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2 Descripcion y desarrollo del sector

Por lo que respecta al sector de los carburantes en Espafia, conviene hacer alusion al
intenso proceso de liberalizacion que ha vivido durante estos Ultimos veinte afios. El proceso
comenzo en 1985 con la eliminacién de las barreras a la importacién y exportacion de derivados
del petréleo. Posteriormente, en el afio 1992, el sector dejé de ser calificado como un sector
publico que se prestaba en régimen de monopolio.

Espafia es un pais dependiente en cuanto a energia se refiere, dado que no dispone de
los medios para autoabastecerse. Debido a ello, el sector de hidrocarburos se encuentra
excesivamente controlado por el estado. En el pasado, este sector ha sido objetivo de interés para
las autoridades tanto espafiolas, como a nivel comunitario, que se encargaban de analizar
frecuentemente el funcionamiento de dicho sector desde una perspectiva de promocién de la
competencia. Dicho estudio, puso de manifiesto la preocupacion que existia debido a la falta de

competencia.

En un momento en el que el precio del petréleo parecia no tener fin al alza, han surgido
nuevos y remodelados sistemas de negocio. Durante estos Ultimos afios, se ha registrado en
Espafia el mayor incremento en el nimero de gasolineras disponibles en la redes de carreteras del
Estado, segun datos obtenidos por la Asociacién de Operadores Petroliferos. Estos datos de
récord, son debidos a la aparicibn de las Gasolineras LowCost, que han revolucionado por
completo el sector petrolifero dentro del mapa espafiol. Lo que inicialmente se implementd en la
region de Catalufia como plantas piloto, se ha expandido por todo el territorio nacional.

Este maximo incremento histérico, esta provocando mucho revuelo entre la competencia
(las estaciones de servicio tradicionales), las cuales apodan a estas nuevas gasolineras como
“estaciones fantasma”, alegando con esto un elevado riesgo para los consumidores, reducido nivel
de seguridad, o la discriminacién a usuarios con discapacidad por la falta de personal en las
instalaciones de este tipo de gasolineras. Las estaciones de bajo coste han sido acusadas y
denunciadas tanto por la patronal, como por los sindicatos y asociaciones de consumidores por
competencia desleal, consiguiendo que en algunas comunidades auténomas como Navarra,
Andalucia, Castilla-La Mancha, Aragén, Castilla y Ledn o la comunidad Valenciana, se haya
llevado a cabo una modificacién de la normativa, obligando a la contratacion de al menos una
persona en horario diurno.

Este modelo de estaciones, han sido acusadas también de suministrar hidrocarburos de
baja calidad, los cuales pueden afectar al funcionamiento del vehiculo, para conseguir con esto
precios tan reducidos. Dichas acusaciones han resultado ser falsas, ya que se ha demostrado que
cumplen con los minimos legales para la venta y suministro de carburantes segin la legislacion
espafiola. En relacién a este extremo, algunas empresas -como Petroprix- han denunciado ante
FACUA por injurias graves con el fin de acabar con todo este revuelo.

Otro de los puntos a destacar, es que en la actualidad no existe ninguna normativa

especifica para este modelo de negocio, lo que también ha sido denunciado por sindicatos o
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patronal con lo que se ha llevado a cabo una normativa similar a la ya existente en las gasolineras
tradicionales, siempre dentro de sus competencias.

Grandes empresas como Repsol o Cepsa, se suman también a esta iniciativa con la
apertura de nuevas instalaciones o la automatizacion de otras ya existentes para luchar contra
esta nueva competencia. Aprovechando este nuevo nicho de mercado disponible, han aparecido
nuevas franquicias que abarcan ya una gran cantidad de estaciones, tales como: Estrella Qatar,
GasExpress, Petroprix...

En la siguiente imagen, se puede apreciar el nimero de gasolineras tanto tradicionales
como de bajo coste que han sido creados hasta el afio 2015 en Espafia. A dia de hoy, se estima
gue existen unas 11.495 gasolineras de este tipo, es decir, se abre casi una nueva cada dia en
Espafia, siendo las gasolineras independientes o de bajo coste, las que mas crecieron el afio 2018
con 234 aperturas, hasta un total de 2.834.

Imagen 1: Evolucion niumero de gasolineras 2010-2015

I LOS DUENOS DEL SURTIDOR

10.947
Mas crecimiento
Numero de gasolineras en Espafa
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Fuente: Asociacion de Operadores Petroliferos (AOP)

Esta imagen no tiene cabida en el resto de Europa, ya que este tipo de estaciones de
servicio llevan ya varios afios de ventaja. En paises como Dinamarca, se conoce que existen mas
de mil establecimientos con este modelo de negocio, también en Suiza, Holanda o Francia se han
hecho muy populares y estdn aceptadas tanto por la competencia como por los consumidores,
negocio que se esta empezando a implementar en nuestro pais. En algunos casos, las
denominadas gasolineras LowCost superan el 50% de las estaciones del pais sin ocasionar
ningun tipo de problema.

Como se ha expuesto anteriormente, la clave del éxito de este tipo de estaciones de
servicio es su bajo coste. Este ahorro en el precio final del carburante, se debe a varios motivos:
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o Autoservicio: El recorte en gastos de personal. Al principio, en la mayoria de este
tipo de estaciones no existia personal contratado que atendiera a los
consumidores, sino que era el propio cliente quien se encargaba de llenar el
depdsito a cambio de pagar menos precio por el carburante. Algunas veces,
disponian tan solo de un empleado para cobrar, aunque en la mayoria ni tan
siquiera, ya que contaban con una maquina de cobro automatizada, ya fuera via
TPV o efectivo. En definitiva era llegar, pagar y repostar.

e Recorte en margenes de beneficio para atraer clientes debido a la elevada
competencia de las gasolineras de alrededor.

e Tarjetas de fidelizacion: grandes superficies como Carrefour, Alcampo, o Eroski -
entre otros- utilizan tarjetas personales con la que sus clientes acumulan puntos
que se traducen en futuros descuentos sobre repostaje.

e Ausencia de gastos publicitarios que conllevan un encarecimiento en el precio
final del producto.

e Ausencia de tienda fisica, zona de mantenimiento (agua y aire): De este
modo, solo es necesario cubrir los gastos elementales para su funcionamiento.
Luz para todo el sistema y el volumen necesario de carburantes, asi como los

seguros correspondientes.

3 Objetivo del proyecto

El modelo de negocio elegido, desarrolla la creacién de una gasolinera Low Cost 24
horas, la cual estara situada en Arroyo de la Encomienda, un municipio y localidad de Espafia
perteneciente a la provincia de Valladolid, en la comunidad de Castillay Ledn.

El objetivo principal es vender el mejor combustible al mejor precio posible,
consiguiendo de esta manera, fidelizar a nuestros clientes al tratarse de un mercado con
excesiva competencia.

La gasolinera contara con:

— Venta de combustible: Como se ha indicado anteriormente, dispondremos de

carburantes de la mejor calidad al mas bajo precio, tanto gaséleo como gasolina sin
plomo.

— Auto lavado: contaremos con las mejores maquinas de lavado para todo tipo de
vehiculos, ya que disponemos de una plataforma sin techo especifica para vehiculos
de elevadas dimensiones como pueden ser los camiones, autobuses, etc. Esto
supondrd claramente un aumento del mercado. En cuanto al pago de este servicio, se
realizara inicamente con monedas de 1y 2 euros.
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— Métodos de pago: Los métodos de pago se llevardn a cabo a través de unas

centralitas de pago situadas junto a los surtidores en las que los clientes, tendran la
opcién de pagar tanto en efectivo como con tarjeta.

— Efectivo: Los pagos en efectivo se realizaran Unicamente con billetes, ya que
la maquina no acepta monedas. En el supuesto de que el importe introducido
sea mayor que el contenido en euros introducido en el depdsito, la maquina
devolvera el importe restante con un ticket para poder utilizarlo en futuras

compras, nunca se devolvera dinero en efectivo.

— Tarjeta: El pago con tarjeta sera similar, se elegird el importe que se debe
abonar, y en el caso de que sea mayor al estimado para el depdsito, se le

devolveré el dinero restante mediante una transferencia bancaria.

3.1 Identificacion del proyecto (nombre, ubicacion geografica, fecha de

inicio de la actividad, forma juridica escogida...)

-Nombre:

ALRADA Gasolinera Low Cost S.L. La idea de este nombre ha surgido de unir las iniciales
de cada uno de los tres socios, ademas, resulta un nombre atractivo que encaja bien con la

actividad a llevar a cabo.
-Ubicacién geografica:

La gasolinera “ALRADA” se encontrara ubicada junto al centro comercial Rio Shopping en
Arroyo de la Encomienda (Valladolid); exactamente enfrente del restaurante Mc Donald’s. Esta
ubicacién permite un acceso directo desde la Autovia de Castilla, A-62, siendo visible para todas

aquellas personas que se dirijan al centro comercial.
-Fecha de inicio de la actividad:

La empresa tiene previsto comenzar su actividad el dia 1 de mayo de 2019, teniendo en
cuenta que este tipo de actividad esta condicionada por numerosas licencias y obras necesarias

para poder ponerse en funcionamiento.
-Formajuridica:

La forma juridica elegida es la de Sociedad Limitada Nueva Empresa (S.L). Estard
formada por tres socios emprendedores los cuales aportaran un capital de 30.000 euros cada uno

para afrontar los gastos iniciales que tuviese la misma.
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4 Promotores

4.1 Breve historial profesional y académico

e David Bueno de Juan: Estudiante de cuarto curso de Comercio en la Universidad de
Valladolid. Con experiencia en el negocio familiar, por lo que posee cierta destreza en el
trato con el publico y en el sector de los servicios. Buen compafiero, con grandes
expectativas de negocio y muchas ganas de trabajar. Organizado y capacitado para
resolver problemas. Cursos de Marketing Digital, Comunicacién, Prevencion de Riesgos y

Google Analithics.

e Promotor 2: Estudiante de cuarto curso del Grado en Comercio en la Universidad de
Valladolid. Tiene un negocio familiar, por lo tanto, también tiene experiencia en el sector
servicios y en las relaciones publicas. Capacitada para llevar a cabo el proyecto y con
muchas ganas. Buena comparfiera, con la mente abierta para trabajar junto a otras

personas, organizada y capaz de resolver problemas.

e Promotor 3. Estudiante de cuarto curso en Facultad de Comercio (Universidad de
Valladolid, Espafia). Movilidad internacional en Portugal en el tercer curso.

Compafierismo, ganas de sacar el proyecto adelante.

