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1 INTRODUCCION

El Trabajo Fin de Grado tiene como objetivo el desarrollo de un Plan de Negocio
para la puesta en marcha de una nueva linea de mercado dentro de una empresa ya
constituida. Mi idea es innovar introduciendo una nueva maquinaria al negocio y asi
poder fabricar y comercializar nuestros propios productos.

A lo largo de este Plan de negocio se elaboraran los distintos analisis necesarios
para la creacibn de esta empresa, como son el estudio del entorno genérico y
especificos en los que desarrollar su actividad; el plan de operaciones, incluyendo temas
como el proceso productivo, la ubicacién o los proveedores, la organizacion de los
recursos humanos y su politica, la forma juridica a adoptar, el estudio financiero y
econdmico, y por ultimo las conclusiones, que podran fin a este estudio.

Para el desarrollo de esta organizacion he aplicado contenidos de la mayoria de
las asignaturas impartidas en el Grado de Comercio de la Universidad de Valladolid,
como por ejemplo Fundamentos de Contabilidad Financiera, Direccién Financiera,
Fundamentos de Marketing, Investigacion de mercados y Organizacion de empresas.

A la hora de elaborar este trabajo fin de grado, tomé como idea principal el
emprender e innovar en una empresa del sector metallrgico dedicada a la fabricaciéon
de chapas debido a que en esta provincia y en la comunidad Castilla y Ledn hoy en dia,
no existe ninguna empresa de estas caracteristicas. La idea surge por la basqueda de
una empresa novedosa y de la que se puede obtener viabilidad positiva. Ademas de
que mi familia se ha dedicado toda la vida a este sector y yo quiero continuar con este
legado, pero a la vez innovando en nuevas secciones como podria ser esta.

Los objetivos que quiero alcanzar a través de este trabajo son:

10, Ofrecer una vision detallada del entorno en que se desarrolla la
actividad

2°, Realizar el analisis competitivo del sector

30 Definir las tareas para la puesta en marcha del negocio

40, Determinar los objetivos y metas establecidas para la empresa

5°. Desarrollar el organigrama de la organizacion, asi como la

descripcion, evaluacion y andlisis de los puestos de trabajo, conociendo de este
modo también el coste salarial.
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2 DESCRIPCION DE LA IDEA

INSOTO, S.L es una empresa familiar dedicada a la comercializacion de
productos siderurgicos, tubos, vigas, angulos, perfiles, chapas todos ellos en primera
calidad y también comercializa materiales desclasificados. Tiene diferentes productos
en diversas medidas, y su trabajo dentro del sector industrial hace que tenga un gran
abanico de productos. Dicha empresa cuenta con mas de 40 afios de experiencia,
siendo su afio de creacién 1982, después de que mi abuelo 30 afios antes fundara una
fabrica de tubos de conduccion para el mercado nacional e internacional. Después de
que esta fabrica se disolviese se fund6 INSOTO S.L. por lo que la experiencia nos viene
de algo mas de 40 afios. Se ha ido conociendo el mercado y como se ha transformado

a lo largo de los ultimos afios.

La idea principal es introducir novedades que puedan mejorar y hacer crecer al
negocio. Las empresas deben estar en continuo crecimiento y desarrollo, por eso veo
esta inversiobn como una viabilidad para poder crecer en el sector. Conseguir que el
negocio aparte de ser una empresa de comercializacion de productos férricos
comprando a las fabricas o almacenes mayoristas y vendiéndoles a minoristas,
produzca parte de su material, en concreto este tipo de chapas que como he dicho antes
hasta ahora en Espafa el volumen de empresas que realizan esta fabricacion es
escaso, de hecho, en nuestra comunidad autbnoma no se encuentra ninguna por lo que

eso nos hace destacar entre los competidores.

Introducir una nueva linea de negocio, la cual se tratara de una maquinaria para
perfilar chapa tanto en trapezoidal como en mini onda, es una maquinaria que, en
Espafia, no se encuentra facilmente y tras estudiar mucho la idea pensamos que es un
punto de innovacidén necesario en nuestra empresa. Por lo que buscamos vincular el

sector de los almacenes de hierro y la fabricacién de productos siderurgicos.

Las chapas perfiladoras se definen como un elemento cuyo disefio muestra
ondulaciones o adorno conformado a lo largo de toda su estructura en forma de trapecio.
Al introducir esta forma, la chapa perfiladora trapezoidal aumenta de forma considerable
su resistencia en relacion con el peso conservando su alta facilidad de instalacion. Su

combinacién de perfiles hace que la chapa grecada sea mas resistente cuanto mayor
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sea el espesor de la lamina metdlica y la altura del trapecio, ademas de una menor
distancia entre los trapecios conformados por la maquina perfiladora. Su simplicidad a
la hora de instalarla, unido al bajo coste del propio material convierte a la chapada
nervada en opcién preferente a la hora de acometer el revestimiento de fachadas o
cerramiento de cubiertas. Su conformacidn de trapecio proporciona una estructura mas
estable y por tanto una mejoria en cuanto a la resistencia al viento en los tejados en

comparacion con las sinusoidales.

El desarrollo y la estabilidad de la industria metallrgica es de gran importancia
para la economia de un pais ya que es esta se conjugan actividades del sector primario
como extraccion de la materia prima a través de la mineria con el sector secundario,
como los procesos de transformacion de estos elementos. En esto es lo que consistira
el nuevo enfoque de la empresa, en la transformacion de acero a ldminas a través del
uso de bobinas, gracias a estas podremos adquirir la chapa en bobinas de ancho
estandar o realizar el corte de estas en una sencilla y econdmica de corte en sus propias

dependencias.

El trabajar con bobinas da la ventaja de obtener unos precios de la materia prima
mas ajustados debido a la menor manipulacién del producto. Ademas de limitar el stock,
ya que solo se debe diferenciar entre diversos tipos de materiales y espesores, nunca
en formatos. La reduccion de manipulacién de los paquetes de chapa influye también
en la disminucién de accidentes de trabajadores. Y el uso de bobina nos proporcionara

altos niveles de productividad.

Para poder hacer frente a esta inversion contaré con la ayuda de un proveedor
gue sera quien nos proporcione esta bobina necesaria para la fabricacion de estas
chapas, ofreciendo espesores en 0,5mm y 0,6mm de tipo galvanizado y prelacado en

primera y desclasificado.
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Tabla 1: Caracteristicas genares de la empresa.

Sector

Actividad

Cdédigo de
CNAE

Forma juridica

Localizacion

Instalaciones

Equipos y

maquinaria

Personales vy
estructura

organizativa

Cartera de

servicios
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Siderurgico / Metalurgico

Compra y venta de materiales férricos vy

transformacién de materiales

3169. Fabricacién de otros articulos acabados en

metales n.c.o.p.
Sociedad Limitada

Valladolid, en un radio maximo de 20 km de la

capital
- Almacén de 8000m2

- 2 puentes gruas que superen las 10

toneladas

- Zona de oficinas

Equipos informaticos, mobiliario, y maquinas para

la fabricacion de los materiales

La empresa contara al principio con trabajadores,
que hasta ahora vienen trabajando en la empresa, pero
dos de ellos se especializardan en el correcto y buen
funcionamiento de la nueva maquinaria, se reforzara la
tarea de comercial, y mas adelante se invertira en nuevos

puestos de trabajo

Venta de productos férricos
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Clientes Almacenes que compran al por mayor nuestro
producto.

Inversion 708.112,57 euros

Facturacion 798.058,50 euros

Fuente: Elaboracion propia

3 OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Uno de los principales objetivos al lanzar una nueva linea de negocio es generar
nuevas fuentes de ingresos que complementen o diversifiquen los flujos de
ingresos existentes de la empresa. Buscar expandir su presencia en el mercado
y captar una mayor cuota de clientes. Destacar en la competencia y mostrar
innovacion en el mercado.

3.1 Mision

La misién hace referencia al motivo de existencia de la empresa. Describe la
actividad, la cual es clave en la organizacién para el logro de su vision. Indica que es lo
que la empresa realiza en un momento determinado. Considerada por Philip Kotler y
Gary Armstrong (Marketing, 2004) como “un importante elemento de la planificacién

estratégica”

Nuestra mision es satisfacer y fidelizar a nuestros clientes. Crear y disefiar las
mejores chapas y controlar todo el proceso productivo, desde la compra de materiales
hasta la finalizacién del producto, asi como la imagen de nuestra marca. Ademas de
preservar y mejorar la imagen de nuestra empresa ya creada con lo bueno de trabajar
con un sistema de toda la vida y conociendo el negocio y la parte de innovacion y

creatividad que queremos introducir en ella.

Transformar el acero desde el centro de produccién con un alto nivel tecnoldgico
y la maxima calidad, proporcionando flexibilidad y eficiencia a las necesidades de los

clientes en el mercado.
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3.2 Vision
Fleitman Jack en su obra “Negocio Exitosos” la definia como “el camino al cual
se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las

decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad”

La podriamos denominar como el “suefio”, aquella imagen a futuro de como

deseamos que crezca y sea nuestra empresa

Al ser esta marca ya conocida desde mayo de 1982, es una empresa ya
reconocida a nivel provincial, autonémico y tocando zonas nacionales, lo que ahora
buscamos conseguir es ser una empresa lider a nivel nacional e incluso poder llegar a
ser internacional. Este movimiento que queremos introducir en nuestra empresa, es
decir, la fabricacion de chapas es un movimiento que es bastante escaso en Espafia,
por eso creemos en él y confiamos y creemos que esta nueva linea de negocio podria
beneficiar a la empresa a la expansion en el mercado. Ademas, gracias a ello la empresa
se dara mas a conocer también por su otra rama que es la venta de metales de casi
todo tipo, y por otro lado se ahorrara en el suministro de esas chapas que hoy en dia la

empresa adquiere.

Buscar ser una empresa que guste en la cual los clientes estén satisfechos y con
ellos conseguir de manera mas facil la fidelizacion de estos; y poco a poco un

reconocimiento nacional e internacional.

