados obtenidos en el calculo de este modelo nos ofrecen un coste de la
financiacién del 9,64%, encontrandose por debajo del 54% y haciendo viable esta

inversion.
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11. ASPECTOS FORMALES. LEGISLACION.

11.1. Forma juridica.

La forma juridica escogida es la de Sociedad Limitada Unipersonal (SLU). Esto
implica una sociedad cerrada que permita siempre a los socios (socio Unico en este caso)
mantener el control sobre ésta. La eleccion de este tipo de forma juridica se basa en cuatro

razones principalmente.

En primer lugar, por la mayor facilidad a la hora de constituir la sociedad, siendo el
capital social minimo necesario de 3.005€, lo cual hace que empresas pequefias tengan la
posibilidad de emprender. En segundo lugar, por la responsabilidad limitada del socio frente
a las deudas, sin tener que responder mediante su patrimonio personal. La tercera razén
de elegir la denominacién de Sociedad Limitada es evitar ciertos procesos formales como
son algunos requisitos de publicidad en el BORME (Boletin Oficial del Registro Mercantil),

haciendo que la creacion de una SL sea una tarea mas sencilla.

Para puntualizar, se ha elegido este tipo de forma juridica (sociedad unipersonal) y
no la de trabajador autbnomo ya que éstos responden con sus patrimonios personales de
las deudas, pero ademas sus ganancias tributan por el IRPF, el cual tiene un tramo de
hasta el 46%, mientras que una sociedad tributa por el impuesto de sociedades, el cual es

del 25% de los beneficios.

11.2. Tramites de constitucion.

Los tramites que se deben llevar a cabo para la puesta en marcha de una sociedad
se pueden categorizar en cuatro apartados: tramites de constituciéon, tramites en la Agencia

Tributaria, tramites en el Ayuntamiento local y tramites en la Seguridad Social.

-Tramites de constitucion.

Solicitud de la denominacién social en el Registro Mercantil, con la cual se
podra registrar el nombre de la empresa.

Redaccion de los estatutos sociales, cuya entrega es un requisito para el

posterior otorgamiento de la escritura publica firmada ante notario.
Ingreso en cuenta del capital social.

Se debe realizar la liquidacion del Impuesto sobre Transmisiones

Patrimoniales, operacion sujeta pero exenta de pago (RDL 13/2010).
Inscripcidn de la sociedad en el Registro Mercantil.

Registro del nombre y marca comerciales en la Oficina Espafiola de
Patentes y Marcas (OEPM).
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-Tramites en la Agencia Tributaria.

Solicitud del NIF provisional antes del inicio de la actividad, de modo que se

puedan emitir facturas hasta recibir el NIF definitivo.
Solicitud del NIF definitivo, una vez se inicia la actividad empresarial.

Comunicacion en la Agencia Estatal de Administracion Tributaria el alta de
actividad (Impuesto Actividades Econdmicas), exento de pago.

-Tramites en el Ayuntamiento.

Obtencion de la licencia de apertura (estudio previo y pago de tasas). Existe
el modelo express que permite presentar la licencia tras la apertura, seguin

dimensiones del local.

-Tramites en la Sequridad Social.

Inscripcion de la empresa en la Seguridad Social para la efectuacion de

contrataciones de personal.
Afiliacién y alta de los trabajadores.
Comunicacién de apertura del centro de trabajo.

11.3. Proteccion de la propiedad industrial e intelectual.

En el caso de esta empresa, la proteccion de la propiedad industrial se hara
mediante el registro del nombre y marca comerciales en la Oficina Espafiola de Patentes y
Marcas (OEPM), de forma que tengamos el derecho exclusivo para la utilizacion tanto del

nombre como del logo de la empresa.

11.4. Legislacién aplicable.
Como ya se ha mencionado en el apartado del analisis de mercado, la legislacién

a tener en cuenta es la siguiente:

Ley de Sociedades de Capital (Real Decreto Legislativo 1/2010).

Ley del Impuesto de Sociedades (Real Decreto Legislativo 4/2004).

Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y del Comercio
Electrénico (LSSI 34/2002).