5 Descripcion de la actividad: Producto o Servicio

5.1 Descripcion de las caracteristicas técnicas

Los productos que nuestra empresa va a comercializar son, principalmente, los
carburantes, aunque también tengamos un servicio de auto lavado. Nos diferenciamos por ofrecer
los mejores carburantes a los precios mas econémicos posibles. Queremos que nuestra empresa
se consolide y que los clientes no solo nos elijan por nuestro buen producto, sino por nuestro
excelente trato al cliente que al fin y al cabo es lo que mas nos puede diferenciar de nuestra

competencia.

5.2 Elementos innovadores, caracteres diferenciales respecto a los de la

competencia

El factor que nos diferencia de la competencia es la situacién geografica, puesto que nos
encontramos en la salida de un centro comercial, el cual cuenta con un gran transito de vehiculos
diariamente, asi como una gran proximidad a la A-62 (Autovia de Castilla). También, como se ha
comentado anteriormente, no solo nos queremos diferenciar por nuestros carburantes al mejor
precio, sino que pensamos que algo que nos puede dar un toque diferenciador es el trato con el

cliente y, para lograrlo, hemos realizado cursos de formacién para que nuestros trabajadores

11
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ofrezcan el mejor trato posible, al tiempo que se forman e instruyen en el sector de los
carburantes.

6 Analisis del Mercado

6.1 Analisis Externo

Macroentorno

El estudio del macroentorno, se hace gracias al andlisis del entorno de influencia de una
empresa, llamado Andlisis PESTEL (Pedrés, Analisis del entorno, 2012). En este analisis, se
tienen en cuenta diversos factores que ayudan a enfocar el concepto que queremos darle a

nuestra empresa:
e Factores Politico-legales:

Este es uno de los factores mas importantes a la hora de desarrollar cualquier tipo de
ampliacién en la red de estaciones de servicio. La legislacion espafiola (Agencia Estatal del
Estado, 1998), es extensa en la ubicacion de estaciones, distribucién del producto, seguridad y
otros requisitos de instalacion, etc. De hecho, con motivo del auge de las unidades de suministro
sin personal, algunas Comunidades Auténomas han incluido -desde el afio 2015- en su legislacion
la obligatoriedad de contar con un profesional del servicio en las instalaciones a las horas en las
gue esté abierta la gasolinera. Sin embargo, a dia de hoy son muchas las que no lo cumplen (low
cost) debido a la falta de vigilancia ante la actuacién de dicha ley.

e Factores Econdmicos:

En cuanto a los factores econdémicos, cabe destacar la caida del precio de nuestra materia
prima principal, el petréleo, lo que ha supuesto una gran inestabilidad econémica en toda la
compafiia y en los mercados. Debido a ello, se ha seguido muy de cerca el acuerdo llevado a cabo
por la OPEP recientemente, para reducir la producciéon. Aunque el precio del carburante no ha
experimentado una caida tan brusca (principalmente por los altos impuestos sobre el hidrocarburo
en Espafia), lo cierto es que nuestro sector se ha visto perjudicado. Otro de los factores que podria
afectar a nuestro negocio, seria la entrada de los vehiculos eléctricos y con esto la creacion de
estaciones de carga eléctrica, no obstante, este problema lo hemos solventado con la futura
creacion de cargadores eléctricos en el momento que estos vehiculos lleguen a una cantidad
considerable.

e Factores Socio-culturales:

En los factores sociales y culturales es necesario identificar los nuevos estilos urbanos,
especialmente los relativos al consumo y la movilidad. En las zonas urbanas, el auge de vehiculos
eléctricos o la bicicleta, son factores que debemos tener en cuenta para el desarrollo de nuestra
actividad. Debemos conocer las nuevas inquietudes de nuestros clientes para ofrecerles nuevos

servicios, por ejemplo, la reforma que tenemos en mente con los postes de recarga para coches
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eléctricos. También debemos prestar atencion a los habitos de consumo para mejorar el
acercamiento al cliente y fijar precios adecuados a los de nuestra competencia directa.

e Factores Tecnoldgicos:

Ligado a los factores sociales y econdmicos en los que se ve a un consumidor que
demanda mejor atencion y calidad, podemos extraer una tendencia tecnoldgica de futuro: la
disponibilidad de personal cualificado en la estacion de servicio. Ademas, el aumento de las
infraestructuras puede ser determinante a la hora de desarrollar proyectos de ampliacion en
nuestra red de estaciones para poder hacer frente a un supuesto aumento del trafico y la
movilidad, y mé&s en el lugar en el que nos encontramos situados, una zona con bastante afluencia
de gente. Tenemos claramente identificada una tendencia hacia la proteccion y preservacion del
medio ambiente, asi como una mayor inversién en tecnologias verdes en las cuales nos debemos

enfocar en el futuro si queremos seguir siendo una compafiia energética de referencia.
Anédlisis CAME

El Analisis CAME (Gutiérrez, 2012): Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar, es una
herramienta de diagnéstico estratégico utilizada para definir la estrategia a seguir por una empresa
una vez realizado el Analisis DAFO vy, de esta manera, identificar los aspectos mas importantes,
tanto los internos como los externos.

Este analisis, nos ayuda a combinar las posibilidades con el andlisis DAFO, creando

cuatro tipos de estrategias nuevas:

1. Estrategias de reorientacion. (Corregir): Combinan las debilidades de la compafiia

con las oportunidades del entorno, llegando a modificar nuestra estrategia para
aprovecharlas.

2. Estrategias de supervivencia (Afrontar): Combina las debilidades de la compafiia

con las amenazas del entorno, obligandonos a enfrentarnos a ellas.

3. Estrategias defensivas (Mantener): Combinan las fortalezas de la compafiia con

las amenazas del entorno que nos afectan, pero nos mantenemaos.

4. Estrategias ofensivas (Explotar): Combinan las fortalezas de la compafia con las

oportunidades que nos brinda el entorno y que necesitamos aprovechar.
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Tabla 1: Andlisis CAME

Estrategias de reorientacion Estrategias de supervivencia

., L, ¢ Nos basamos en la comodidad
e Renovacion o ampliacion de

. . del cliente, compartiendo los
nuestras instalaciones con la

S - valores que nos han
aparicion de los suministradores

f o caracterizado
de carga eléctrica.

Estrategias defensivas Estrategias ofensivas

— . e Explotar la relacion con los
e Invertir méas en los clientes

I . clientes (ampliando mercado

e Fidelizar a los clientes (amp )

e Llegar a nuevos clientes

e Ofertas puntuales en
determinas épocas de mayor

consumao.

Fuente: Elaboracion propia

Microentorno

Una vez analizado el macroentorno, pasamos a analizar una serie de factores mas
cercanos a la empresa, que si no se tienen en cuenta, pueden afectar de manera drastica en la

rentabilidad del negocio.

Para ello utilizaremos el andlisis de las 5 fuerzas de Porter, mediante el cual, se pretende
analizar el nivel de competencia, asi como las posibles amenazas y rivalidades entre los
competidores entrantes. Se presenta a continuacién el analisis de cada una de ellas:

1. Poder de negociacién de los compradores o clientes:

La crisis financiera que se ha desarrollado en todo el mundo, ha provocado que los
consumidores opten por reducciones en sus presupuestos personales, afectando en muchas
ocasiones al consumo de combustible y optando por opciones més accesibles a su bolsillo como
el transporte urbano, debido a que su poder de negociacion es bajo. Aun asi, ALRADA otorga

descuentos a sus clientes por compras en otros productos del centro comercial.

En principio, el negocio va orientado a consumidores de todas las clases, siempre que

puedan permitirselo, sin descuidar el servicio o los detalles.

Debido a que en la zona donde nos encontramos no hay competidores y nos encontramos

junto a la autovia y un centro comercial muy transitado, el poder de negociacion de los clientes se
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ve reducido a nuestro favor. También se han de destacar algunos factores que pueden darte o

quitarte poder de negociacion, siendo los mas importantes:

2.

La fragmentacion del sector: Cuanto mayor sea el nimero de alternativas

disponibles para el cliente, mayor sera su exigencia. En nuestro caso tenemos la
suerte de no tener competidores alrededor.

Estandarizacién del servicio: Se trata de que el servicio que ofrezcamos sea igual

o0 muy similar al existente en la zona, lo que no condicionara en absoluto al cliente
en su decision.

El nivel de informacién que posea el cliente: El cliente en todo momento sabe lo

gue busca y lo que necesita, ya que su nivel informativo es alto, colocandolo en

una posicion ventajosa.

Rentabilidad de los clientes: En funcién del tipo de servicio, nos interesan los
clientes que vienen a repostar el vehiculo, mas que los que Unicamente vienen a
lavar o aspirar, ya que obtendremos ingresos mas altos en el repostaje que en ese
tipo de servicios.

Por ultimo, la_importancia del producto/servicio para el bienestar del cliente: La

persona que quiera repostar su coche valorara positivamente si nuestro servicio
es superior al de los competidores a precios similares. En caso de que los precios
fuesen superiores a lo ofrecido por la competencia, los clientes tendran opcién a

elegir si prima el servicio por encima del precio.

Poder de negociacion de los proveedores o vendedores:

El poder de negociacion de los proveedores es un factor sumamente importante, siendo el

petréleo la fuente de energia nimero uno a nivel mundial. En los Ultimos afos, el precio de los

hidrocarburos ha sido uno de los factores mas inestables en el mercado Internacional, lo que ha

provocado variaciones en las venta de combustible.

La Organizacién de Paises Exportadores de Petréleo (OPEP) es quien impone los precios

del crudo beneficiando a los paises proveedores de dicho producto.

En la provincia de Valladolid, los principales suministradores de gasolinas son Cepsa,

Repsol, Shell y Candispe, en el caso de las gasolineras de bajo coste, el proveedor suele ser el

gue menos precio ofrece, por lo que se puede decir que no hay un proveedor fijo.

Para analizar la competencia, se ha contactado con las gasolineras de nuestro alrededor,

para conocer los proveedores de combustible que utilizan y tener asi una visibn mas amplia de

mercado. Las gasolineras con las que nos hemos puesto en contacto han sido:

Estrella Qatar: Tiene varios proveedores, entre ellos Repsol y Cepsa.

Elefante Azul: Cuyo proveedor es Shell.
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- Repsol Arroyo y Avenida Salamanca: En el caso de las gasolineras Repsol tienen
un convenio con Candispe que es el proveedor de todas las gasolineras Repsol
de Valladolid.

- Gasolinera San Antonio: Esta estacion de servicio selecciona su proveedor segin
el precio que le convenga, muy similar a nuestra idea. Sus proveedores son
Cepsa, Bp, Shell, Q8 entre otras.