Convertir el centro de trabajo en un lugar excepcional empresarial, con un equipo
altamente cualificado y con un gran desarrollo profesional y personal, donde se sientan
orgullosos de trabajar. Ademas de lograr a través del I+D+i que los productos sean

referentes de calidad, contribuyendo a la sostenibilidad y siendo fiel a la marca.

3.3 Valores

Los valores se definen como los principios éticos de nuestro negocio, y el modo

de operar de la organizacion.

La empresa pretende tener unos valores bien marcados: servir a los clientes sin
distinciones, la busqueda de la maxima calidad prometiendo dar calidad y exclusividad
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de nuestros productos con un precio competitivo en el mercado, lealtad, nuestro equipo
tendra un compromiso hacia la empresa lo que nos beneficiara en la fidelizacién y lealtad
de los clientes, innovacion, la transparencia y la orientacién al cliente situandole en el
centro del negocio dandoles la maxima confianza y cercania, que este valor es para

nuestra empresa el mas importante.

Ademas de otros valores como la buena coordinacion y comunicacion tanto
dentro de la empresa como con el cliente. El respeto por los clientes, siempre seran
tratados de tal manera por el equipo, el cual serd un equipo cualificado, responsable,
educado y considerado. Basandose en la generosidad, implantacion, la confianza, el
compromiso y la humildad para construir espiritu de equipo.

Adaptandose a los mercados, tiempo y personas de forma agil buscando siempre
soluciones de calidad para los clientes con una gran capacidad para aceptar y adaptarse
a los constantes cambios. Conseguir objetivos en el menor tiempo posible y eficacia de
todos los recursos.

4 ESTUDIO DE MERCADO

El entorno es uno de los elementos que permite que la empresa se mantenga.
En el sector privado lo mas importante y lo que mantiene a dicha empresa es mantener
a los clientes satisfechos, esto hara que se mantenga el funcionamiento.

Una buena estrategia siempre tendra en cuenta tanto el macroentorno como el

microentorno, ademas de un analisis DAFO.

4.1 Macroentorno

El macroentorno es aquello que reune las condiciones o factores que existen y
afectan al funcionamiento de todas las empresas y, a su vez a la economia. Conjunto
de fuerzas incontrolables y sobre las que la empresa no puede ejercer ningan control,
pero que tiene un impacto de forma indirecta en el funcionamiento y las condiciones de

trabajo.
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Analisis PESTEL

Es una herramienta que se utiliza para identificar las fuerzas externas que
influyen sobre el negocio y pueden determinar su evolucién, tanto en términos
econdmicos como de reputacién. Es un estudio de mercado Unicamente de factores
externos que afectan a una empresa. Su acronimo PESTEL se refiere a los factores que

se analizan; Politicos, Econdémicos, Sociales, Tecnolégicos, Ecolégicos y Legales.

;Que factores determinan el

macroentorno?
POLITICA;
POLITICO
&
C
~ <. O

¥ %

(SR 2 O
KA %z
S
>

MACROENTORNO
m
23

2% S5
%k s

5 s

%,
/4
TECNOLOGICO
TECHNOLOG\CP™

llustracion 1: Grafico del macroentorno. Fuente: Banco SAntander (2022).

4.1.1 Factores Politicos

Resaltar algunas situaciones actuales como La guerra entre Rusia y Ucrania,
esto ha llevado a un gran encarecimiento del precio de los metales como el acero,
disparandose entre un 40-50%. La volatilidad del mercado gasistico y eléctrico, la
energia supone entre el 35/40% del coste de la fabricacién de algunos materiales como
el metal, por lo que este sector tiene una fuerte dependencia con el mercado energético
para su produccion. Por ultimo, la industria del metal se ha visto envuelta en varias

huelgas en algunas comunidades espafiolas debido a las negociaciones con los
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convenios. Las jornadas de huelga tanto en Valencia como en Castellén por ejemplo,

estan previstas para el 27 de junio, 4 y 6 de julio.

Si es cierto que debido a todos estos sucesos el sector del metal debe afrontar
el futuro con determinacion afrontando los desafios como, sostenibilidad, transaccién
eléctrica y nuevas formas de produccidon para objetivo con neutralidad, es decir,
concienciandose con el cambio climético y apostando por formas de produccién menos
contaminantes, aprovechar la tecnologia para optimizar la produccién y crear relaciones
estratégicas con otros socios para del proceso de produccion. Con todo esto se entiende
que nuestro proyecto pueda tener futuro y esperar de ello grandes resultados.

Los acuerdos comerciales, las politicas de importacion y exportacion, los
aranceles y las barreras comerciales pueden tener un impacto significativo en la
capacidad de la empresa para comercializar las chapas trapezoidales a nivel nacional e

internacional.

Emprender cada dia es mas dificil, pero con ayuda de alguna subvencion del

Estado y formas de financiacién pensamos que este proyecto puede salir adelante.

En cuanto a las subvenciones, en Castilla y Le6n existen subvenciones para las

empresas innovadoras como:

o “Ayudas a la innovacion” que ofrecen una reduccion fiscal entre el 35%
y 60% para proyectos de investigacion tecnoldgica.

o “‘Ayudas y subvenciones para emprender en las comunidades
auténomas” ofreciendo esta una subvencion de entre el 15% y el 40%
de la inversién destinada a las empresas innovadoras.

o “Ayudas para mujeres emprendedoras” esta ayuda es el Programa de
Apoyo Empresarial a las Mujeres (PAEM). Esta ayuda ofrece
asesoramiento y acompafamiento especializado. Se trata de una
tarifa plana de 50 euros que se aplica a todos los nuevos autbnomos,
pero para las mujeres menos de 30 afios que se den de alta habra una
bonificacion del 30% sobre la cuota de contingencias comunes.
Ademas de otorgarte microcréditos otorgados por el Ministerio de

Igualdad.
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Otras ayudan o préstamos que se podrian valorar solicitar seria las ayudas del
gobierno que han salido en 2023, donde el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo
destinaran fondos a la Empresa Nacional de Innovacion, que gestionara las lineas a
través de préstamos participativos. De las tres lineas de financiacion, se podria estudiar

optar a dos de ellas:

o Linea Pyme, donde se concederan ayudas entre 25.000 euros y 1,5
millones de euros, sin garantias, a proyectos promovidos por
pequefias y medianas empresas con objeto de mejorar su
competitividad y contribuir a la generacion de empleo.

. Linea Jovenes Emprendedores, se concederan entre 25.000 euros y
75.000 euros, sin garantias, con la finalidad de favorecer la puesta en
marcha de proyectos empresariales impulsados por jovenes de hasta

40 afos.

4.1.2 Factores Econdmicos

La Industria en Espafa esta influenciada por varios factores econdémicos. La
demanda de acero y producto siderurgicos juega un papel importante en el desempefio
econémico de la industria en Espafia. De manera interna influenciada por la actividad
de la construccion, la fabricacibn de automéviles, la maquinaria industrial y otros
sectores que utilizan acero. Y de manera externa depende de las condiciones

econdmicas globales y los acuerdos comerciales internacional.

Los precios de las materias primas, ya que este sector depende de materias
primas claves como el mineral de hierro y carbon. Las variaciones del precio de estas
materias primas pueden afectar tanto en los costes de produccién, como en la

rentabilidad econémica de las empresas.

Otros factores podran ser la competencia global ya que esta puede afectar en la
participacion en el mercado y en los margenes de beneficio, las politicas
gubernamentales y la regulacion, y la innovacién y tecnologia estas Gltimas son factores
claves para mejorar la eficiencia y la calidad en la industria. Invertir en estos dos factores

puede marcar la diferencia en la capacidad de competir.
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Es necesario analizar las tendencias econdmicas, como el crecimiento
econdmico, la inflacién, el desempleo y las tasas de interés. Un entorno econémico
favorable puede aumentar la demanda de producto de la industria de la construccion,

mientras que una recesion puede tener un impacto negativo.

La tasa de paro en este afio se sitla en 13,26% segun el INE, en Castillay Lebn
se encuentra entre el 10% y menos del 12% porcentaje que se estima que se vaya
reduciendo en los siguientes afios. La creacion de empleo ha seguido evidenciando un
elevado dinamismo en los ultimos meses, especialmente en determinadas ramas de

Servicios.

El PIB espafiol registra una variacion del 0,5% en el primer trimestre de 2023
respecto al trimestre anterior. La tasa de variacion intertrimestral supone un 2,5% en el
primer trimestre en la construccion un 1,2% en la industria manufacturera. La
informacion provisional facilitada por el INE apunta a que el avance del PIB de 2023, se
debe a la aportacién de la demanda exterior neta, ya que la demanda interna fue

negativa.

El consumo privado se habria recuperado levemente a lo largo del segundo

trimestre tras los retrocesos registrados en los trimestres precedentes.

Tras un 2022 con una débil inversiébn empresarial, en 2023 la inversion observa
un dinamismo, favorecido por la moderacién de precios de la energia y por la
disminucién de los plazos de entrega, debido a la mejora en los cuellos de botella de la
cadena de suministros. Esto apuntaria a una recuperacion de la inversion empresarial
durante el 2023.
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Variacion trimestral (puntos) Puntos

B Expectativas da la produccion de
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llustracién 2: Indicadores de confianza de la Industria. Fuente: S&P Global y Comision
Europea, 2023

4.1.3 Factores Socioculturales

Comprender las tendencias de consumo en la industria de la construccion es
fundamental para desarrollar productos que se ajusten a las necesidades y deseos de
los clientes, estas tendencias pueden afectar significativamente a los productos, algunas
de estas tendencias podrian ser. Mayor demanda de materiales sostenibles: la
preocupacién del medio ambiente hace que los consumidores busquen materiales de
construccion sostenibles y respetuosos con el medio ambiente. Esto haria crecer la
demanda en materiales reciclados, pinturas sin compuestos volatiles, utilizar materiales
menos contaminantes, en conclusion, adaptarse a la demanda y ofrecer opciones mas
sostenibles para mantenerse competitivos. Personalizacion de los productos: los
consumidores buscan productos que se puedan personalizar segun las necesidades y
preferencias, por eso se deberia incluir opciones de disefio, grosor, acabados y colores

y asi satisfacer la demanda del mercado.