Estatuto de los Trabajadores (Real Decreto Legislativo 2/2015) y los
convenios aplicables.

Legislacion de Vehiculos de Movilidad Personal (Resolucion del 12 de enero
de 2022 de la Direccién General de Trafico).

Ultima reforma laboral (Real Decreto Ley 32/2021).
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12. CONCLUSIONES.

Para concluir este trabajo, se va a tratar de dar respuesta a la pregunta que se
formulé inicialmente, es decir, si tras analizar diversas variables, podria considerarse un
proyecto de negocio viable. Para dar respuesta a esta pregunta, se van a resumir

brevemente las conclusiones obtenidas en cada uno de los bloques del plan de empresa.

Con la realizacién del analisis del mercado se ha obtenido la informacién de que
éste se encuentra en crecimiento. Mediante el plan de marketing, se han establecido los
objetivos de ventas y el modo de alcanzarlas. Al realizar el plan de produccion, se han
detallado tanto los aspectos técnicos como los costes que supone cada uno de ellos. Por
ultimo, gracias al plan financiero y al estudio de viabilidad mediante el andlisis de ratios,
del VAN y del TIR, se ha podido obtener una visién global y objetiva del proyecto, ya que
se basa en cifras y célculos.

Gracias a esta segmentacion del trabajo y a los datos obtenidos en cada apartado,

se puede concluir que el proyecto, al menos de forma tedrica, es viable.
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14. ANEXOS.

Anexo 1. Resumen ejecutivo.

Plan de empresa RESUMEN EJECUTIVO Economico-Financiero 1 2024 2026
NECESIDAD DE FONDOS 2024
Inversiones inmovilizado 4825
Depdsitos y fianzas 900
Gastos n. establecimiento 34.093
Provisiones de fondos 17.682
Necesidad inicial total 57.500
ESTRUCTURA DE LA FINANCIACION 2024
Capital (socios) 17.500
Subvenciones -
Préstamos 40.000
Financiacion total 57.500
Recursos propios vs recursos ajenos 30,43% % cobertura 100,00%
RESULTADOS 2024 2025 2026
Venta neta total 301.050 358.250 401.239
Total ingresos 301.050 358.250 401.239
Total gastos 244,790 283493 318.122
EB.LT.D.A. 58.753 76.456 84.511
RESULTADO 56.260 74.757 83.118
% sobre total ingresos 18,7% 20,9% 20,7%
BALANCES PREVISIONALES 2024 2025 2026
Activo no corriente 5176 4.628 4.079
Activo corriente 124.835 206.846 276.602
Total activo 130.011 211.474 280.681
Patrimonio neto 65.321 128.864 199.514
Pasivo no corriente 28.614 21.935 14.949
Pasivo corriente 36.076 60.675 66.217
Total pasivo 64.690 82.610 81.167
Total PN y pasivo 130.011 211.474 280.681
Fondo de maniobra 88.759 146.171 210.384
RENTABILIDAD 2024 2025 2026
R.O.A. - Return on Assets 44,8% 35,9% 29,9%
R.O.E. - Return on Equity 73,2% 49,3% 35,4%
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Anexo 2. Tabla de costes.

COSTES VARIABLES

MATERIAS PRIMAS Y DISTRIBUCION
Cuadro

Horquilla, manillar, amortiguadores
Motor y baterias

LLantas aluminio/carbono (c.medio)
Neumaticos

Frenos

Sillin

Transmision (cadena, platos, etc)
Comp. menores (cables, tornillos, luces)
Pintura (estimado por ud)

Embalaje

Materiales (EPIs, etc.) (estimado por ud)
Tarifas envio

Devoluciones

TOTAL MATERIAS PRIMAS Y DISTRIBUCION
TOTAL COSTES VARIABLES

COSTES FIIOS

MARKETING Y VENTAS

Publicidad (3,5% ingresos estim. 1er afio)