Por otra parte, otro tipo de proveedores con los que trataremos, seran empresas de
construccion que se encargaran de las obras (mayoristas de muebles para nuestro mobiliario,
etc.), alcanzando nosotros una posicién ventajosa, puesto que la oferta y la demanda son muy

amplias.
3. Amenaza de nuevos competidores:

Las barreras de entrada para este tipo de industria suelen ser altas, ya que se requiere de
grandes inversiones, como la compra del terreno, el capital suficiente para mantener las
instalaciones, etc. Para obtener los permisos necesarios para la instalacién de una estacién de
servicio, es necesaria la elaboracién de un Plan de Proyectos que incluya planos con medidas del
terreno e instalaciones, asi como tramitar el permiso en sus respectivas instituciones para que

aprueben el Proyecto.

Para acceder a esta industria, se requiere que las personas o empresas cuenten con un
capital financiero elevado, ya que los principales productos tienen precios muy altos y se requiere
de una alta inversién inicial, por lo que el ingreso de nuevos competidores es limitado.

4. Amenaza de productos sustitutos:

Este punto es algo confuso debido a que actualmente no se considera que existan
productos sustitutivos de los hidrocarburos, no obstante, de aqui a un futuro no muy lejano,
amenaza la entrada de automoviles eléctricos. Aunque para ello, tenemos una alternativa
pensada, actualmente el Unico producto sustituto que nos puede afectar es la existencia en el
mercado de carburantes a precios mas bajos con especificaciones basicas, los cuales no cumplen
con los estandares de calidad deseados por los clientes.

El Gobierno ejerce una fuerte presién sobre las empresas dedicadas a la comercializacion

de hidrocarburos, ya que éste es el ente regulador que establece los precios.
5. Rivalidad entre los competidores:

La industria del petréleo es altamente competitiva, actualmente existen en Valladolid
varios comercializadores de combustible. Todas estas empresas se enfocan en el servicio al
consumidor, debido a que es la Unica manera de mantener la lealtad de estos, puesto que el
combustible no posee caracteristicas de diferenciacion y los lubricantes poseen propiedades muy

similares.
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Imagen 2: Andlisis de los competidores

Fuente: Google Maps

En esta imagen, podemos observar las estaciones de servicio mas proximas a nuestra
gasolinera y de esta manera analizar a nuestra competencia. Los puntos que estan en color negro
representan a las gasolineras tradicionales, los que estan en color rojo indican las gasolineras de
bajo coste y, por Ultimo, el de color amarillo indica la ubicacion de nuestra gasolinera. Como es
posible observar, no tenemos apenas competencia cerca, ademas de ser los mas préximos a la
autovia, que se encuentra bastante transitada.

La ubicacion de nuestra gasolinera ALRADA en las inmediaciones del centro comercial
Rio Shopping es inmejorable, sin embargo, hay posibilidad de que en el futuro aparezcan
empresas dedicadas a la misma actividad econdmica, ya que las zonas aledafias se estan
empezando a urbanizar. Debido a ello, es importante que estemos preparados ante la posible
aparicion de competencia y, sobre todo, que podamos fidelizar al mayor nimero de clientes
posible.

Imagen 3: Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Amenazas de
nuevos
Baja

competidores

Poder de Poder de

T [ negociacion de los ] g gﬁm‘;’éﬁ —pp [ negociacion de los ] $

proveedores compradores

Amenaza de
productios ‘L Baja
sustitutos

Alta

Baja

Fuente: Euribor. https://www.euribor.com.es/bolsa/analizando-la-industria-cuales-son-las-cinco-fuerzas-de-porter/
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Al analizar los datos del andlisis Porter, concluimos que las ganancias quedan distribuidas
entre los proveedores y la industria, la rivalidad competitiva es alta pero no a nuestro alrededor, y
la amenaza de los productos sustitutivos la consideramos baja al tener una segunda opcion
cuando haya gran cantidad de vehiculos eléctricos. En cuanto a los nuevos competidores, la

amenaza la consideremos también minima.

6.1.1 Anadlisis del Comportamiento

A continuacion, hemos elaborado una encuesta a través de Google Docs., siendo nuestra
intencion principal, conocer cual es la idea que tiene la gente sobre las gasolineras de bajo coste
con respecto a las gasolineras tradicionales, asi como algunos valores que creemos de suma
importancia a la hora de llevar nuestros coches a repostar. Este estudio nos servird para continuar
con el desarrollo de este trabajo. Con este analisis — que se ha difundido via internet- se ha
obtenido el resultado de 250 personas sobre algunos datos interesantes para la realizacion del
trabajo. El cuestionario esta constituido por 12 preguntas todas ellas de respuesta multiple.

Se ha analizado los resultados obtenidos con el fin de conocer los factores que influyen en
relacién al negocio que queremos llevar a cabo, asi como la demanda del servicio de combustible,
para, de esta manera, poder determinar la cantidad de combustible que podemos ofrecer ademas
de otros valores que se veran a continuacion.

Lo primero que hay que sefialar, es que ha habido tanto participacién femenina como
masculina, aunque ha sido mayor la del grupo femenino.

Imagen 4: Pregunta n°1 encuesta

=]

® 15-30

@ 31-45
45-60

® +561

Fuente: Elaboracién propia

En cuanto al rango de edad de los encuestados, como se puede observar, es bastante

variado, aunque la mayoria se encuentra entre los 18-30 afios. Esto ayuda, ya que este tipo de
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gasolineras esta destinado sobre todo a gente con bajo nivel adquisitivo y los jovenes
pertenecemos a ese grupo.

Imagen 5: Pregunta n°2 encuesta

;Dispone de coche propio?

241 respuestas

@ Si
@ Utilizo el de un familiar
@ Utilizo coche de empresa

Fuente: Elaboracion propia

Otra de las preguntas en las que se centrd la encuesta, es la disponibilidad de coche
propio, y como se puede apreciar, la gran mayoria posee uno, lo que quiere decir que tienen plena
capacidad de decision sobre su coche y eso es importante para la realizacién de este cuestionario.

Imagen 6: Pregunta n°3 encuesta

¢Con que frecuencia visitas una gasolinera?

241 respuestas

® A diario

® Unavez ala semana
@ Unavez al mes

@ Varias veces al mes
@ Nunca

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede apreciar en este gréfico, la mayoria de gente visita la gasolinera cada
poco tiempo. Eso quiere decir que es un servicio muy solicitado, y a la hora de abrir un negocio
como el que estamos creando, es muy importante. En el grafico se puede observar que la mayoria
de personas visitan la gasolinera practicamente una vez a la semana, aunque el maximo

porcentaje esta en varias veces al mes.
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Imagen 7: Pregunta n°4 encuesta

¢Cuanta cantidad echas cuando repostas?

247 respuestas

@ El deposito lleno
® Unicamente lo que necesito

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a la cantidad de gasolina que consumen cuando visitan la gasolinera, salta a la
vista el gran porcentaje de gente que llena su depoésito entero, lo cual, significa que se gastan
alrededor de unos 50-60 euros cada vez que repostan, un gasto bastante elevado. Esto significa
gue el beneficio que obtienen las estaciones de servicio es elevado, por lo que, una vez mas, es

un punto positivo con respecto al tipo de negocio que estamos implementando.

Imagen 8: Pregunta n°5 encuesta

¢Que valoras mas?

@ Pagar mas y que reposten su coche
@ Pagar menos y servirte tu mismo

Fuente: Elaboracién propia

Si nos ponemos a valorar el servicio que prefieren los consumidores en este tipo de
negocio, salta a la vista que la gente prefiere un producto mas barato y no da mucha importancia a
gue le sirvan su coche. Esto a nosotros nos beneficia porque en nuestra gasolinera ofrecemos
ambos servicios, tanto la gasolina de bajo coste, como un servicio de repostaje incluido dentro del

horario laboral, asi que una vez més, es algo positivo para el desarrollo de este negocio.
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Imagen 9: Pregunta n°6 encuesta

Cuando repostas tu coche, sueles hacerlo en

247 respuestas

@ Gasolineras ds bajo coste
@ Gasolineras normales
@ No te fijas en el tipo de gasolinera

Fuente: Elaboracion propia

Esta es una de las preguntas que mas nos ha desfavorecido, ya que la mayoria de los
encuestados suele repostar en gasolineras estandar, pero también hay un gran porcentaje de
personas que sigue prefiriendo las de bajo coste. Esto tiene consecuencias tanto negativas como
positivas. La negativa es que gran parte de la gente sigue teniendo una mala imagen de las
gasolineras low cost. Por lo que respecta a la parte positiva, es que nuestra estacién de servicio se
diferencia de las actuales en gran medida, y eso puede llamar la atencion y cambiar la forma de

pensar de aquellos que tienen una mala idea de las gasolineras de bajo coste.

Imagen 10: Pregunta n°6 encuesta

¢ Te fljas en el precio de la gasolina?

241 respuestas

@ Si, sueloir ala mas econdmica
@ No, suelo ir a la mas cercana

Fuente: Elaboracién propia

Como podemos observar en este gréfico, hay diferentes opiniones sobre el precio de la
gasolina, y es que la mitad de los encuestados prefieren ir a las gasolineras que mas a mano
tienen, y la otra mitad, es capaz de desplazarse a la mas econémica, algo que nos favorece

porgue nos encontramos algo alejados.
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Con esto se llega a la conclusién de que aunque estemos alejados, podemos recibir la
visita de numerosas personas por el hecho de estar junto a el centro comercial mas visitado de la
ciudad y esto puede hacer que cambie la estadistica, ya que la gran mayoria visita el centro
comercial Rio Shopping una vez a la semana, coincidiendo justo con la fecha en la que suelen

repostar su vehiculo.

Imagen 11: Pregunta n°7 encuesta

i Cual es tu opinion sobre |la gasolina de bajo coste con respecto a las
demas?

237 respuestas

@ Es de mala calidad
@ Baja calidad

@ Similar calidad

@ Mejor calidad

Fuente: Elaboracion propia

Esta era una de las preguntas que mas intriga causaba, ya que se pensaba que la gran
mayoria de las personas tenia una idea de la gasolina de bajo coste no muy positiva. Como se
puede apreciar en el gréafico, la mayoria de los encuestados piensan que la gasolina de bajo coste
es similar a las que ofrecen otro tipo de gasolineras. Esto es algo positivo, ya que a la hora de
vender nuestro producto, no encontraremos mucha competencia con las gasolineras tradicionales.

Imagen 12: Pregunta n°8 encuesta

;Cual seria |la distancia maxima que recorrerias para ir a una gasolinera
de bajo coste?