En conclusion, considerar aspectos como la demanda de materiales sostenibles
y soluciones innovadoras puede ayudar a la empresa a posicionarse adecuadamente
en el mercado. Los cambios en los estilos de vida, las preferencias de vivienda y los
comportamientos de compra de los consumidores pueden influir en la demanda de las
chapas trapezoidales, por ejemplo una conciencia mas ambiental y la biusqueda de
soluciones energéticamente eficientes pueden afectar la eleccién de los materiales de

construccion.
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4.1.4 Factores Tecnoldgicos

Nos encontramos en la nueva era digital y gracias a la incorporacién de varias
tecnologias e internet, se ha generado un gran cambio en las economias y en las
sociedades. Es importante estar al tanto de los avances tecnoldgicos en la industria de
la fabricacion de materiales de construccion, esto incluye mejoras en los procesos de
produccién, maquinaria y equipo mas eficientes, asi como nuevas técnicas de
fabricacion para mejorar la calidad y reducir costos y aumentar la capacidad de

produccién.

Las innovaciones en materiales y técnicas de construccién pueden influir en la
demanda de las chapas trapezoidales. Por ejemplo, nuevos materiales mas ligeros,
resistentes o sostenibles podrian ofrecer ventajas competitivas. Es importante tener en
cuenta los avances tecnoldgicos y la inversion en 1+D en la industria de la construccion

en Espana.

La digitalizacion de la industria metalUrgica esta en crecimiento en Espafia, hay
un enfoque creciente en la sostenibilidad y la eficiencia. Las regulaciones y los
incentivos gubernamentales promueven la utilizacion de materiales y tecnologias
sostenibles, la empresa debe considerar este desarrollo de chapas cumpliendo los

estandares y ajustandose a la demanda del mercado espafiol.

Por otro lado, a dia de hoy el e-commerce, se concediera el motor de la
economia en la era digital. Ya que no se concibe un mundo sin internet, ni una empresa
sin internet, esto nos beneficia ya que debido a esto nuestra empresa puede ser

conocida de manera nacional e incluso internacional.

A lo largo de los ultimos dos afios debido a la pandemia mundial en la que nos
hemos visto, la tecnologia digital se ha vuelto la base de las empresas. Las
organizaciones espafolas avanzaron en la trasformacion digital de sus negocios en
2021, incrementandose el uso de tecnologias emergentes como inteligencia artificial, el

andlisis de datos, el cloud computing y el internet de las cosas.

Debido a todo esto en nuestra empresa optamos potenciar esta variable, ya que

pensamos que la inversion en la tecnolégica digital en nuestra empresa podria darnos
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altos beneficios en un futuro. Nuestra inversién consistirA en mejorar nuestra pagina
web manteniendo actualizada y vistosa, mostrando toda nuestra gama de productos que
mantendremos, pero haciendo gran hincapié a nuestro nuevo producto fabricado por
nosotros. Pudiendo ofrecer presupuestos y disponibilidad de ese momento de los

productos o tiempo estimado para poder tenerlos.

Por otro lado, nos gustaria crear perfiles de nuestra empresa en redes sociales,
ya que hoy en dia es una de las mas fuertes inversiones en publicidad. .

4.1.5 Factores Ecolégicos
El Gobierno espafiol esta trabajando en la adopcién de nuevas medidas para
aumentar la fiscalidad medioambiental, aunque hoy es uno de los paises de la Unidn

Europea con un menor porcentaje de impuestos medioambientales.

Uno de los grandes retos para los préximos 8 afios es conseguir llegar al 2030,
reduciendo las emisiones de carbono, fomentando el reciclaje, eliminando plasticos de
solo un uso... en definitiva detener el cambio climatico. En nuestro caso se buscar cuidar
el medioambiente sea algo que esté integrado en nosotros, lo queremos dar la

importancia que se merece.

Por tanto, en un futuro nos gustaria crear una instalacion fotovoltaica para
autoconsumo sin excedentes, conseguir una energia mas limpia y sostenible. Pudiendo

tener un ahorro energético anual y capacidad de producir nuestra propia energia.

INSOTO, asume un compromiso como organizacion frente a la sostenibilidad y
el medio ambiente. Buscar ser una empresa orgullosa de dejar a hijos y nietos un mundo
mejor. El acero es un producto 100% reciclable y uno de los materiales mas eficientes,
ya que no pierde calidad, ni produce mermas al reciclarse. Esto lo constituye como un
material ideal para formar parte de la economia circular. Buscar un programa
permanente de reduccion del consumo eléctrico en la fabricacion de las chapas,
utilizando medidas de control e intentar optimizar el consumo durante los préximos afios
con el objetivo de conseguir reducciones medias anuales al 15% en los consumos de

fabricacion por metro lineal de perfil.
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La empresa pretende proporcionar perfiles con soluciones ligeras, duraderas y
de menor consumo en su produccién. El acero tiene la mejor relacion peso resistencia
de los materiales estructurales conocidos, lo que significa que se pueden obtener las
mismas prestaciones estructurales de otro material de construccion, pero con una

cantidad de material mucho menor.

o 0% emisiones de CO2, al ser procesos de transformacion en frio de
acero, por lo que no hay emisién contaminante.

o Bajo consumo energético, trabajando en la innovacion de los procesos
productivos, buscando reducir al minimo el impacto energético.

o Energias renovables, fomentando dichas energias, suministrando
productos que permiten abaratar los costes de instalacién de estas
como ya he mencionado antes creando una instalacion fotovoltaica.
Ademas de proporcionar productos con una alta durabilidad,
garantizando la aptitud de las instalaciones de energia renovable
durante la vida util de la misma.

o Reciclabilidad préxima al 100% de los productos finalistas.

o Residuos minimos y reciclables 100%.

Queremos demostrar a nuestros clientes que nuestro producto es unico, debido
a su proceso productivo, ademas de por intentar ser mas cuidadoso que otras empresas

con el medio ambiente, por ser un producto innovador.

4.1.6 Factores Legales

Cumplir con las normativas laborales y de seguridad es esencial para proteger a
los trabajadores y garantizar un entorno laboral seguro, existen regulaciones especificas
para la fabricacion, comercializacion y distribucién, como por ejemplo certificados de

calidad, etiquetas, garantias, responsabilidad del producto y normas de seguridad.

Es importante considerar las regulaciones especificas relacionadas con la
industria de la construccién y la fabricacion de materiales. Esto incluye normas de

seguridad, requisitos de calidad, permisos y licencias necesarios para operar en el
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sector. Estas regulaciones pueden variar segun el pais o region en la que se quiera

introducir el producto.

En Espafia existen varios agentes reguladores que velan por identificar y
sancionar la competencia desleal; el Tribunal de Defensa de la Competencia, La
Comision del Mercado de Telecomunicaciones o la Comisién Nacional de los Mercados
y Competencia (CNMC). Ademas Espafia cuenta con regulaciones especificas en
cuanto a la seguridad del sector, por ejemplo en el &mbito de la construccion las chapas
deberan cumplir con los requisitos y las normativas establecidas para garantizar la
calidad y seguridad de los productos regulandose con leyes que se encuentran en el
Cddigo Técnico de la Edificacion.

En el BOE, el Real Decreto 470/2021, de 29 de junio por el que se aprueba el
Cddigo Estructural.

o Articulo 79. Ambito de aplicacion especifico relativo a las estructuras
de acero. Es aplicable a todas las estructuras y elementos de acero
estructural, de edificacion o de obre publica, de conformidad con lo
indicado en el @ambito de aplicacién general definido en el articulo 2.

o Articulo 80. Criterios especificos para las estructuras de acero.

o Articulo 80.1 Clases de exposicion relativas a la corrosividad del acero
estructural. Se definen como clases de exposicion relativas a la
corrosividad del acero estructural.

o Articulo 81. Generalidades. Este capitulo prescribe los requisitos que
deben cumplir los materiales utilizables en las estructuras de hacer. El
articulo 82 define las caracteristicas de composicion quimica,
mecanicas y tecnolédgicas que deben cumplir, asi como los métodos
de ensayo para su determinacion. Los Articulos 83 u 84 se refieren,
respectivamente, a los tipos de acero y a los diferentes productos
(perfiles y chapas) utilizables.

o El articulo 85 especifica los medios de union utilizables, y el articulo

86 se refiere a los sistemas de proteccion necesarios.
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Articulo 82. Caracteristicas de los aceros, composicion quimica,
caracteristicas mecanicas, requisitos de ductilidad, caracteristicas
tecnoldgicas, determinacion de las caracteristicas de los aceros.
Articulo 83. Este cddigo contempla los siguientes tipos de acero
utilizables en perfiles y chapas para estructuras de acero.

Articulo 84. Productos de acero. En las estructuras de acero se
utilizaran exclusivamente los perfiles y chapas contemplados en este
articulo, con las dimensiones y tolerancias que en cada caso se
indican.

Articulo 92. Transporte y montaje. Salida de taller, ninguna pieza podra
salidas del almacén sin la autorizacion expresa de la direccion
facultativa. Transporte a obra, las manipulaciones necesarias para la
carga, descarga, transporte y almacenamiento a pie de obra se

realizaran con los necesarios cuidados.

4.2 Microentorno

Estudiar el microentorno es imprescindible para la empresa. A diferencia del

macroentorno, la empresa si podra influir en estas fuerzas. El microentorno se utiliza

para definir a aquellas fuerzas externa e internas de la empresa, el cual tiene un impacto

directo en su capacidad de servir su producto o servicio al cliente final.

Los elementos del microentorno estan estrechamente relacionados con la

empresay en su defecto a todas las empresas que operan en el sector de forma similar,

ya que hay factores especificos.

Dentro del microentorno vamos a estudiar las cinco fuerzas de Porter, los

aspectos son: el mercado, los competidores, productos sustitutivos, clientes y

proveedores.
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4.3 EL MERCADO
El mercado en nuestro caso, el mercado industrial es aquel que se genera
por las empresas que compran bienes y servicios para utilizarlos, luego en el

proceso de produccion de sus propios productos.

Este mercado tiene una gran importancia dentro del funcionamiento de la
economia, ya que a través de él se desarrolla la actividad comercial de los
diversos sectores economicos, la cual permite la compra y venta de materia

prima para luego elaborarla.