TOTAL MARKETING Y VENTAS
PERSONAL (bruto+31% SS)
Administracién

Operario

TOTAL PERSONAL

GENERALES Y ADMINISTRACION
Arrendamientos

Seguros

Suministros

Serv. Profesionales

Otros gastos

TOTAL GENERALES Y ADMINISTRACION
TOTAL COSTES FIJOS
TOTAL VARIABLES + FlIJOS

PRECIO VENTA UNITARIO (SIN IVA)
COSTE VARIABLE UNITARIO

COSTE TOTAL UNITARIO

MARGEN CONTRIBUCION UNITARIO
MARGEN BRUTO UNITARIO
MARGEN BRUTO S/VENTA

MARGEN BRUTO S/COMPRA
UNIDADES MINIMAS VENTA
UMBRAL RENTABILIDAD

TABLA DE COSTES (SIN IVA)

UNITARIOS MENSUALES

495,87 €
148,76 €
330,58 €
82,64 €
4,13 €
24,79 €
1240 €
289,26 €
1240 €
331€
8,26 €
248 €
20,66 €
131,60 €

1.567,14 €
1.567,14 €

7,08€

7,08€

13,04 €
326€

16,30 €

2,53€
029€
3,48€
1,90€
0,48€

8,68€
32,06 €
1.599,20 €

2.230,58 €
1.567,14 €
1.599,20 €
663,44 €
631,38€

28,31 %

39,48 %

75,73 uds

168.920,35 €

925,00€

925,00 €

1.572,00€
393,00€

1.965,00 €

330,58 €

454,55 €
247,93 €

1.033,06 €
3.923,06 €
3.923,06 €

ANUALES

11.100,00 €

11.100,00 €

20.436,00 €
5.109,00€

25.545,00 €

3.966,94 €
450,00 €
5.454,55 €
2.97521€
750,00 €

13.596,69 €
50.241,69 €
50.241,69 €
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Anexo 3. Cuentas de pérdidas y ganancias previsionales.

Plan de empresa

Pérdidas v ganancias previstas

Ingresos 2024 i) 2025 % 2026 i)
‘Wenta neta total 301050 1000 356,250 100.0% 401239 100,0%
Crros ingresos a0 oox o o o 0o
Ingresos financieros a 0o o ooE o 0o
T[IT.H.L'M netos 301.050 358.250 401.239
Coste de las ventas 2024 % 2025 % 2026 %
Comnsumo 182135 &05% 216741 &0 5% 242750 &D5%
Crros costes de venta 3099 105 3 3TE 0% I3TE 0,B%
Salarios Pers. Prod/sany 51049 1.7% 5. 502 1,5% 5502 1,4%

Coste de las ventas

190.343 63 7% 225,621 &630% 251630 62T%

Margen Bruto

110,707 366% 13628 37 0% 148.608 373%

Gastos Operativos 2024 % 2025 L] 2026 %
Marketing y ventas 14111 4,7T% 20.232 505 28987 T.2%
Salanas ventas y mark. a 0.0 o] 0.0 1] 0%
Comisiones sfventas 0 oo o oo o Do
Publicidad y promocion 1110 37 16650  4,5% 24975 62%
Crtros mark. y ventas 3011 1,009 3582 1.0% 4012 1,0%
Administracion v gen. 37.844 126% 35940 100% 36111 9,0%
Salarios administracion 20436 BE% 22010 B1% 2200 5,.5%
Gastos |+D o 00 o oo o 00%
Arrendamientos 3960 1.3% 3960 11% I0E0 1,0%
Conservacion 7 0o 0 oox o 00%
5. Profesionales 24975 1,09 297% 0Ex 2075 0,7%
Tributos LU £ o oo o 00%
Seguros 450 01% 450 01 450 D,1%
Oros servicos 3418 13% i} 00 o 0,05
Suministros 5455 1.5% 5727 1.6% 5699 1,5%
\Vigjes, dietas... o oo o oox o oo
baterial Cicina 0 00 o oo T
Transportes a0 o oo o oo
Excepcionales 750 0295 aie 02% 18 0,2%
Inschvencias LU £ o oo O T
Total Gastos Operativos 51854 173% 56172 157 B5.000 16,2%
E.B.I.T.D.A. SB.753 195% TE.456 21.3% E4.511 21,1%
Amortizaciones M9 0% 49 02 M9 01%
Gastos Finandencs 1944 0.5% 1.151 03% Edd 0,2%
RESULTADO 2024 % 2025 % 2026 %
Bensficio Bruto 56.260 187% TA.TET 20,9% BS.118 20,7%
Impuest-:g 3439 -150% -11.213  -150% -124668 -150%
Bensficio NETO AT.B21 15.9% 61.543 17.7% TOLESD 17,6%
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Anexo 4. Balances de situacion previsionales.