236 respuestas

® 5 min
@ 10 min

® 20 min
) @ Lo que haga falta
L

Fuente: Elaboracién propia

El hecho de la distancia recorrida para visitar una gasolinera, nos afecta al encontrarnos

alejados de la ciudad. Si bien es cierto que estamos junto a un sitio piblico muy transitado y junto
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a una autovia muy conocida y transitada en la ciudad, si nos fijamos en los gréficos, la gente no
esta dispuesta a desplazarse mas de 5-10 minutos, por lo que tendremos que centrarnos en
captar a aquellos clientes que visiten el centro comercial mediante promociones que tengan que

ver con otro tipo de productos, aunque de todo esto hablaremos mas adelante.

Imagen 13: Pregunta n°9 encuesta

¢ Te gusta el tipo de gasolineras que ofrecen descuentos en otro tipo de
servicios? (Carrefour)

239 respuestas

®si
® No

Me es indiferente

Fuente: Elaboracion propia

Como he explicado anteriormente, nos tenemos que centrar en que la gente que visite el
centro comercial para realizar sus compras, aproveche para echar gasolina en nuestra estacion, y
de esto trata la Ultima pregunta del cuestionario. La opinion que tiene la gente del tipo de
gasolineras que ofrece el grupo Carrefour -que regala un descuento en su supermercado al
realizar un repostaje en su gasolinera- nos interesa, principalmente porque tenemos pensado
llevar a cabo una politica similar dada la cercania y las posibilidades que nos ofrece el centro
comercial, ofreciendo una tarjeta de descuento en algunas de las tiendas de Rio Shopping y
viceversa, al realizar una compra en alguna de éstas.

Si analizamos el resultado de la Ultima pregunta de esta encuesta, podemos ver como la
mayoria de gente esta a favor de este tipo de gasolineras. Esto quiere decir que la utilizan o la han
utilizado al menos alguna vez y no han tenido ninguna mala experiencia.

Una vez analizados todos los resultados, podemos observar que la mayoria de gente
valora mas el precio del carburante, pero apuestan por hacerlo en gasolineras tradicionales por el
hecho de que les atienda un empleado, lo que de algiin modo nos favorece puesto que nosotros
disponemos de ambos servicios, un producto barato y un servicio de abastecimiento. También
hemos podido apreciar que la gente no tiene una mala opinién sobre los combustibles que se
ofrecen en las gasolineras de bajo coste como la gente acostumbra a pensar.

Por ultimo, nos ha sorprendido la aceptacion que tienen las gasolineras que ofrecen
descuentos con otros establecimientos, ya que nosotros vamos a llevar a cabo una idea similar. Es
decir, si ademas de centrarnos en la buena calidad del producto y en unos precios competitivos,
ofrecemos descuentos en otros establecimientos, esto hara que nuestro negocio tenga una gran
acogida entre el publico.
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6.2 Analisis Interno

En toda empresa, existe una cadena de valor que permite describir las actividades de la

organizacion generando un valor para el consumidor final. Las principales a tener en cuenta son:

e Actividades de valor: Son las diferentes actividades que realiza una empresa.
Estas pueden ser primarias o de apoyo.

e Margen: Es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempefiar las
actividades de valor.

Imagen 14: Actividades valor para la empresa

INFRAESTRUCTURA DE LA BEMPRESA \

1
DESARR#tLO DE LA TEC‘NOLOGL\

— e — - -

APRCMVISINCAMIENTO

ACTIVIDADES
= pearovo —

LoGisTica | - LOGISTICA MASHETING T
INTEmOR | O ERACICNES]  erenicr YVENTAS | SERVICICS

Fuente: Cadena de valor genérica. https://www.crecenegocios.com/la-cadena-de-valor-de-porter/

En nuestro caso, las actividades primarias son todas aquellas en las que los clientes
aprecian el servicio que les estamos ofreciendo, es decir, la venta de la gasolina y el uso de los
tineles de lavado. Debido a nuestra actividad, lo mas importante para el cliente son las
instalaciones y el producto que ofrecemos en nuestra gasolinera, por lo que asignaremos una
parte significativa del presupuesto al buen acondicionamiento de la gasolinera y al servicio de
nuestros empleados.

Andlisis DAFO

Teniendo en cuenta los andlisis realizados, asi como la idea de negocio planteada, hay
gue estar seguro de las oportunidades y fortalezas con las que contamos para hacer frente a las
debilidades y amenazas que pueden surgir debido a la competencia.

Para ello vamos a llevar a cabo un andlisis DAFO (Gutiérrez, 2012) (Debilidades,

Amenazas, Fortalezas, Oportunidades). Se trata de una herramienta muy Util, ya que nos permite
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observar los campos anteriormente citados de una manera actual y directa, comparandolo con el

sector.

Algunos autores explican qué el analisis DAFO es una evaluacion general de las

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de una empresa 0 un sector concreto. El

principal objetivo de este analisis, es determinar el posicionamiento de la empresa en un sector, de

manera que se aprovechen correctamente las oportunidades, a la vez que se trate de evitar o

minimizar las amenazas del entorno.

No hay que olvidarse que este andlisis es muy subjetivo, ya que hay factores externos que

pueden verse como una amenaza, mientras que los que ya estén asentados en la zona pueden

verlo como una oportunidad.

Tabla 2: Anélisis DAFO

DEBILIDADES

AMENAZAS

Contara con un operario solo en
horario diurno, en horario de noche
sera autoservicio.

La poca diversificacion de los
productos, que hace que el negocio
dependa al 95% del combustible.

Margen de beneficio es muy bajo
ante fuertes subidas de precio.

Nuevos competidores al ser un
mercado de libre acceso.

Competencia elevada en gasolineras
low cost que esta incrementando
mucho en los ultimos afios.

Bajada de precios de gasolinera
cercanas debido a nuestra presencia.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Presencia de servicios de lavado de
coches, hinchador de neumaticos
(gratuito), lavabos...

Oferta de precios mas bajos.

Servicio 24 horas.

Ubicacion muy buena.

Rapidez del servicio.

La no dependencia de un unico
proveedor, con posibilidad de acudir
a un proveedor que oferte el
producto con mejor relacion
calidad/precio.

La apertura es en la zona del centro
comercial Rio Shopping que atraera
a un mayor numero de vehiculos.

Gran flujo de vehiculos por esa zona.

Buena situacion geogréafica por su
aproximacion a la autovia.

Ninguna  gasolinera  en los
alrededores cercanos.

Fuente: Elaboracion propia.
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Los cuadros de la izquierda (Debilidades-Fortalezas), nos indican nuestra relacién con el
sector, es decir, son aspectos propios que tenemos en cuenta tales como: nuestra situacion, la
experiencia que tenemos, gestion tanto de personal como de los clientes, etc. Por otra parte, los
cuadros del lado derecho (Amenazas-Oportunidades), son aspectos externos a la empresa, a los
gue podemos adaptarnos mejor o0 peor, pero no dependera de nosotros.

7 Plan de Marketing.

El marketing es muy importante en las empresas, ya que se trata del conjunto de
actuaciones técnicas utilizadas y estudios realizados para la comercializacion de un producto o

servicio.

Dado que nuestra empresa es independiente a las ya asentadas en el mercado, es
imprescindible llevar a cabo un proceso de planificacion para establecer un plan de marketing
adecuado a nuestras necesidades, y los pasos que tenemos que tener en cuenta son los

siguientes:
1. Establecer la misién, vision y valores
2. Fijar los objetivos comerciales. (Generales, Especificos y Cualitativos)
3. Definir las estrategias basicas (segmentacion, posicionamiento...)
4. Desarrollar las politicas comerciales (Producto, Precio, Distribucién, Comunicacion)

Por otro lado, nuestro objetivo principal es la creacién de valor hacia el cliente, de forma
gue nuestro servicio se “venda solo” y no tengamos que esforzarnos innecesariamente para
venderlo. Es decir, tener siempre en cuenta a los clientes y su satisfaccion.

7.1 Mision, Vision y Valores

Para desarrollar el Plan de Marketing, debemos comenzar con el establecimiento de la

mision, vision y valores de nuestro negocio:

1. Mision: es la razén de ser de la empresa, el motivo por el que se ha llevado a la
creacion de la misma y nos ayudara a gestionar de forma correcta una estrategia
para la empresa. En nuestro caso la misién es modernizar el sector de la
distribucién de carburantes, aplicando un modelo de negocio sencillo, abierto y
fiable, disefiado sobre la base de la ejemplaridad y el foco en la creacion de valor.

2. Vision: se trata de una breve descripcion de la situacién futura que se desea
alcanzar en la empresa, siendo ésta real y alcanzable. En nuestro caso, la vision
seria convertirnos en el primer grupo consolidado con una de las principales redes
de estaciones de servicio low cost de Valladolid, por tamafio, volumen de ventas,
asi como en ética y valores.

3. Valores: son las actitudes y factores de la empresa que son irremplazables, las

cuales son de obligado cumplimiento para todos. En nuestro caso, nuestros
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principales valores son: una actitud positiva, agilidad, creatividad y flexibilidad en
las respuestas, cercania y respeto por las personas y el medio ambiente,
austeridad y rigor en la gestion y por ultimo, ejemplaridad en el comportamiento
ético y la transparencia.

7.2 Fijar los objetivos comerciales

En este proyecto se pretende establecer una serie de objetivos comerciales tanto de

naturaleza

cualitativa como cuantitativa. Concretamente, los objetivos cualitativos que

perseguimos se pueden sintetizar en los siguientes:

1.

Generar notoriedad de marca en el mercado. Al ser un negocio de nueva creacion, es
necesario dar a conocer nuestros servicios ofrecidos a través de las técnicas de
comunicacién que se desarrollardn en los apartados siguientes. Asimismo, las
relaciones de colaboracion que se van a llevar a cabo con diferentes establecimientos
comerciales pueden ayudar a conseguir este propésito de alcanzar a un nimero
mayor de publico objetivo.

Conseguir fidelizar a nuestros primeros clientes. La consecucion de este objetivo se
desarrolla con una estrategia de marketing a través de un trato lo mas personalizado
posible mediante un equipo de trabajadores motivados.

Alcanzar la méxima satisfaccion de los clientes.

Crear relaciones de colaboracion con algunos establecimientos comerciales de la

zona con el fin de ampliar el radio de atracciébn comercial.

Como objetivo cuantitativos, podemos resaltar los siguientes:

Obtener unas ventas iniciales de carburante diesel en Enero de 987000 €.

Obtener unas ventas iniciales de gasolina en Enero de 1020500 €.