Los margenes empresariales se han prologando en los primeros meses
de 2023, con una heterogeneidad entre sectores, de acuerdo con la informacion
del Banco de Espafia, los margenes empresariales habrian repuntado en el
primer trimestre de 2023, si bien el margen de ventas aun se encuentra por
debajo de los niveles registrados en 2019. Aun asi los resultados apuntan a una
elevada heterogeneidad en el dinamismo de los precios de venta, cabria esperar
una cierta ralentizacion en las alzas de los precios y de los margenes
empresariales en el futuro.
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llustracion 3: Evolucion de los margenes empresariales segun la Central de Balances
Trimestrales. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Banco de Espafia (2023)
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llustracion 4: Precios de venta y expectativas de costes de las empresas. Fuente: Instituto
Nacional de Estadistica y Banco de Espafia, 2023
En Espafa, la industria siderargica supone el 4,6% del PIB industrial, empleando
60.000 trabajadores directos, y otras 20.000 personas vinculadas a la recogida de
chatarra, y factura 14 millones de euros.

Segun los autores Fernandez y Padres (2022) “La actividad productiva de la
manufactureras aumento en Espafia un 2,9% en comparacién al 2021, segun el indice
de produccién industrial. En este Este articulo se analizan analiza 3 factores que podrian
explicar la heterogeneidad en la evolucién de esta industria:

o El encarecimiento de la energia marcado por la guerra de Ucrania.
o Los cambios de los patrones del consumo.

o Los cuellos de botella en las cadenas globales de suministros.

Segun la categoria de la empresa INSOTO, seria una empresa con actividad de
comercio mayor de hierro por la parte del almacén y una empresa industrial
manufacturera ya que estas se dedican a transformar los insumos (con recursos
naturales o bienes industriales generados por otra empresa) en bienes finales que
pueden ser utilizados para el consumo. Esto quiere decir que pertenecemaos al sector
secundario de la economia, requerimos la intervencion de la fuerza de trabajo,
maquinarias y herramientas y cuenta con personal capacitado para el trabajo. Debido al
tipo de insumo que necesitamos podriamos decir que nuestra area industrial seria la
Industria MetalUrgica, somos una empresa que fabricamos chapas metélicas y que, ya
gue contamos con las maquinas para trabajar estos materiales en un futuro, queremos

fabricar distintos tipos de productos metallrgicos.
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4.4 Los Competidores

La competencia es lo que hace que la empresa prospere, la diferencia del
producto es algo que ayuda a la empresa a destacar frente a sus competidores, para
ello debemos conocer a nuestros competidores de una manera cercana y adelantarnos

a sus acciones futuras.

En nuestro caso no existe una empresa con las mismas competencias en
nuestra comunidad auténoma, pero si en el resto de Espafia, por ello les deberemos de
seguir de una manera estrecha ademas asi podremos mantener o mejorar nuestra
posicion o cuota de mercado. Al estar nuestra empresa dentro de una industria, nos
posicionaremos en un mercado ascendente ya que nosotros tendremos la materia prima
para la fabricacion de chapas y mas adelante otro tipo de productos que venderemos
en el mercado descendente. La forma en la que se desarrollan estas relaciones puede
afectar a los costes, la calidad y el éxito general de nuestra empresa.

A continuacién, se muestran diferentes empresas que para INSOTO suponen
una competencia haciendo distincién entre las que afectan de forma directa y aquellas

que lo hacen de forma indirecta:

4.4.1 COMPETENCIA DIRECTA

En nuestro caso nuestra competencia directa seran todas aquellas industrias que
produzcan chapas perfiladoras trapezoidales

Tabla 2: Listado de empresas. Fuente: Propia.

EMPRESAS QUE FABRICAN CHAPAS TRAPEZOIDALES

HIESCOSA, S.A.U: es una empresa que se dedica a la maquila, es decir,
perfilan bobinas de otros proveedores por lo que no tiene mucho stock para proveer a

sus clientes.

HIERROS Y TRANSFORMADOS, S.A Empresa muy grande pero que se ha
diversificado mucho en la fabricacion de otros productos como paneles, zetas y otros

perfiles por lo que los plazos de entrega se demoran en exceso.
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PERFIMUR, S.A. Es una empresa mas pequefia en comparacién con las
demas y solo trabaja con bobinas de primera calidad y sus plazos de entrega son

aceptables

HIANSA, S.A. Es una empresa grande dedicada en exclusiva a la chapa y al
panel con buena calidad pero su exceso de trabajo hace que no cumplan con los

plazos de entrega previstos.

GRUPO ALVAREZ. Empresa mas pequefia que perfila con bobina de primera
calidad y también bobinas desclasificadas pero con mala organizacion.

4.4.2 COMPETENCIA INDIRECTA

De forma indirecta resaltamos a los siguientes competidores

o Otros almacenes de hierro : otros negocios similares que se dedican
a la venta de hierros y materiales de construccién, pueden competir
ofreciendo una variedad de productos y precios competitivos.

o Fabricantes de acero y chapas: las empresas que se especializan en
la fabricacion de acero y chapas también pueden ser competidores
indirectos, ya que ofrecen productos similares directamente a los
consumidores o a través de distribuidores.

o Tiendas de bricolaje y construccion: establecimientos de venta al por
menos que ofrecen una amplia gama de productos para proyectos de
construccion y mejoras para el hogar u otros oficios como la ganaderia
por ejemplo. Podrian ser competencia indirecta al proporcionar

alternativas para los clientes que busquen esas necesidades.

Es importante realizar un analisis de mercado para identificar a los competidores
indirectos especificos en el area geografica y segmento de mercado donde se vaya a
trabajar. Esto permitirA comprender mejor el panorama competitivo y desarrollar

estrategias efectivas para distinguirse y destacar en el mercado.
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Segun donde esté situada la empresa hay dos almacenes de hierros que venden
una parte de este producto lo que seria material de primera no teniendo competencia

ninguna en materiales desclasificados

45 Productos sustitutivos

Los investigadores estan ocupados en el desarrollo de una nueva generacion de
materiales que podrian reemplazar algunas materias fundamentales lograr mejores

resultados que el acero inoxidable.

Materiales intermétalicos son la combinacibn que resulta de mezclas
homogéneas de dos o mas metales fundidos estos podrian sustituir al acero en muchos
productos industriales, especialmente para su uso en condiciones extremas en las que

es necesario que sean resistentes al degaste y a la corrosion.

Ademas algunos de los productos que podrian considerarse como sustitutos

podrian incluir:

Paneles de madera: para aplicaciones donde la Resistencia estructural no sea

un requisito primordial, los panales de madera podrian ser una alternativa.

Paneles de plastico o PVC: estos paneles son livianos, resistentes a la humedad

y faciles de instalar, lo que les hace adecuados para aplicaciones en interiores y

exteriores, como techos, cubiertas o revestimiento de paredes.

Paneles de aluminio: los panales de aluminio son duraderos y resistentes a la

corrosién. Se utilizan en aplicaciones como revestimiento de fachadas, techos y

sistemas de revestimiento exterior.

Vidrio: para aplicaciones donde se busca una mayor transparencia o

necesidades especificas, por ejemplo por estética.

4.6 PROVEEDORES
Los proveedores constituyen un eslabén importante a la hora de entrega de valor
al cliente de la empresa. Nos proporcionan recursos gque necesitamos para poder

producir nuestros bienes. La funcion de los proveedores afecta directamente a la
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comercializacion. Si existiera escasez de suministros o0 aumento de los costes de
suministro perjudicara la satisfaccion del cliente a largo plazo, u obligara a subir los

precios, lo que se podria reducir el volumen de nuestras ventas.

El principal proveedor de bobina serd uno de los proveedores se trata de un
proveedor bastante grande, el cual tiene fabricas de este mismo sector por Espafia, en
concreto en Bilbao y Madrid y un almacén de la misma categoria que el nuestro en
Segovia. Este ya es existente en nuestra cartera de proveedores desde hace bastantes
afos y es el perfil adecuado para proporcionarnos el material ya que este también se
dedica a la fabricacion, el serd el que proporcione el material para poder arrancar
nuestro negocio. Ademas, una vez trabajado el material, el pasara a ser cliente del
producto terminado. Pero una vez estabilizado el mercado de este producto, se
buscaran nuevos proveedores. De momento este serd al principio el Unico proveedor
con el que contaremos hasta que se conozca ofertas y posibilidades con otros y se

conozca mas el mercado de compra de bobinas.

4.7 CLIENTES

Los clientes, aunque constituyen los Ultimos elementos del microentorno, son
uno de las mas importantes, ya que de ellos dependera la produccion de la empresa.
Buscar conseguir clientes fijos, y que para ellos sea su empresa de confianza. Para ello
se debe tener un buen marketing de empresa para captar y servir a los clientes y buen
rendimiento. Estudiar los precios para que cada cliente en funcién del margen de venta
que se tenga con ellos y su tipo de negocio, facilitar todos los medios posibles, estar
pendiente de ellos y cada cierto tiempo ofertarles los productos para que actualicen la

demanda de suministros que vamos teniendo.

Debemos conocer a los clientes y sus razones para comprar un producto.
Ofreciendo diversificacion e integracion de procesos de transformacion, con el objetivo

de ser ejemplo de calidad, solidez y superacion continua para ellos.

En la empresa existe ventaja de tener ya su propia cartera de clientes, por lo que
a la hora de introducir este nuevo material este negocio se beneficiara de ello. La idea
es que se pueda distribuir a un mercado amplio y moverse de manera nacional, aunque
el objetivo principal sea por Castilla y Ledn ya que hasta el momento en esta zona no

hay empresa que ofrezca dichos suministros.
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Ademdas de contar como cliente fijo a nuestro proveedor, el cual ha sido
mencionado anteriormente el sera quien nos proporcione la materia prima para hacer
estas transformaciones, la bobina y la vez sera nuestro cliente sobre este material. Por
lo que se distribuird el material en Segovia y Bilbao que es donde tiene dos de sus

almacenes.

Cualquier empresa debe satisfacer al publico en general, por lo que en cualquier
estrategia debe considerarse la demanda y como se ve afectada. El target tiene el poder
de hacer crecer un negocio o alejarte de él.