Plan de empreza

3- Balances previsionales

ACTIVO 2024 % 2025 % 2026 %
NO CORRIENTE 5ATE 4,09 4628 2,.2% 4079 1,5%
Immowiliz. INTAMNGIELE &21 05% 4597 0,2% T3 0,1%
Inmovilizado MATERIAL 3656 @ 2E% 32 1.5% 2BOT  1,0%
Inwvers. INMOSILIARLIAS 0 oo o oo o 0o%
Inversiones FINAMCIERAS | 07% al0 04% al0 0,3%
Activ. impuesto diferido 1] 0.0% ] 0, 0% ] 0,0%
CORRIENTE 124.835 960 206846 97 EE 2TE.ED2  SBSW
EXISTEMCIAS 56540 435% 63429 300% 69145 24.6%
REALIZAELE 36670 2Z2BZE 43637 206% 4EET4  1TA%
Climntes 36670 2Z2BZE 43637 206% 4EET4  1TA%
Sodiog [i] 0,0r o 0,0 i) 009
Oibros [i] 0,0r o 0,0 i) 009
DISPONIBLE 31625 Z243% GOTED 47X 158583 56,5%

Total 130011 211.474 2E0LE81

PATRIMONID METC 2024 % 2025 % 2026 %
FONDOS PROPIOS 65.321 502 128.864 &0,0% 199.514 7T11%
Capital 17500 135% 17.500 B3 17500 6,2%
Reservaz [i] 0,0r 4TA20  22,6% 111363 39T
Resultados 47821 365% 63544 30,05 TOEST  252%
Otmos a 0,0 1] 0,0 1] 0,0%
Ajustes por ambios de valor o 0.0% o 0, 0% [i] 0,0%
SUBVENCIONES o 0,0 o 0,0 [1] 0,0%
Total 65.321 502% 128.864 &0.9% 199.514 711%

FASIVO 2024 % 2025 % 2026 %
NO CORRIENTE 28.614 220% 21935 104% 14.949 5.3%
PROVISIOMES largo po 0 oo o oo o 0o%
DEUDAS a largo plazo 28614 2205 21935  104% 14949 5. 3%
Préstamaos largo plazo 28614 2205 21935  104% 14949 5. 3%
Otras deudss a largo a 00 a 0, 0r i} 0,0%
Imipuestos diferidos o oo o oo o 00w
PERIODIFCAOOMNES 0 oo o oo o 0o%
CORRIENTE 36076 27T TE 60675 2B TE 66217  236%
PROVISIOMNES a 0,0 o 0, 0% 1] 0,0%
DEUDAS a corto plazo 5.000 IEE 000 2.4% 000 1,8%
PROVEEDORES 14413 111% 15517 T.3% 17245 B,1%
OTRAS CUENTAS PAGAR 16663 125% 400158 19,0 43973 15™T%
Gastos y rentenciones personal 1860 14% 2003 0, o5 2003 0,7
LA pendiente Bguidacian 6364 4,095 26941 127T% 20502  105%
Impuiestos 8439 6.5% 11213 5.3 12468 4.4%
PERICDIFCACHOMES [T o0 00% o oo
Total 4690 405K B2ZE10 351% B1.16T 2B9%

PATRIBNAOMNIC METO Y PASND Total 130,011 211.474 2E0LER1

Fondo de Manicbra 2024 % 2025 % 2026 %

FOMDO DE MANKDERA BR.T59 146.1T1 64, T 210,384 43,9%
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Anexo 5. Presupuesto de tesore
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