Lograr un incremento anual en ventas de diesel con respecto al primer afio, con unas
ventas de 987000€ a 1085700€. Lo que supone un 8% de aumento con respecto al
afio pasado.

Lograr un incremento anual en ventas de gasolina con respecto al primer afio, con
unas ventas de 1020500€ a 1102140€. Lo que supone un incremento con respecto al
afo anterior de un 10%.

Dar a conocer la gasolinera ALRADA Low Cost.

Conseguir una diferenciacion con respecto a nuestra competencia, en cuanto a las
caracteristicas percibidas por el cliente.

Generar notoriedad.

Generar confianza.

7.3 Definir las estrategias de marketing

Una vez definidos los objetivos de marketing de la empresa, en este apartado se fijaran las

estrategias

comerciales con las que pretendemos llegar a nuestros clientes. Para ello, es
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imprescindible abordar cuestiones relativas a la segmentacion de mercados, diferenciacion de

productos y posicionamiento.

7.3.1 Segmentacion

Como bien es sabido, la delimitacion del publico objetivo es una tarea ineludible para
cualquier negocio. En este caso particular, nuestra empresa se centra en una segmentacion
principalmente socio demografico, es decir, nos centraremos en clientes de la zona y en especial,
todos aquellos que realizan desplazamientos comerciales. Concretamente, dentro de este publico
objetivo distinguimos tres segmentos: clientes cercanos a nuestro establecimiento, los clientes que
acuden a realizar sus compras en la zona comercial y de ocio y aquellos que estan de paso debido

a la cercania a la autovia.

7.3.2 Diferenciacién y Posicionamiento

Nuestro producto, como se ha presentado en los apartados anteriores, se caracteriza por
ser un carburante de bajo precio a la mejor calidad posible.

Un buen posicionamiento con respecto a la competencia llevando a cabo una oferta
integral de servicios de repostaje basada en la comodidad de nuestros clientes, asi como un
mantenimiento personalizado y una buena localizacién que haga a nuestros clientes confiar en
nuestra marca.

7.3.3 Fidelizacion

A la hora de poner en marcha un negocio, es muy importante que los clientes vuelvan y se
sientan agusto y bien informados en todo momento. Por eso se ha decidido llevar a cabo esta
politica de fidelizacion:

Publicaremos los precios de los carburantes diariamente y si en esos precios tenemos una
ventaja competitiva con respecto a nuestra competencia, la resaltaremos. Tanto si somos los que
ofrecemos el precio mas barato de combustible o si de lo contrario no somos los mas baratos en
monolito pero si aplicamos un tipo de descuento especifico que puede interesarle al cliente,
también lo resaltaremos para que nuestros clientes estén informados en todo momento.

Publicaremos todas aquellas promociones en los carburantes, servicio de auto lavado...

También, habra informacién acerca de noticias de interés de nuestra area de actuacion,

por ejemplo ofertas de empleo.

Publicar los conocimientos que tenemos sobre nuestra estacion de servicio y que puedan
despertar curiosidad en nuestros clientes como por ejemplo: las medidas de seguridad que
llevamos a cabo en nuestra estacion de servicio, todos los métodos de pago y controles de calidad
gue tienen cada uno de nuestros productos.
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Por ultimo y no menos importante crearemos una tarjeta de puntos ligada a otras tiendas
del centro comercial con la cual nuestros clientes recibiran descuentos tanto en nuestros
carburantes como en las tiendas que estén dentro de la promocion.

7.4 Desarrollo de las politicas comerciales

7.4.1 Producto (imagen de marca y logotipo)

La marca es la sefial que permite identificar o distinguir comercialmente un producto o

servicio, por lo que es indispensable crear una buena marca, facil de recordar y atractiva.
Los principales pasos a seguir para la creacién de nuestra marca son:

1. Escoger el nombre de la marca, en nuestro caso: ALRADA, fruto de las iniciales de

nuestros promotores.

2. Dotarla de identidad con algun eslogan o frase positiva. En nuestro caso elegimos el
eslogan de: “Tu acompanante de confianza” ya queremos ser elegidos para acompanarte
en todos tus viajes.

3. Por uUltimo queda promover la fidelidad de los clientes con la marca.

Una vez escogido el nombre que llevara nuestra empresa y el eslogan, hay que crear una

imagen de marca, la cual definira y representara a la empresa. El logotipo final debe ser atractivo y
sugerente.

Imagen 15: Imagen de marca

ALRADA

Ju acompaiante de confianga

o=

Fuente: Elaboracion propia
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Se ha elegido este logotipo ya que resalta a la perfeccion que se trata de una estacion de
servicio, ademas, elegimos el fondo con la forma de un icono de ubicacion ya que nos parecio algo
llamativo y facil de ver.

7.4.2 Precio (margenes, descuentos...)

En cuanto a los precios tanto de la gasolina, el diesel y el precio del auto lavado se puede
ver en la siguiente tabla la previsién de ventas y los cobros donde se refleja la estimacion de
precios de los tres primeros afios. La tabla donde se especifican las ventas mes a mes se incluira

en los anexos.

Tabla 3: Precios combustibles

crecimiento ventas gasolina 8% 12%
crecimiento ventas diesel 10% 15%
crecimiento ventas autolavado 5% 6%
PRESUFPLUESTO DE VEMTAS Afio 1 Aifio? Aol

Wenta Diesel 987000 1085700 1135050
Precio €/litro 12,6095

Total de litro vendidos ___ _ _ _ _ 124456765

Wentas Gasolina 1020500 1102140 1142960
Precio €/itro 13,938

Total ventas ftros vendidos _ _ _ _ _ 14223729

Wentas autolavado 4020 4221 42612
Precio €/semnvicio 2 P [€) 2
Total sevicios _____________.t 8040,

Total ventas (euros) 26677345 5

Fuente: Elaboracion propia

Respecto al tema de los descuentos, se va a llevar a cabo un acuerdo con algunas de las
tiendas del centro comercial Rio Shopping. Los descuentos se realizaran por medio de las
compras efectuadas en dichas tiendas adheridas a la promocién; la cual, consistira en ofrecer un
descuento por compras superiores a una cantidad estipulada por ambos establecimientos por la
cual, se adquiriran unos puntos para canjear en la gasolinera a través de una tarjeta que podra

utilizar en nuestros surtidores o en los servicios de limpieza y secado de vehiculos.

7.4.3 Distribucion (sistemas de venta, atencion al cliente...)
e Sistema de ventas:

Nuestra estaciéon de servicios contara en un principio con 2 tipos de combustible (Diesel y
son Plomo 95), estos serdn seleccionados entre los mejores proveedores de carburantes del
mercado, para asi, ofrecerles a nuestros clientes un producto de buena calidad al mejor precio
posible. En cuanto a los servicios de limpieza de vehiculos, contaremos con un sistema de lavado
de Ultima generacion, el cual utilizara un agua libre de cales y unos productos de la mejor calidad
para conseguir de esta manera un acabado perfecto y la satisfaccion de nuestros clientes. En el
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aspirado de los coches hemos intentado seguir innovando ya que pensamos que la mayoria de
gasolineras que ofrecen este servicio no dan la potencia suficiente a sus aspiradores para hacer
mas comodo al cliente dicha tarea, por lo que hemos optado por una maquinaria con mayor

potencia y acceso a la mayor parte del vehiculo.

Ambos servicios se abonaran a través de una maquina automatizada que se encontrara
en cada cabina de lavado o aspirado, esta se abonara tanto con tarjeta como con efectivo ya que
entendemos que a dia de hoy los pagos via tarjeta estdn mas a la orden del dia. Si surgiera algun
problema, cada maquina tiene al lado un cuadro con las instrucciones de uso, ademas, contaran
con la ayuda del empleado que esté disponible para en el caso de no aclararse, este resuelva el
posible problema.

e Atencién al cliente:

En cuanto a la atencion al cliente, nuestra estacion de servicio contara con un teléfono
gratuito 24 horas que podran utilizar nuestros clientes en cualquier momento, sobretodo, cuando
no haya servicio (a partir de las 24:00 hasta las 8:00). Este niumero de informacion se utilizara en
caso de que surja una duda por parte del cliente o se quiera tramitar alguna queja y fallos en
nuestras maquinas, para de esta manera, solucionar sus problemas lo antes posible. También
podran solucionar cualquier duda en horario laboral preguntando a uno de nuestros empleados.

7.4.4 Comunicacion

7.4.4.1 Offline (publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas...)
e Publicidad:

En este apartado se explicara los diferentes medios de publicidad que utilizaremos. Se
llevara a cabo una campafia publicitaria a través de la television local para informar de nuestra
ubicacién y de todos nuestros servicios, se repartiran flayers en la entrada del centro comercial,
para ello, contrataremos varias personas que también se encargaran del buzoneo en los distintos
barrios cercanos a la estacién de servicios. A todo esto le vamos a afiadir la publicidad en prensa
escrita, ambas reflejadas en los gastos de publicidad.

-Publicidad en prensa escrita: En este apartado hemos optado por llevar a cabo una

publicad Unicamente al inicio de nuestra actividad, escogeremos los periddicos locales de nuestra
comunidad para anunciarnos de una manera eficaz y mas barata que si optasemos por otro tipo
de publicidad.

Por Gltimo no debemos olvidar el “boca a boca”, que se puede definir como las opiniones
gue los clientes comparten con otros clientes potenciales, siendo para bien o para mal de la
empresa segun su grado de satisfaccion. Estos comentarios, pueden realizarse con la forma
tradicional del “boca a boca”, o mediante plataformas de internet que conecten a los clientes de

una forma més rapida y agil.
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Los comentarios que obtengamos nos beneficiaran si son positivos, en cambio nos
afectaran si son de forma negativa, por esto tenemos que trabajar en nuestro trato al publico.

Por ultimo cada cliente recibira si lo desea una tarjeta de fidelizacion con la cual quedara
registrado en la base de datos y de esta manera sera beneficiado a través de puntos con los que
poder obtener descuentos en cada uno de nuestros servicios.

e Promocién de ventas:

En cuanto a la promocién de la gasolinera llevaremos a cabo una oferta de apertura que
consistira en un lavado gratuito para aquellos que consuman una cantidad de 50 euros en
combustible en nuestra estacion de servicio, si llegara a los 100 euros se le afiadiria ademas unas
gafas de sol gratuitas. Esta promocion tendra la duracion de un mes desde nuestra apertura e ira
reflejada en los gastos de publicidad.