La actividad de la empresa tiene una clara orientacién hacia fuera, es decir, el
mercado y los clientes son los que determinaran la direccién del avance, las evoluciones

e innovaciones de la empresa.

El publico objetivo seria principalmente las medianas y grandes empresas o
grupos empresariales pudiendo ofrecer nuestros servicios a un gran abanico de
sectores, automocion, naval o ferroviarios; pero también a pequefios 0 medianos
almacenes para proporcionar material al por mayor. Aunque en principio hay que ser
consciente de que para empezar se trabajara de forma exclusiva con los almacenes con
los que contamos actualmente. Gracias a los afios experimentados con este sector, se

podria hacer una idea de cual sera el puablico objetivo.

4.7.1 Socio demogréaficamente
El gran porcentaje de clientes son empresas dirigidas por hombres los que estan
interesados por nuestros productos. Y una minoria de empresas o particulares son

mujeres

- Un 40% personas dedicadas a la construccién
- Un 30 % personas dedicadas a la ganaderia y agricultura

- Un 30% a almacenes de nuestro mismo gremio.

4.7.2 Psicograficamente,

Algunos de los perfiles de compradores comunes son:

- Profesionales de la construccion, estos suelen ser practicos
orientados a la calidad y que buscan productos duraderos y confiables
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- Emprendedores y propietarios de pequefias empresas, personas
que tienen talleres de herreria o carpinteria metalica, ganaderos o agricultores
para el cerramiento de ganado o tierras, estos valoran la relacién calidad-precio
y la disponibilidad de stock.

- Aficionados al bricolaje, para mejoras en el hogar o trabajos de
reparacion, estos buscan soluciones préacticas.

- Industrias y empresas relacionadas: empresas que requieren
regularmente materiales de hierro, estos tienen necesidades especificas como
adquirir grandes cantidades, requerir servicios de entrega y asesoramiento

técnico.

5 ANALISIS DAFO

El analisis DAFO son la sigas de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades. Es el presente trabajo se realiza un analisis DAFO para
estudiar la viabilidad de la introduccién de una nueva maquina al sector
industrial competente. En la Tabla 3 se puede observar dicho andlisis.

Tabla 3: Analisis DAFO. Fuente: Propia.

DEBILIDADES
4 La empresa es nueva en este sector de fabricacion.
4 Dificil posicionamiento en el mercado ya que en un principio no se

cuenta con un respaldo econdmico lo suficientemente fuerte.

v Competencia existente, debido a que en Espafia ya existen
empresas de esta misma categoria. Por lo que se deberan encontrar formas de

diferenciarse y destacar en el mercado.

4 Falta de conocimiento del producto, ya que no se tiene experiencia
previa en la fabricacion de estos productos. Eso requerira tiempo y recursos para

adquirir conocimientos técnicos y asegurar la calidad del producto.
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AMENAZAS

4 Competencia fuerte, competidores establecidos y con una sélida

participacién en el mercado dificultando la entrada y el crecimiento.

4 Empresas mas asentadas en el mercado que la nuestra

4 Guerra entre Rusia y Ucrania que ha supuesto la subida del coste
del metal

v El aumento del precio de los suministros eléctricos

4 Cambios econdmicos que puedan afectar a la demanda del

mercado y a su inversion.

FORTALEZAS
v Experiencia en la industria
v Capacidad de producciéon ya que la empresa cuenta con una

infraestructura sélida y una capacidad de produccion adecuada para satisfacer la
demanda del mercado.

v La imagen de nuestra empresa ya es conocida a nivel autonémico
y algun territorio nacional debido a que vinculamos el almacén con el nuevo

proceso productivo.

v Conocimiento del mercado local y del cliente
4 Nuevas tecnologias
v Personal cualificado y con experiencia ademas de calificado para

cada una de las &reas de produccion

v Prestacion de servicios de compra y venta de metales ademés de

fabricacion de chapas perfiladora.
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OPORTUNIDADES

v Satisfaccion de nuestros clientes
v Crecimiento en el sector de la construccion.
4 Nuevas formas de producir, como la implantacién de instalaciones

fotovoltaicas para ahorra en energia

v Innovacion y capacidad de creacién
v Gran cartera de clientes
4 La gran cantidad de industrias en la zona facilitan la oferta de

productos a la empresa

v Expansion a nuevos mercados, si la linea de produccion tiene éxito

se puede considerar la expansion a otros mercados nacionales e internacionales.

6 PLAN DE MARKETING

En este punto fijaremos los objetivos, y determinaremos la estrategia y el plan
de accién para mantener y aumentar los clientes de la empresa. Hoy en dia un buen

plan de marketing es la base fundamental para que nuestra empresa funcione.

Trabajar para que cada dia la comunicacion provogue un mayor acercamiento a
nuestro publico y para que tenga un enfoque bidireccional transmitiendo la informacién

y practicando la escucha activa.

Para poder hace un buen plan de marketing debemos conocer a nuestra
competencia como ya hemos dicho anteriormente nuestra empresa va a tener algo
innovador que hasta ahora no tiene ninguna empresa que se dedigue a lo mismo que
nosotros en nuestra comunidad autonoma. Como principal fuente de marketing
utilizaremos el boca a boca ya que tenemos contactos a lo que les puede interesar este
nuevo producto que queremos producir y ofertar, gracias a nuestra cartera consolidada
de clientes y nuevos clientes derivados de nuestro socio, pero luego también nos
interesa el marketing digital mediante las redes sociales que cada dia tienen mas fuerza

gue ninguna otra fuente de publicidad, una pagina web consolidada, lo mismo invertir
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también en banners. Como somos nuevos en lo que se refiere a la fabricacion y nuestros
recursos no son altos, le dedicaremos un porcentaje de nuestra inversion proporcional

a todos los gastos que nos enfrentamos.

En conclusion, nuestra empresa realizara dos clases de marketing que se

combinaran el marketing mix y el marketing digital.

6.1 MARKETING MIX
El marketing mix es un tipo de analisis que consta de 4 variables que son:
producto, precio, distribuciébn y promocién, y que sirve para estudiar el propio

funcionamiento de la empresa y plantearse metas y objetivo.

Se considera una herramienta esencial para todas las empresas a la hora de

plantear operaciones, estrategias de marketing o cumplir objetivos derivados de estas

mismas.
PRODUCTO
PROMOCION 4 VARIABLES PRECIO
Marketing-mix
DISTRIBUCION

llustracién 5: Variables del marketing mix. Fuente: Edea Junta de Andalucia. (2010)
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6.1.1 PRODUCTO

. Razones para comprar nuestro producto: la empresa ofrece una
amplia gama de chapas con diferentes dimensiones, espesores y
acabados para adaptarse a las necesidades de los clientes

o Novedades y ventajas de nuestra empresa: mejora de procesos de
control de calidad y evaluacion, cumplen con los estdndares de calidad
y se asegura que cumplan con los requisitos técnicos y normativos
correspondientes.

o Nombre y presentacion de la marca: IINSOTO, S.L. empresa familiar
dedicada a la comercializacién de productos siderdrgicos, tubos,
vigas, angulos, pletinas y ahora fabricacion de chapa perfiladora.
Materiales en primera calidad y desclasificados. La pasién y la
experiencia hace que se una marca especializada en el sector
siderargico. El nombre de INSOTO viene de Industrias Sobrino Torres,
estos ultimos son los dos primeros apellidos de la familia.

. Logo:

’ INSOTO, s.L.

El logo es un rombo con doble borde, con cuatro lados iguales y cada uno de
ellos delineado por un borde. Se encuentra el posicion vertical y dentro de el se
encuentran las iniciales de la marca, Industrias Sobrino Torres (IST), estan colocadas y

estilizadas de manera central, ocupando el espacio significativo dentro de él.
La eleccion del logo de la marca en forma de logo se debe a:

Simetria y equilibrio: El rombo es una forma geométrica simétrica esto transmite

una sensacion de equilibrio y estabilidad.

Elegancia: las formas geométricas como el rombo se asocian a menudo con

elegancia y sofisticacion, con esto trasmitir calidad, profesionalidad y refinamiento.
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Color: el color rojo del rombo es signo de pasion y energia, esto transmite

sensacion de entusiasmo, compromiso y apasionado del trabajo y de la marca. Ademas

el rojo puede evocar también a una sensacion de fuerza y determinacién

Respecto a la eleccion de las iniciales se sefialan en color azul, el cual, se asocia

a cualidades como la confiabilidad y calma, el introducir las iniciales dentro del rombo

proporciona a la marca identificacion, confianza, seriedad y solidez.

Objetivos de imagen en nuestra empresa

v

v

6.1.2 PRECIO

Lograr notoriedad en el mercado

Mejorar la imagen y el posicionamiento de la marca
Fidelizar y desarrollar a los actuales clientes
Aumento de ventas del 30%

Captar 10 nuevos clientes en el plazo de un afio.

Estrategia de precios: la empresa establece precios competitivos basados en

factores como los costos de produccion, la demanda de mercado y la competencia.

Precios de costos: establecer precios en funciéon de los costes de

produccion, incluyendo el coste en materia prima, mano de obra,
gastos generales y margenes de beneficio deseado.

Precio basado en la competencia: analizar los precios de la

competencia y establecer un precio en relacion con ellos. Decidiendo
si fijar precios mas bajos que la competencia para ganar la cuota del
mercado o precios mas altos pero de mayor calidad.

Precios basados en la demanda del mercado: conocer el valor que los

clientes perciben en el producto y asi fijar los precios en funcion de la
percepcion del clientes sobre la calidad, la exclusividad o los
beneficios del productos. Esta estrategia implica penetracion de

mercado fijar precios bajos para ingresar al mercado y captar una
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mayor participacién en el mercado. El objetivo es atraer a los clientes
con precio atractivos y luego generar lealtad y obtener beneficios a
través de ventas adicionales. Ademas de estrategia por precios por
segmento, estableciendo diferentes precios para diferentes
segmentos del mercado en funcién de factores como la ubicacion o
nivel de servicios requerido

o Descuentos y promociones: la empresa puede ofrecer descuentos por

volumen de compra o promociones especiales para incentivar la
demanda. Ofreciendo desuetos por cantidad en funcién de la cantidad
de productos comprados, descuentos por lealtad, otorgando
descuentos exclusivos a los clientes que realicen compras de manera

recurrente y donde el volumen de pedido sea alto.