7.4.4.2 Online (realizar una especial mencion a la implantacion de las TIC, pdgina Web, redes

sociales)

En cuanto a la publicidad online, contaremos con una pagina web donde cada dia
nuestros clientes podran consultar los precios de cada carburante que deseen, ademas, podran
consultar posibles ofertas o todo lo relacionado con la politica de la empresa, ya sean nuestros
proveedores, el proceso que lleva a cabo nuestra gasolina, los horarios, el funcionamiento de
nuestra gasolinera, etc... Esto lo llevara a cabo uno de los miembros del grupo, ya que tiene un
elevado cocimiento de ofimatica.

Las redes sociales proporcionan una manera rapida, barata y sencilla de anunciarnos
llegando a un gran publico objetivo. Nos da en directo opiniones de los clientes, asi como la
posibilidad de estar conectados al constante cambio que pueda sufrir nuestro sector, de manera
gue podamos adaptarnos a dichos cambios de una manera rapida y barata.

La gasolinera contara con una cuenta en las principales redes sociales: Facebook, Twitter
e Instagram. Esto se lleva a cabo con la finalidad de darnos a conocer entre la poblacion,
sobretodo la mas joven que son los que mas utilizan este tipo de plataformas ademas de ser los
gue menor nivel adquisitivo tienen. En estas redes llevaremos a cabo sorteos al principio de

nuestra actividad para de esta aumentar el nimero de seguidores.

8 Plan de Produccion/Prestaciones de servicios

8.1 Descripcion del plan de operaciones

En este punto del trabajo vamos a proceder a describir el plan de operaciones de la
empresa ya sean tantos los procesos como los materiales necesarios ya que de los recursos
humanos e infraestructura hablaremos mas adelante.
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8.1.1 Procesos

El proceso que se va a llevar a cabo en la estacion de servicio, se inicia con la visita del
cliente a la gasolinera para posteriormente iniciar el pago de la operacion y poder abastecer su
vehiculo, este terminara con la satisfaccion del mismo, dado que el pago se realiza previamente,

hemos de fijarnos en otros aspectos para determinar dicha satisfaccién.

A continuacién se describira el proceso, identificando los momentos que se perciben de
vital importancia para que el cliente reciba calidad, atencién y rapidez en el servicio:

1. Lo primeroy lo mas importante es el contacto amable de nuestro personal con el

cliente para saber el modo de pago que va a utilizar (efectivo o tarjeta).

2. Una vez se haya escogido el método de pago se procedera a preguntarle por el
tipo de combustible que desea para su automévil y ensefiarle a seleccionarlo en la
magquina, mas tarde, se procedera a servirle el combustible.

3. Este momento es de suma importancia, debido a que muchas veces los clientes
tienen una idea generalizada de los trabajadores de estos puestos como gente de
mal caracter y sin tolerancia. Nosotros lo que queremos es transformar esta idea
para gque el cliente salga satisfecho con el servicio. Por eso, los puntos anteriores
tenemos que llevarlos a cabo de la mejor manera posible para que el cliente e
vaya contento. Esto lo veremos reflejado en la cara del cliente, pero como hemos
indicado anteriormente el pago se efectla antes de echar gasolina por lo que
tenemos que fijarnos en otros puntos para valorar la satisfaccion de este.

4. Por dltimo, lo Unico que esperamos con esto es que el cliente regrese a la
estacion de servicio.

8.1.2 Materiales necesarios

En este tipo de negocio no es necesario mucha materia prima, Unicamente estamos
hablando de los dos tipos de combustible que ofrecemos (Diesel y gasolina sin plomo). Otro de los
servicios y material que necesitamos es el necesario para llevar a cabo tanto el lavado y aspirado
de los coches asi como el hinchado de los neuméticos. Por eso, son necesarios todos los
materiales necesarios para la realizacion de estos procesos, que estén cargados los tanques de
lavado con su respectivo jabén y cantidad de agua correspondiente y que no haya ninguna fuga de
presion en las valvulas de hinchado de neumaticos.
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9 Ubicacion e infraestructuras

9.1 Ubicacion

El terreno donde se va a llevar a cabo la construcciéon de la estacién de servicio esta
ubicado en la Calle Me Falta un Tornillo, numero 3, 47195 de Arroyo de la Encomienda en la
Provincia de Valladolid.

La justificacion de que escogiéramos esa ubicacion se debe a la proximidad con el centro
comercial Rio Shopping y por otra parte la ausencia de una estacion de servicio en los
alrededores. Se ubicara cerca de la rotonda de la salida y entrada del centro comercial, esto nos
facilitara ser localizados rapidamente y no tener que llevar a cabo muchas obras para el acceso al

establecimiento. Otro de los motivos de dicha localizaciéon es la cercania a la autovia A-62.

El terreno tiene un valor de 115.000€. Las obras alcanzaran un valor de 97.500€,
incluyendo asfaltar la zona, realizar las entradas a la gasolinera desde el centro comercial y la
excavacion para colocar los tanques que servira de depésito para almacenar la gasolina. También
estara incluida la construccion del local para el personal, la marquesina de la gasolinera y los

bafos.

Imagen 16: Terreno

Fuente: Google Maps

En la primera imagen, se puede observar el aspecto del terreno donde se va a ubicar la
gasolinera y los puntos de acceso de esta. En la segunda foto podemos ver mejor la disposicion
del terreno con respecto al centro comercial y la cercania de este con la Autovia A-62 y el

municipio de “La Flecha”.
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Imagen 17: Ubicacion

Fuente: Google Maps

9.2 Infraestructurasy equipamientos

9.2.1 Recursosy capacidades
Recursos

Los recursos son los factores de los que dispone la empresa para desempefiar su
actividad. A través de un estudio técnico determinaremos el tipo de maquinaria, edificaciones y
demas adecuaciones necesarias para la puesta en marcha de la estacién de servicio. Entre los
recursos podemos distinguir los tangibles y los intangibles:

Recursos tangibles:

Todas las construcciones como la infraestructura de la estacion de servicio o la
oficina de recepcion de clientes. Ademas podemos incluir todo el mobiliario,
magquinaria y equipos informaticos que mas tarde analizaremos.

Recursos intangibles:

-Tecnoldgicos: I1+D, programas informéticos

-Organizativos: la empresa “ALRADA”, el logotipo de la misma, el lema, la
reputacion de la empresa y de sus productos y servicios.

También incluiriamos el talento, las experiencias y las habilidades que tiene el
personal, la formacién que reciben los empleados de nuestra empresa, el buen
ambiente laboral y la capacidad de la toma de decisiones de sus directivos.

Capacidades

En este punto, se hablara de la capacidad que tienen nuestros surtidores para abastecer
de combustible a los vehiculos. La cifra que nuestro surtidor arroja es de 40-80 litros por minuto,
aplicando un selector de caudal normal. Esta cantidad puede aumentarse con la configuracion de
caudal alto a 80 litros por minuto y utilizando la configuracion de super caudal lograriamos
alcanzar 130 litros por minuto.
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Una vez analizados los recursos y las capacidades de nuestra estacion de servicio vamos
a pasar a explicar el equipamiento del que disponemos:

Maquinaria:

e Surtidores multiproducto

Imagen 18: Surtidor

Fuente: Cetil. http://www.cetil.com/surtidores.php?prod=25

Un surtidor de gasolina, disefiado con tecnologias de Ultima generacion que cumple las
certificaciones internacionales mas actuales. Dispone de dos mangueras a cada uno de los lados.

e Sistema de pago

Imagen 19: Sistema de pago

Fuente: Cetil

Sistema de pago integrado dentro del Aparato surtidor CETIL, con total compatibilidad,
proporciona al cliente el servicio mas comodo y rapido en el proceso de pago, ya sea en efectivo o
a través de tarjeta bancaria. Lleva integrado un sistema de pago por cada uno de los lados con
una pantalla de visualizacién de mensajes independientes e impresora para emision de tickets.
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e Pistas cubiertas de lavado

Imagen 20: Pista de lavado

Fuente: Movilimp

Sistema de autoservicio de lavado cubierto. Incluye manguera HTPC, brazo giratorio y
muelle amortiguador de tirones. Con un servicio de eleccion de tipo de lavado y sistema de pago
en efectivo y tarjeta.

e Pista descubierta de lavado

Imagen 21: Pista de lavado 2

Fuente: Movilimp

Sistema de lavado autoservicio especial para vehiculos de grandes dimensiones. Incluye
manguera HTPC, brazo giratorio y muelle amortiguador de tirones. Dispone de servicio de eleccion
de lavado y sistema de pago en efectivo y tarjeta.
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e Aspiradores

Imagen 22: Aspirador

Fuente: Kaercher.

Aspirador autoservicio con dos puestos SB VC. Dispone de una manguera con varilla de
fibra de vidrio y una boquilla ergondmica y optimizada que procura los mejores resultados de
limpieza sobre superficies, asi como en zonas de dificil acceso en el interior del vehiculo. Incluye
sistema de pago mediante efectivo.

e Tanques de gasolina

Imagen 23: Tanque de gasolina

Fuente: Serbatoi. http://www.demo-serbatoi.com/es/tanque-subterraneo.html

Depdsito de combustible con capacidad para 60000 litros, dispone de monopared y doble

camara para almacenamiento y distribucion de carburantes.
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Mobiliario:
Concepto Descripcién Imagen Precio
Mesa Mesa amplia de la oficina de recepcion de 100€
i . = =
clientes, ideal para guardar algunos =
documentos. Z
Silla La oficina contara con tres sillas como 33.33€
estas
a0
Estanteria | Sencilla estanteria con mucha capacidad l l m 200€
)
de almacenaje para documentos y demas l m
informacién sobre la estaciéon de servicio. l E, m_,
Equipos informéticos:
Concepto Descripcién Imagen Precio
Ordenador Estupendo ordenador de sobremesa 1500€
marca Apple
Impresora Impresora de Ultima generacion para la 250€
generacion de facturas para clientes.
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Fax Fax de la marca Canon. Dispositivo 150€
que utilizaremos para  enviar =
informacién impresa via telefénica —

Datafono Dispositivo que utilizaremos para 100€
cobrar a nuestros clientes via
telefénica ya que apostamos por el
desarrollo de las tecnologias

Paquete Sistema operativo de Windows 10 y 400€

Windows vy | programa ERP para el control de los

programa pedidos.

ERP

Fuente: Catalogo de IKEA y MediaMarkt

Maquinaria:

e 2 surtidores multiproducto con un precio de 10.600€ cada uno, que hace un total
de 21.200€

e 3 pistas cubiertas con valor de 13.000€ cada una, lo cual hace un total de 39.000€

e 1 pista descubierta para vehiculos de grandes dimensiones con un valor de
13.000€

e 2 aspiradores con un valor de 3.000€ cada uno, con un valor total de 6.000€

e 2 cajeros con un valor de 12.450€ cada uno, que hace un total de 24.900€

e 2 tanques con un valor de 20.000€ cada uno, con un total de 40.000€ con una
capacidad de 60.000 litros.