En la Tabla 1 se muestra el coste de la materia prima que se utilizara para la
fabricacion de estas chapas dependiendo del tipo de material y su acabado en relacién
€/kg.

Tabla 4: Coste de compra. Fuente: propia.

MATERIAL EN 1° 1€/KG 1,20€/KG

MATERIAL 0,70 €/KG 0,80 €/KG
DESCLASIFICADO

6.1.3 DISTRIBUCION

La sede de nuestra empresa sera en Valladolid, donde llevamos de ubicados
mas de 40 afos, nuestra idea principal sera alquilar en principio aunque nos gustaria un
alquiler con opcion a compra una nave mas grande que en la que estamos ubicados
ahora ya que si queremos meter la nueva maquinaria y ademas conservar nuestro
almacén seria imposible seguir en esta nave. Ademas tendremos también que dedicar
un espacio a todo el material que vayamos fabricando aunque sea a demanda. En este

momento estamos ubicados en el Poligono de Argales, donde nos gustaria permanecer,
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pero no nos importa trasladarnos a otro si la dicha es buena. Tenemos como filtro de
busqueda de naves un radio de 20km. Nuestro equipo sera con el que contamos hasta
ahora contamos, es decir, 2 transportistas y 5 mozos de almacén que seguirdn con las
tareas que hasta ahora han desempefiado, pero tres de ellos deberan hacer ademas un
curso especializado para la utilizacién de la nueva maquinaria. Ademas de conservar el
mismo numero de personas en la parte comercial, administrativa y de gestion. Esta es
nuestra idea en principio mas adelante si vemos que la empresa crece como se espera,

estudiaremos nuevos puestos en ella.

o Punto de venta: la empresa utiliza una combinacion de canales de

distribucion esta seria la parte dénde nuestros transportistas llevarian
el productos al resto de almacenes o demas empresas, como venta
directa en su almacén directamente el cliente acude al establecimiento
y lo compra y los transporta él, venta a través de distribuidores
empresas subcontratadas que realicen los pedidos a puntos donde
nuestros camiones no hagan reparte, zonas como el Castilla la
Mancha, Andalucia, Aragon, lugares que se encuentren fuera de
Castillay Lebn y alrededores o venta en linea a través de su sitio web,
existira la opcién de compra a través de este medio con la opcion de
recoger en nuestro punto de trabajo o0 mediante transportistas ya sean
nuestros o ajenos

o Método de distribucién: la empresa busca abarcar tanto el mercado

local como regional o incluso nacional, segin sus capacidades y
estratégicas de crecimiento. Nuestra distribucion ser4d como ya he
mencionado antes con nuestros dos transportistas, aunque si son
pedidos que nos podemos hacer frente con nuestros camiones, ya sea
por volumen o lejania subcontrataremos a transportistas como
venimos haciendo desde hace tiempo ya en nuestro almacén. Y como
ya he dicho anteriormente si conseguimos los resultados y beneficios
esperados en un tiempo poder hacer frente a esos pedidos.

o Localizacion: La idea principal es buscar una zona en un radio como
méximo de 20km de Valladolid capital, una zona donde podamos

construir una nave con nuestras necesidades, y una parte de oficinas.
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De momento la empresa se encuentra en la C/ Metal 17, en el Poligono
de Argales en Valladolid, se estan buscando zonas y alternativas para

poder asentarse.

6.1.4 PROMOCION

Formas de promocion.

o Establecer descuentos a empresa distribuidoras de nuestro tipo de
producto, estas empresas son aquellas que tiene un gran volumen de
negocio son empresas grandes, almacenes que luego vendan
nuestros productos a otras empresa o particulares, se les establecera
un descuento por volumen del 20% si llegan al minimo 20 mil kilos por
pedido.

o Establecer descuentos por volumen de compra a empresas mas
pequefias y que no tengan tanto volumen de negocio, al ofrecer
incentivos a los clientes para que realicen compras en grandes
cantidades, ofreciendo un descuento porcentual a los clientes que
realicen compras de materiales en grandes cantidades con por
ejemplo un 10% de descuento. Descuento por proyectos completos, si
un cliente realiza un pedido completo para un proyecto como por
ejemplo una construccién con un descuento del 15% sobre la compra
total.

o Participar en ferias comerciales, eventos del sector y establecer
relaciones con profesionales de la industria para generar visibilidad y
fortalecer la reputacion. Ferias como MetalMadrid, feria celebrada en
Madrid en IFEMA, MetalBarcelona, celebrada en Barcelona, la Feria
de la Maquinaria en Bilbao eventos como este podran hacer que

captemos nuevos clientes.
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6.2 MARKETING DIGITAL

El marketing digital consta de todas aquellas acciones o estrategias de marketing
que se llevan a cabo mediante internet. Este fendbmeno ha experimentado muchos

cambios a lo largo de la vida, tanto en herramientas como en técnicas.

En nuestra empresa damos bastante importancia a este tipo de marketing ya

que pensamos que es tanto el presente como el futuro de nuestros consumidores.
Algunos de los objetivos que serian:

o Estudiar un sitio web optimizado: redisefiar la pagina web, creando
mejoras y optimizando que muestre los productos y servicios,
buscando que la navegacién sea facil, que se pueda adaptar a
dispositivos moviles, y ofrezca un catalogo de productos y la opcion de
afadir formularios de contacto.

o Buscando una audiencia objetiva que se adapte a las caracteristicas
recesaria para satisfacer las necesidades de los clientes. Con una
buena apariencia visual para ello contratando un disefiador web
profesional, elegir una paleta de colores, fuentes y elementos visuales
coherentes con la identidad de la marca. Incluir textos, imagenes,
videos u otros medios relevantes. Optimizar la velocidad de carga para
mejorar la experiencia de los usuarios, realizar copias de seguridad y
actualizar el contenido y las caracteristicas segun sea necesario y
realizar mejoras continuas para optimizar la experiencia de los
usuarios.

o Mejorar el posicionamiento SEO analizando palabras clave, para que
la pagina web aparezca en los resultados de busqueda cuando los
clientes busquen productos relacionado con el hierro y chapas
perfiladoras.

o Dar de alta a la empresa en diferentes redes sociales, para
promocionar los productos y compartir contenido interesante.

o Email marketing, creando lista de suscriptores a través del sitio web y

asi poder enviar correo electronico promocionales a los clientes.
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Ofrecer descuentos exclusivos, informacion sobre los productos e

intentar mantener la lealtad de los clientes.

7 PLAN DE OPERACIONES

7.1 INVERSION. ESPACIO

Nuestra primera inversién sera el alquiler de la nave, se necesita una nave lo
suficientemente grande para que se adecue a las necesidades demandadas, debe tener
una zona de oficinas, donde se encontrara la parte administrativa, comercial y gestora.
Y otra parte que sirva de almacén y fabricacion. Se ha estudiado la basqueda de naves
gque se puedan adecuar a los criterios de la empresa con un resultado desfavorables
debido a que no termina de encajar con pensado, por lo que la idea principal seria
construir la propia nave, solicitando una hipoteca a 20 afios con una mensualidad de

pago de 8.000 euros.

En este momento la empresa esta pagando un alquiler de 6.000 euros en una
infraestructura que no permite encajar la idea de nuestra nueva linea de produccién
debido a su tamafio ademas de que el contrato de alquiler llega a su cesién. La
adquisicion de un propio inmueble supone 2.000 euros mas respecto a lo pagado hasta

ahora, por lo que si se considera un proyecto rentable.

Por otro lado, la inversién mas importante a la que se enfrenta INSOTO es a la
compra de la maquina perfiladora de chapa, esta maquina tras investigar mucho el punto

de compra se adquirird en Turquia.

En las ilustraciones 6 y 7 se muestra un ejemplo de la maquinaria que se

necesitaria para nuestra empresa.

Plan de Empresa. INSOTO S.L.

Isabel Sobrino Alonso-Villalobos

35



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

J «
Website: Wil nma ci€ o s ]

llustracién 6: Maquinaria. Fuente: CUNMAC Vietman (2023).
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llustracion 7: Maquinaria. Fuente: CUNMAC Vietman (2023).

Esta maquinaria es una herramienta utilizada en el mundo de la industria para

dar forma a chapas metalizas o laminas algunas de sus caracteristicas podrian ser:
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o Alta precisién: gracias a su disefio y tecnologia, la perfiladora de
chapas ofrece alto nivel de precision en la formacién de los perfiles.
Esto hace que los resultados sean conscientes y de calidad. Ademas
estas maquinas estan disefiadas con rodillos y cuchillas especiales,
estos se ajustan para obtener el perfil preciso.

o Eficiencia en la produccion: esta maquinaria permite una produccion
rapida y eficiente, puede manejar grandes voliumenes de trabajo en un
corto periodo de tiempo.

o Personalizacion: se puede configurar para adaptarse a las
necesidades especificas de cada proyecto, ajustando la longitud, el
espesor y forma de lo perfiles.

o Ahorro en costes: la adquisicion de esta maquinaria permitira a la
empresa fabricar su propio producto, por lo que proporcionara mayor
beneficio que si se comprar algin proveedor.

o Automatizacion y control: la mayoria de perfiladoras cuentan con
sistemas de control automatizados, esto facilita la configuracion y el
monitoreo del proceso de produccion.

o Sistema de corte integrado: la méaquina generalmente incluye un
sistema de corte incorporado que nos permitird cortar las laminas de
forma automatica y precisa, esto facilitara la produccién en serie, el
procesamiento eficiente y el ahorro de mano de obra de nuestros

trabajadores.

7.2 MATERIAL

Conservaremos el funcionamiento que desde hace afios lleva nuestro almacén,
comercializando productos de alta calidad. Productos variados y con diferentes
medidas, como tubos, placas de anclaje, vigas, pletinas, perfiles, y chapas estas ultimas
son las que esperamos con este nuevo proyecto satisfacérnoslas nosotros mismos y al
resto de clientes. Ademas todos nuestros productos son de primera calidad y podras

encontrar otros muchos desclasificados a un menor precio.

Un nuevo material que nos va a ser imprescindible en nuestro nuevo proyecto

es la compra de bobina acero de color prelacado, esta materia nos la proporcionara
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nuestro socio que mencione al principio y que sera parte de nuestro proyecto y
participara en dicha inversiéon. Ya que ambos apostamos ambas parte en esta idea de

negocio.

7.3 MOBILIARIO

Se utilizara el mobiliario que ya se encuentra en la empresa, mesas y sillas para
los trabajadores, un cuarto/caseta para el vestuario de los operarios, los camiones con
los que ya se cuenta, el coche de empresa para el comercial con el que también se
dispone ya. Por lo que la inversion de esta parte de la empresa serd nula ya que

utilizaremos con las que ahora se viene trabajando.

Por otra parte habré que invertir en una gria puente ya que la que se utiliza hasta
ahora se quedara en la have que dejemos, por lo que habra que invertir en dos y ademas
con mas volumen de peso que con las que hasta ahora trabajamos. Contactaré para
esta inversion con los proveedores con los que tenemos ya relacion que instalaron la
gue ahora se viene utilizando, el precio podra rondar alrededor de 8.500 euros cada una
soportando hasta 10 toneladas.

También habra que contar con el gasto de la inversion de la maquina perfiladora
de chapa trapezoidal, esta inversion me hace especialmente ilusion porque creo que
nos va a proporcionar gran margen de beneficio y que su amortizacion se obtendra en
un periodo bastante corto. He estado estudiando esta compra y se podria obtener en
China, Espafiay en Turquia posiblemente se podran encontrar en mas sitios pero estos
tres han sido en los que se ha basado mi basqueda. En concreto pienso que la mejor
opcién de compra seria en Turquia donde se pueden encontrar esta maquinaria por un

precio de coste de 200.000 euros nueva y 100.000 de segunda mano.

7.4 EQUIPOS INFORMATICOS

Como mencionaba anteriormente mucha parte del mobiliario se mantendra y no
se invertirA mas mas ademas los ordenadores, pantallas y teclados tres de ellos se
adquirieron hace menos de un afio y el resto estan en perfectas condiciones ademas se
cuenta con dos portatiles y un tablet. Por lo que no veo que de momento este sea un
gasto necesario, lo mismo pasa con las fotocopiadores, teléfonos y méviles.
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Se mantendrd también el programa de software que se viene utilizando desde
hace tiempo, Gextor, que esta dedicado para PYMES, si en un futuro fuera necesario
se invertira en un programa de mas amplitud pero por el momento nos conformaremos

con este aunque si es probable que se afiada alguna licencia mas.

7.5 PROCESOS PRODUCTIVOS.

Debido a que la empresa lleva mas de cuarenta afos en el sector, considero que
se conoce bastante bien este tipo de mercado y la demanda de cada producto y a quien
va dirigido. En lo que respecta al almacén seguira funcionando como hasta ahora porque
no ha ido mal con estos métodos de compra y venta. En lo que se refiere a la nueva
magquinaria para la produccién de chapa trapezoidal, pienso que funcionaremos frente
a demanda, es decir, produciremos la cantidad que se nos solicite y no mas. Cada vez
gque se haga en un pedido nosotros con la materia prima, en este caso la bobina, que
anteriormente menciondbamos que nos proporcionara nuestro proveedor, la
trabajaremos y produciremos para el cliente. Aunque hagamos 3 o 4 chapas con

diferentes medidas para poder mostrar nuestro producto.

Quiero mejorar la publicidad, ya que considero que somos una empresa que
debe adaptarse al mundo que vivimos, un mundo mayormente digitalizado, donde
mucha publicidad a dia de hoy se lleva a cabo por redes sociales, paginas web.
Entonces nos gustaria reforzar bastante ese punto en nuestra empresa, trabajando mas
en nuestra pagina web ya que es la primera impresion que a dia de hoy se tiene de una
empresa Yy las redes sociales. Ademas de esta manera se puede llegar a un gran
volumen de personas. A dia de hoy en Amazon se pueden encontrar productos que
nosotros también ofrecemos, por eso creemos que tenemos que reforzar ese punto y
destacar en ser una empresa que vende de manera tradicional y con nuestra cartera de
clientes ya consolidada y donde la gente vaya a visitarnos y conozca nuestro material.
Pero también una empresa donde nos puedas conocer o crear nuevos clientes de

manera online, conociendo nuestros articulos y también una parte de nosotros.

Plan de Empresa. INSOTO S.L.

Isabel Sobrino Alonso-Villalobos

39



FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

8 ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

Los socios, son las personas aliadas de la empresa, conservaremos los socios
capitalistas que fundaron INSOTO, y seguiremos siendo una sociedad limitada. Los
accionistas de esta empresa son 5, con diferentes porcentajes cada uno. Dos de hechos
tiene 37,50% de acciones cada uno y son parte de la direccion de la empresa, los tres
restantes ocupan un 6,25% de las acciones.

Los trabajadores en una empresa son una de las partes mas importantes para

el buen funcionamiento de la empresa y la satisfaccion de nuestros clientes.

Si nuestros clientes no estan satisfechos, no habrd negocio. Como he
comentado anteriormente nuestra idea es continuar con el personal con el que la
empresa ya cuenta desde afios trabajando, ya que a dia de hoy todos ellos cumplen con
las expectativas puestas en ellos. Cada uno en sus puestos son trabajadores
cualificados, que saben tratar a los clientes con honestidad, asesorarles en sus
compras, resolverles cualquier duda o problema que este en nuestra mano y conseguir
que lo clientes salgan de nuestra tienda con una gran imagen de la marca y posible

fidelizacion con ella.

Como he dicho hace un momento parte de la responsabilidad de que una
empresa funcione bien son sus trabajadores, por consecuencia para nosotros es
importante que ellos se sientan cémodos y contentos y por supuestos realizados en sus
puestos de trabajo. Por lo que buscamos que para ellos su lugar de trabajo sea un sitio
agradable, con buen ambiente, seguro, sin que nadie se sienta inferior a nadie,
participando en las tareas de la empresa, con un horario flexible, y poder asi conseguir

un buen desarrollo profesional continuado de nuestros empleados.

Por otro lado un método que hasta ahora nunca hemos utilizado y que nos
estamos planteando para introducirlo ahora y reforzar todo aquello que acabamos de
decir, son los incentivos para nuestros trabajadores, por ejemplo en el &mbito comercial
poner objetivos de venta a nuestro trabajador y asi poder superarse y demostrar su
valia, premiandole nosotros con un incentivo econémico como pudiera ser un porcentaje

de ventas realizadas por el, aparte de su sueldo.

Otro incentivo que se me ocurre es el de regalar una cesta de navidad, o loteria
de navidad a nuestros trabajadores, como simbolo de premio por todo el afio trabajado.
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Pequefios detalles que a ellos les pueda motivar a seguir trabajando con nosotros y de

buena manera.

En un futuro como de aqui a dos afos nos gustaria poder ampliar nuestra partida
si consideramos gue nuestro volumen de ventas aumenta y hay que invertir en puestos

de trabajo. Hasta entonces continuaremos con la plantilla hasta ahora creada.

o Gerente, es el maximo responsable y tiene la autoridad para tomar
decisiones estratégicas. La funcién principal es establecer la vision y
los objetivos de la empresa, ademas de supervisar y coordinar las
diferentes areas y departamentos.

o Departamento Comercial: este departamento se dedica a las

actividades de comercializacion de productos y servicios.

- Director Comercial: uno de los socios de esta empresa, del sector

comercial en el ambito global, su objetivo es el trato con los
proveedores, encargado de la compra de materiales, de la decisién de
precios de los productos, en ambito general es la imagen de la
empresa.

- Comercial: por otro lado esta incorporacion es nueva ya que hasta
ahora la persona que ocupaba anteriormente este puesto sigue en la
compafiia pero en otro puesto, ya que no daba el perfil que ese fuera
su lugar requeria, viendo los resultados. Por lo que ahora esta parte
la lleva un empleado, el cual debera desarrollar una estrategia de
ventas, proyeccion y captacion de clientes, gestion de relaciones con
clientes, realizar propuestas comerciales y negociar con los clientes
y seguimiento de venta y cumplimiento de objetivos. Su mision es ir
de ruta con el coche de la empresa captando nuevos clientes o
visitando a clientes que han reducido sus ventas para saber cual es
la causa. O bien visitar clientes con lo que se sigue manteniendo el
mismo volumen de compras para ver si estan satisfechos, pero su
principal mision seria la captacion de clientes y vender nuestro nuevo

producto, la chapa trapezoidal.
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Departamento de administracion y contabilidad: este departamento se
ocupa de las actividades administrativas y financieras de la empresa.
Contamos con dos personas, encargadas de realizar maltiples tareas
la realizacion de albaranes, facturas, gestion de proveedores y
compra, cobros y pagos de clientes y proveedores, nominas,
recepcion y emision de llamadas y correo, temas bancarios, como
pagaré, remasas, transferencias, cuadre de bancos y de caja, es decir,
la gestion de tesoreria y flujo de efectivo.

Operarios de almacén: esta parte consta de 4 empleados, donde uno
de ellos es el encargado de que todo lo relacionado con el
departamento de produccién y servicios del almacén funcione de
manera correcta. El trabajo de estos serd gestionar el inventario
controlando donde esta cada material y colocarlo cuando llega
material de nuestros proveedores, ademas de clasificar el material en
funcién de si es material de primera, desclasificado o material
defectuoso que podria ir al departamento de la chatarra y el suministro,
es decir, prestar el servicio del material a los clientes. Dos de estos
empleados deberan realizar un curso para la nueva incorporacion de
la maquinaria, para poder saber utilizarla y tomar las precauciones
correspondientes.

Transportistas: dos personas encargadas de realizar el transporte de
material a las diferentes localidades, y provincias. Estos a su vez
también trabajan en el almacén cargando y pesando los materiales
gue luego tendran que repartir y asi tener un control de las toneladas

vendidas.
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9 ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO
En este apartado se realizara un andlisis econémico financiero del proyecto de
estudio con un primer apartado dedicado a la previsién de ventas que se completa con

un plan de viabilidad, el presupuesto de la inversién y el balance provisional.