El total de la maquinaria tiene un valor de 144.100€
Mobiliario:
El mobiliario estara formado por:

e Una mesa
e Sillas
e Una estanteria

e Material de oficina

El total del mobiliario tendra un valor de 400€.
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Equipos informéticos y programas informéticos:

e Datafono 100€

e Ordenador 1.500€

e Impresora 250€

e Fax 150€

o Paquete Windows y un programa ERP (Open Bravo) y un antivirus 400€

El total de los equipos informaticos es de 2.400€.
Seguros:

e El precio de los seguros tendran un valor de 254,06 al mes.

e Camaras de seguridad, tendran un valor de 329 €.

10 Organizacion y Recursos Humanos

Para que nuestra empresa funcione correctamente y se consigan los mejores resultados,
los promotores hemos llevado a cabo esta organizacion y desarrollado un organigrama. Para la
asignacién de estos departamentos se tuvo en cuenta las competencias y/o destrezas de cada

uno de los promotores.

10.1 Organigrama

Imagen 24: Organigrama

Fuente: Elaboracién propia

En la foto podemos observar el organigrama de la empresa donde se asignaran los roles a
cada uno de los socios de la gasolinera. En la parte superior se encuentra el empresario
gasolinero que sera el encargado de dirigir la empresa, en el siguiente nivel tenemos a el auxiliar
administrativo que se encargara de recibir toda la documentacion, atender las visitas y archivar la

documentacion. El gerente de la estacion de servicio y los proveedores. Por Ultimo se encuentran
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los empleados de la gasolinera que se encargaran de suministrar a nuestros clientes y de
ayudarles en todo lo que les sea posible.

En cuanto a la asignacion de los roles se dara el de empresario a cada uno de los socios
de la empresa.

El rol de auxiliar administrativo lo llevara a cabo David Bueno ya que tiene conocimientos

matematicos y de administracion, sera el que lleve los tratos con los bancos.

El rol de Gerente de Estacién de Servicio ira a cargo de los promotores 1y 2, debido a que
tienen un alto don de gentes que hara mas facil la actividad de la empresa.

10.2 Descripcion de los puestos de trabajo

En este proyecto, se necesitaran dos empleados de gasolinera para llevar a cabo la labor
de mantenimiento y servicio de los surtidores asi como la atencidon personalizada al cliente las

horas que estén de servicio, ayudandoles en todo lo que les sea posible.

En cuanto al perfil que pedimos para nuestros trabajadores, sera principalmente el de una
persona con un buen trato al cliente, aunque se trate de un autoservicio, nuestros empleados se
encargaran de prestarles todas las comodidades posibles (preguntas que puedan surgirles,
ayudarles a repostar e indicarles el funcionamiento de nuestras maquinas) asi como velar por el
funcionamiento de la estacion de servicio. El perfil de nuestro empleado tiene que ser el de una
persona amable que no pierda los papeles ante situaciones complicadas sin dejar de lado la
experiencia en el sector.

En cuanto a la organizacion de los puestos de trabajo, se llevara a cabo un régimen de
jornada completa para ambos trabajadores (8 horas), constara de dos turnos de trabajo uno de
mafiana cuyo horario sera de 8:00 Am a 16:00 y un horario de tarde-noche que ir4 desde las 16:00
hasta las 24:00. Los empleados cada semana se intercambiaran los turnos de mafiana y tarde a
no ser que ellos mismos decidan quedarse fijos con sus horarios. Las horas que van de las 24:00
a las 8:00 am, no sera prescindible el uso de empleados y la gente tendra que abastecerse por su
propia cuenta aunque este todo bien indicado en los surtidores para que no haya ningun problema.
La gasolinera no contara con servicio los martes por la tarde y los jueves por la mafiana para
darles un dia libre de trabajo a nuestros trabajadores, esto lo hemos decidido debido a la poca
afluencia de gente que visita el centro comercial dentro de ese horario.

En cuanto a la remuneracion de nuestros empleados sera de 955 euros netos (1196€
brutos). En el cédmputo anual, la remuneracion seria de algo mas de 16.000€ brutos al afio,
incluyendo las 12 pagas, mas dos extras. Eso se trataria de la base a lo que se podria afiadir mas

suplementos.
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11 Aspectos Formales

11.1 Forma juridica

La forma juridica que se llevara a cabo en la empresa sera la de Sociedad Limitada Nueva
Empresa (SLNE)

11.2 Tramites de constitucion de la empresa

a)

c)

d)

WWW.circe.es:

Solicitud de la denominacion social.

Plazo: la solicitud de la denominacién la debe hacer uno de los socios y se
mantiene durante un periodo de seis meses.

Agenda Tributaria:

Solicitud del Numero de Identificacion Fiscal provisional.

Plazo: Antes de realizar cualquier entrega, prestacion o adquisicion de bienes o
servicios, percepcion de cobros o abono de pagos, o contratacion de personal
laboral.

Notaria:

Firma de la escritura de constitucion de la sociedad.

Plazo: Seis meses desde la obtencién de la denominacion social.

Consejerias de Hacienda de las CC.AA.:

Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados
(ITPyAJD). La creacién de empresas esta exenta del pago de este impuesto.
Plazo: Dentro del mes siguiente al otorgamiento de la escritura publica.

Registro Mercantil Provincial:

Inscripcion de la empresa.

Plazo: Dentro del mes siguiente al otorgamiento de la escritura publica.

Agencia Tributaria;

Solicitud del Namero de Identificacion Fiscal definitivo.

Plazo: Dentro del mes siguiente a la fecha de construccién de la sociedad siempre
antes de realizar cualquier entrega, prestacién o adquisicion de bienes o servicios,
percepcién de cobros o abonos de pagos, o contratacion de personal laboral.

11.3 Normas y disposiciones legales

Instalaciones

Ley 21/1992, de 16 de junio, de Industria.
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Real Decreto 2085/1994 (Estado, Agencia Estatal del, 1994), de 20 de octubre, de
Reglamento de Instalaciones petroliferas. Instruccion Técnica Complementaria MI-IP 01 de
“Refinerias”, aprobada mediante Real

Instruccion Técnica Complementaria MI-IP 02 de “Parques de almacenamiento de liquidos
petroliferos” modificada mediante Real Decreto 1562/1998, de 17 de julio.

Instruccion Técnica Complementaria MI-IP 03, de “Instalaciones de almacenamiento para
su consumo en la propia instalacion”, aprobada mediante Real Decreto 1523/1999, de 1 de
octubre.

Instruccion Técnica Complementaria MI-IP 04, de “Instalaciones para suministro a
vehiculos”, aprobada mediante Real Decreto 1523/1999, de 1 de octubre.

Ubicacion de la Estacion de Servicio
Real Decreto 1812/1994, de 2 de septiembre, de Reglamento de Carreteras.

Orden 16-12-1997, del Ministerio de Fomento, por la que se regula los accesos a las

Carreteras del Estado, las vias de servicio y la construccion de instalaciones de servicios.

Ley 8/1972, de 10 de mayo, de construccién, conservacién y explotacion de autopistas en
régimen de concesion.

Real Decreto Legislativo 1/1992, de 26 de junio, de Texto refundido de la Ley sobre el
Régimen del Suelo y Ordenacién Urbana.

Ley 6/1998, de 13 de abril, sobre el Régimen del Suelo y Valoraciones.
Distribucion
Ley 34/1998, de 7 de octubre, del Sector de Hidrocarburos.

Real Decreto 2487/1994, de 23 de diciembre, del Estatuto regulador de las actividades de
distribucién al por mayor y de distribucion al por menor mediante suministros directos a
instalaciones fijas, de carburantes y combustibles petroliferos.

Real Decreto 1905/1995, de 24 de noviembre, del Reglamento para la distribucién al por
menor de carburantes y combustibles petroliferos en instalaciones de venta al publico.

Real Decreto-Ley 15/1999, de 1 de octubre, por el que se aprueban medidas de

liberalizacién, reforma estructural e incremento de la competencia en el sector de hidrocarburos.
Castillay Le6n

Decreto 78/1995, de 27 de abiril, por el que se regulan los derechos de los consumidores y
usuarios en el servicio de suministro de gasolinas y gaséleos de automocion en instalaciones de
venta al publico (BOCyL n° 82 de 3/05/1995).
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12 Calendario de Ejecucion en marcha

Imagen 25: Calendario de ejecucion

L] im ] ki ] L) ] 2] hn ] sk lisn ] m ] bl []

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, en el calendario de ejecucién el proyecto se empezara a
elaborar en el mes de Enero y Febrero para mas tarde en el mes de Marzo consultar la viabilidad
de dicho proyecto y de esta manera empezar a desarrollarlo a finales de este hasta mediados de
Mayo. En ese momento se pondrdn en marcha la solicitud de las autorizaciones de obra y
actividad, asi como la necesaria para la instalacion, estas solicitudes tienen un plazo de solicitud
por lo que hasta mediados de Septiembre no nos las dardn. Una vez conseguidas las solicitudes
podremos pedir el crédito para empezar las obras en el mes de Octubre (Obra subterranea,
pavimentacion y accesos, cimentacion y estructuras, instalacion de red de saneamiento y
abastecimiento de aire y agua, instalacibn mecanica y eléctrica y instalacién del local). En el mes
de Diciembre las obras ya estaran finalizadas y podremos comenzar con el aprovisionamiento y su
posterior puesta en marcha.

13 Plan Economico-Financiero

Una vez realizado el estudio del mercado, se ha elaborado un plan de marketing y de
recursos humanos, para ello, se han recogido todos los tramites de constitucion, administrativos,
laborales y resto de tramites para comenzar con la actividad; es necesaria la creacién de un plan
econdémico-financiero para estudiar la viabilidad del proyecto.

Para ello se realizara siguiendo esta estructura:
e Plan de inversién o de desembolso inicial
e Plan de financiacion
e Presupuesto de ventas, compras y gastos
e Prevision de tesoreria
e Elaboracién de una cuenta de resultados previsional

e Elaboracioén del Balance previsional
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e Indicadores econdmicos y analisis de resultados(ratios de rentabilidad, riesgo,

liquidez, rotacion, VAN y TIR)

e Estudio de la viabilidad del proyecto

13.1 Plan de inversion

En este apartado vamos a valorar y cuantificar la inversion de la iniciativa que queremos
llevar a cabo, para ello se llevara a cabo una breve descripcion de los distintos elementos

materiales que se necesitan para iniciar el negocio.