9.1 PREVISION DE VENTAS

Hemos realizado un estudio sobre el nivel de ventas que nos imaginamos en un
periodo de un afio realizando un andlisis detallado de los costes. Para ello hemos
planificado las ventas de todo el ejercicio 2024. El prondstico seria vender y obtener un

ingreso bruto de 720.000 euros.

En la Tabla 2 se muestra la variacién del precio por metro en los diferentes
meses del afio para los diferentes productos que se utilizarian con un célculo del total

de euros y metros necesarios.

En la Tabla 3 se refleja el porcentaje de estacionalidad de ventas que

posteriormente se muestra en un grafico de linea.
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Tabla 5: Prevision de ventas. Fuente: Propia.

Ventas Precio/Metro Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre  Totales

Galvanizada0,5mm12  Metro 100000 100000 150000 110000 115000  1.000,00  1.050,00 500,00 75000 950,00 120000  1.500,00 12.700,00
6,25 625000 62500 937500 687500 718750 625000 656250 312500 468750 593750 750000 937500 79.375,00

Galvanizada0,6mm12  Metro 100000 100000 125000 1.090,00 111000 101000 100000 50000 74000 980,00 115000  1.250,00 12.080,00
75 750000 750000 937500 817500 832500 757500 750000 375000 555000 7.350,00 862500 9.37500 90.600,00

Prelacada 0,5 mm 12 Metro 100000 100000 100000  1.050,00 110000  1080,00 100000 45000 70000 100000 109000 112000 11.590,00
7 700000  7.00000 700000 735000 770000 756000 700000 315000 490000 700000 7.63000 7.840,00 81.130,00

Prelacada 0,6 mm 12 Metro 150000 160000 140000 155,00 160000 150000 130000 750,00 100000 150000 150000  1.600,00 16.800,00
84 12.600,00 13.44000 11760,00 13.02000 1344000 1260000 1092000 630000 840000 1260000 12.600,00 13.440,00 141.120,00

Galvanizada 0,5mmdescl. ~ Metro 100000 100000 100000  1.080,00 110500 119,00 100000 50000 75000 980,00  1000,00 110000 11.70500

5 500000 500000 500000 540000 552500 595000 500000 250000 3.750,00 490000 500000 550000 58.525,00
Galvanizada 0,6 mmdescl.  Metro 150000 150000 155000 160000 145000 150000 100000 750,00 100000 150000 157500  1.60000 16.52500
b 9.000,00  9.00000 930000 960000 870000 9.00000 600000 450000 600000 900000 945000  9.600,00 99.150,00

Prelacada0,5mmdescl.  Metro 200000 200000 200000 210000 220000 205000 200000 100000 150000  1800,00 200000  2.300,00 22.950,00
575 1150000 1150000 1150000 12.07500 1265000 1178750 1150000 575000 862500 1035000 1150000 13.22500 131.962,50
Prelacada0,6mmdescl. ~ Metro 150000 155000 160000 150000 150000 149000 145000 700,00 100000 150000 150000  1.550,00 16.840,00

6,9 10.350,00 10.69500 11.040,00 1035000 10.350,00 10.281,00 10.00500 483000  6.90000 10.350,00 10.350,00 10.69500 116.196,00

Totalingreso  69.20000 70.38500 74.350,00 72.84500 7387750 7100350 64.48750 3390500 4881250 67.487,50 72.65500 79.050,00
Total metros 1050000 10.650,00 1130000 1107000 1121500 1082000 9.800,00 515000 744000 1021000 1101500 12.020,00
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Tabla 6: Estacionabilidad de ventas.
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9.2 PLAN DE VIABILIDAD

Este trabajo se ha realizado con el fin de conocer un poco méas del sector
metallrgico y analizando las diferentes partes de un plan de negocio como el de
nuestra empresa, para demostrar la viabilidad del nuevo proyecto que tenemos entre

manos y quiero incluir en INSOTO.

Se quiere demostrar la viabilidad técnica, financiera y administrativa de la
creacion con la que se busca innovar y renovar a la empresa, para conseguir los
objetivos queremos llevar a cabo numerosas estrategias de mercado para si conseguir
los resultados esperados. Una empresa que entre a formar parte de los altos
estandares de productividad y buena calidad de los productos, ademas de buscar
siempre la satisfaccién de los clientes, tanto por el producto servido como por el trato
recibido y esto junto con lo mencionado antes conseguir la rentabilidad esperada en

nuestra empresa.

Después de realizar este estudio y buscar varias estrategias con el fin de
evaluar si es posible llevar a cabo este proyecto y por tanto esta inversion por parte
de nuestra empresa, consideramos que si es un plan viable. Si la financiacién cubre
la inversion, el resultado sera positivo ademas el plan financiero llevado a cabo nos
muestra una liquidez positiva durante los primeros afios, por tanto el plan de viabilidad

sera correcto y podremos poner en marcha nuestro proyecto

9.3 PRESUPUESTO DE INVERSION
La empresa va a hacer frente a una gran inversion, ya que no solo entra en
juego la compra de la maquinaria sino también la construccién de una nave adaptada

a nuestras necesidades.

Con estos cambios esperamos en un afio aumentar nuestras ventas en un

80% y el beneficio en un 33% el segundo afio y un 40% en el tercer afio.
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1. Equipo y maquinaria
Maquinaria de fabricacion
Equipos de transporte

Herramientas y equipo para almacenamiento y manipulacién de
productos

2.Instalaciones
Alqguiler o adquisicién de espacio para almacén y produccion
Renovacién, remodelacién o adaptacion de instalaciones

Seguridad y cumplimiento normativo

3.Inventarios

Material para fabricacion

4. Personal

Sueldos y Salarios

5. Otros Gastos
Costos legales y administrativos
Consultoria o asesoramiento profesionales

Grados de seguro

Tecnologia y sistemas de informacion

57.000,00€
30.000,00€
10.000,00€

17.000,00€

28.700,00€
24.000,00€
3.500,00€
1.200,00€

609.412,57€
609.412,57€

48.000,00€
48.000,00€

8.200,00€
4.500,00€
2.500,00€
450,00€
750,00€
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9.4 BALANCE PROVISIONAL

Para constituir la nueva linea de negocién hemos realizado un balance

provisional con datos estimados a partir de las proyecciones de ingresos y gastos para

asi poder tener una evaluacion temprana de la situacion financiera de la empresa,

como procesos de toma de decisiones, adquisiciones, fusiones, solicitud de

préstamos o inversiones. Este balance provisional no representa los datos finales y

puede estar sujeto a cambios significativos una vez se compete el periodo contable y

se realice un balance definitivo.

A) ACTIVO NO CORREINTE

Inmovilizado intangible

Aplicaciones inférmaticas
Inmovilizado en curso y anticipos

Inmovilizado material

Terrenos y construcciones
Instalaciones técnicas y otro inmovilizado material

Inmovilizado en curso y anticipos IM

Activos por impuesto diferido

B) ACTIVO CORRIENTE

Existencias

Materias primas y otros aprovisionamientos
Productos en curso

Productos terminados
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1.421.946,74€
11.792,74€

8.792,74€
3.000,00€
1.390.500,00€

1.000.500,00€
350.000,00€
40.000,00€

19.654,00€

1.598.000,00€
308.000,00€

230.000,00€
35.000,00€
43.000,00€
865.000,00€
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Clientes por venta y prestacion de servicios

Deudores varios

Activos por impuesto corriente

Tesoreria

TOTAL ACTIVO

A) PATRIMONIO NETO

Fondos propios

Capital

Reservas

Resultado del ejercicio

B) PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a largo plazo

C) PASIVO CORRIENTE

Deudas a corto plazo

Acreedores comerciales y cuentas a pagar

Proveedores

Acreedores varios

Otras deudas con las Administraciones publicas

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO

Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar

450.000,00€

290.000,00€

125.000,00€

425.000,00€

3.019.946,74€

645.672,65€

645.672,65€

95.657,65€

200.015,00€

350.000,00€

2.324.774,09€

956.774,09€

49.500,00€

7.500,00€

42.000,00€

25.000,00€

5.000,00€
12.000,00€

3.019.946,74€
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10 CONCLUSIONES

Gracias a haber realizado este estudio sabemos que las posibilidades de
nuestra linea de negocio salga adelante son grandes, a persa, de que es un sector
gue aunque en Castilla y Ledn no tenga mucha competencia en el resto de Espafia

e

Sl.

En INSOTO jugamos con ventaja, ya que podemos presumir de que
conocemos ya este mercado debido a la experiencia de largos afios que tenemos en
este sector. Otra ventaja, es que, al ya trabaja con estos materiales seguiremos
manteniendo nuestra cartera de clientes y tenemos identificado a nuestro target, ya
gue sabemos en qué lugares triunfa mas nuestro producto y quien es nuestro publico

objetivo.

Tras el analisis realizado en este TFG, se puede concluir que la introduccion
de la maquinaria para fabricar chapas trapezoidales es una opcién viable para la
empresa. Los datos recopilados y las investigaciones realizadas demuestran que
existe un mercado potencial y una demanda suficiente para este producto en la

industria del metal.

La incorporacion de la fabricacion de chapas a las operaciones del almacén
con el que ya contamos representa una oportunidad significativa de diversificacion y
expansion. Esto permitira a la empresa aprovechar su experiencia y conocimientos
existentes en el sector del metal y ampliar su cartera de productos y setrvicios,

aumentando asi la participacién en el mercado.

Al integrar la fabricacion de chapas en la empresa, se generan ventajas
competitivas importantes. La capacidad de ofrecer un producto propio y
personalizado, fabricado internamente, brinda control sobre la calidad, tiempo de
entrega y costos. Esto puede diferenciar a la empresa de sus competidores y mejorar

la posicion del mercado.

Se concluye la implementacion exitosa de la nueva linea de negocio requerira
una planificacion sélida y una gestion eficiente de los recursos. Estableciendo una
alianza con nuestros proveedores de materias primas y garantizando un control de

calidad riguroso en el proceso de fabricacion.
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