Imagen 26: Inversion

Terremo 1350000 £
Programas imformaticos A0 £
Patentes v marcas SO0 £
Pobiliario SO0
Stock Inicial A 26 £
Fondos prewvios tesoreria I3.001 £
Total Inversican 197.147 €

Fuente: Elaboracion propia

Nuestro negocio contara con una inversién en inmovilizado inmaterial por valor de 500
euros para pagar la patente de la marca.

En cuanto al inmovilizado material contaremos con un terreno donde desarrollaremos
nuestra actividad, asi como una serie de mobiliario para adecuar el local donde se encontraran
nuestros trabajadores y los equipos informaticos necesarios para poder gestionar la administracién
del negocio de forma eficaz.

También disponemos de arrendamientos financieros por medio de un leasing, que hara
frente al importe destinado a las obras e instalaciones que se utilizaran para adecuacion del
terreno y asi poder desarrollar la actividad del negocio y el alquiler de la maquinaria. El leasing
mobiliario (maquinaria) tendra un valor total de 144.100€ que seran pagados en cuotas mensuales
por el importe de 1.384 euros sin variaciones anuales en dicho importe. Este importe se pagara en
diez afios con un interés de 2.8%. El leasing se nos entregara en el mes de Enero pero no se
empezara a pagar hasta el mes de Mayo.

En cuanto al leasing inmobiliario (obras e instalaciones) tendra un valor de 97.500€ que se
ira pagando en cuotas mensuales de 924€ sin variaciones como en el caso anterior. Se pagara en
de 10 afios con un interés del 2.8%. En cuanto a la fecha en la que sera concedido serd la misma
gue en el anterior, en el mes de enero pero en este caso empezaremos a pagarlo hasta el mes de
mayo que es cuando iniciaremos nuestra actividad, por lo tanto la cuota de ambos leasing sera de

2308€ mensuales.

46


https://www.bing.com/images/search?view=detailV2&ccid=cf93qpWa&id=C2E1BD2BEF264DB403AD0C916DC0350D27AD513E&thid=OIP.cf93qpWacncEfOiU-BGRBgEsBk&q=logo+uva+coemrcio&simid=608026508969379094&selectedIndex=0

ii
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Valladolid

13.2 Plan de Financiacion

Tabla 4: Plan de financiacion

RECURSOS PROPIOS

Capital social 90.000€
RECURSOS AJENOS

Préstamos Bancarios 107.147€

Fuente: Elaboracion propia

En el cuadro anterior presentamos el plan de financiacion para el afio 0:

Los recursos propios que utilizaremos tendran un valor de 90.000€ que es el sumatorio de
la aportacion de cada uno de los socios (30.000€). Este dinero esta destinado a hacer frente a los

gastos iniciales de nuestra actividad.

Por otro lado contaremos con unos recursos ajenos que ascienden a 107.147€, estos
recursos seran adquiridos por medio de un préstamo bancario a la entidad BBVA, con un interés

bancario de 1.65% a pagar en 5 afios.

En cuanto a la politica de dividendos hemos llegado al consenso entre los tres socios, que
en el primer ejercicio nos llevariamos 90.000€ lo equivalente a la aportacién inicial que hicimos.
Con respecto a los afios posteriores, nos llevaremos Unicamente un 25% de beneficio, revisable a
cinco afios y el resto ira destinado a reservas, ya que tenemos en mente actualizar nuestro tipo de

negocio cuando se pongan al dia el tema de las gasolineras de carga eléctrica.

13.3 La prevision de tesoreria

Los gastos primer establecimiento con los que contaremos antes de pagar el primer cobro
por venta son principalmente:

Tabla 5: Previsiéon de latesoreria
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Fuente: Elaboracién propia
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Algunos de los pagos que nuestra empresa lleva a cabo son:

Los gastos técnicos que estaran formados por todas las licencias requeridas para el inicio
de nuestra actividad econdmica ya explicadas anteriormente, estos tendran un valor de 45.000€.

Los gastos de seleccién de personal, estaran integrados por cursos de formacién a
nuestros trabajadores para que estos estén especializados en el ambito de los carburantes.
También, haremos un gran hincapié en la formacién para que ofrezcan el mejor trato y mas
personalizado posible, estos tendran un precio de 2000€. Por otro lado contaremos con unos
gastos de publicidad formados por una pagina web asi como distintas campafias publicitarias que

haremos para promocionar la gasolinera con un valor de 1.500€.

Al iniciar la actividad, contaremos con un seguro que cubrira tanto robos como pérdidas de
género y un sistema de vigilancia formado por cadmaras que podremos ver desde el ordenador de
nuestras casas u otro dispositivo. Esto también nos sirve para tener controlados a nuestros
trabajadores en las horas de servicio y controlar si realizan bien sus tareas de trabajo valorado en
593€.

Por dltimo contaremos con unos gastos generales de luz, agua y teléfono para poner en

marcha nuestra empresa este ultimo tendra un precio de 100€.

13.4 Elaboracion de una cuenta de resultados previsionales

Tabla 6: Resultados previsionales
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2020 2021 2022 2023

2020 2021 2022 2023 2024
Fuente: Elaboracién propia.
La tabla de resultados previsionales més detallada la incluiremos en los anexos.

A continuacién vamos a llevar a cabo un analisis de los primeros cinco afios de actividad

econdmica de acuerdo con la cuenta de pérdidas y ganancias.

El resultado total de la cuenta de pérdidas y ganancias es positivo, va en aumento de
forma poco significativa. Esto se debe a que a pesar de que nos aumentan los gastos debido al

aumento de los salarios de los trabajadores asi como la publicidad y promocion (en un 1%); los
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ingresos también nos aumentan, las ventas aumentan en un 1%. Es decir, aunque aumenten
ambos, siempre lo hacen los ingresos en mayor medida.

En cuanto a la politica de dividendos hemos llegado al consenso que en el primer ejercicio
nos llevaremos 90.000€ equivalentes a la aportacién inicial que hicimos. Respecto a los afos
posteriores nos llevariamos un beneficio inicamente del 25% a repartir, revisable a cinco afios y el

resto ira destinado a reservas.

13.5 Elaboracion del Balance Previsional

La elaboracién mas detallada del Balance la incluiremos dentro del Anexo por si se quiere

consultar.

A continuacion vamos a llevar a cabo un andlisis de los primeros cinco afios de actividad

econdmica de acuerdo con el balance provisional en funcién a cuatro aspectos:

1. Activo: Podemos ver que la prevision evolutiva de estos cinco afios al activo no
corriente va disminuyendo en poca medida mientras que el activo corriente
aumenta, llegando a doblar casi en el 2023 los datos del 2021, esto quiere decir

gue la mayoria de nuestros recursos estan disponibles a corto plazo.

Tabla 7: Activo balance

uuuuuu

aaaaaa

mmmmmm

rrrrr

-\..—ln e Ta = Ts -\..--\.I S - T

Fuente: Elaboracién propia

2. Pasivo: Se aprecia como a lo largo de los cinco afios el pasivo no corriente
disminuye hasta llegar a desaparecer en el Ultimo afo, esto se debe a que la Unica
financiacion con la que contamos a largo plazo es el préstamo bancario con la
entidad BBVA con una duracién de cinco afios. Respecto al pasivo corriente, se ve
como aumenta debido a las obligaciones que tenemos a corto plazo, deudas y
obligaciones con nuestro proveedor.
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Tabla 8: Pasivo y Patrimonio Neto Balance
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Fuente: Elaboracion propia

3. Patrimonio neto: Aumenta gracias a que solo el 25% de las ganancias son

repartidas entre los socios, por tanto dispondremos del 75% restante para las
reservas.

13.6 Indicadores econdmicos y analisis de resultados (ratios de

rentabilidad, riesgo, liquidez, rotacion, VAN y TIR)

e Ratio endeudamiento:

Tabla 9: Ratio endeudamiento

2017 2018 2019
Ratio endeudamiento= pasiva cofriente + pasiva no Cﬂll’iEﬂTE}r Patrimonio neto 148331272 0,97540259| 0,67789343
Ratio endeudamiento |/p = Pasiva no corriente / Patrimenio neto 0,24682606] 0,12384452| 005971064
Ratio endeudamiento ¢/p = Pasivo corriente / Patrimonio neto 1,23640666) 0,85145767| 0,61818142

Fuente: Elaboracion propia

El ratio de endeudamiento = pasivo corriente + pasivo no corriente / Patrimonio neto. Este
ratio nos indica cuanto de dependiente es la empresa con respecto a la financiacion ajena, es

decir su grado de apalancamiento financiero. El resultado va en descenso, siendo en 2017 del
1,48, disminuyendo hasta 0,67 en 2019.

Para un andlisis més detallado podemos desagregar en largo plazo y corto plazo:
-Ratio de endeudamiento largo plazo: 0,24 en 2017; 0,05 en 2019.
-Ratio de endeudamiento corto plazo: 1,23 en 2017; 0,61 en 2019.

Comparando estos dos datos, podemos darnos cuenta que el grueso de la financiacion se
encuentra a corto plazo, cosa contraria a 1o que seria ideal; ya que segun el andlisis de estos

datos, se estima que lo ideal es que la mayoria de la financiacion se encuentre a largo plazo.
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También podemos ver que aunque el grueso de la financiacion sea a corto plazo, cada
vez va en disminucion ambas, llegando en 2019 a estar cerca del 0,5 en corto plazo, lo que es una
cifra ideal, encontrarse por debajo de 0,5.

e Ratio deliquidez:

Tabla 10: Ratio liquidez

Ratio de liquidez= Activo corriente / Pasivo comriente 1,75605604| 2,10699114| 2,53148586

Fuente: Elaboracion propia

El ratio de liquidez= Activo corriente / Pasivo corriente. El valor de este ratio ha de ser
superior a 1, puesto que en caso contrario nos encontrariamos con un problema de liquidez. Este
problema no se da en nuestro plan de negocio, ya que en el primer afo las cifras se sitian por
encima de ese 1, marcado como minimo. Se encuentran en 1,75 en 2017; y aumentando en los

afios siguientes, llegando a 2,5 en 2019.

e Rentabilidad econémica:

Tabla 11: Rentabilidad econdémica

Rentabilidad econdmica = Beneficio antes de impuestos | Activo total 0,41573323) 0,35604308) 0,30834104

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a la rentabilidad econémica = beneficio antes de impuestos / activo total. Este
dato indica la €ficiencia en la utilizacién de los activos, la cual pasados los afios va disminuyendo
de forma paulatina. En 2017, se encuentra con una cifra de 0,41; en 2018 de 0,35 yen 2019 de
0,308.

¢ ROI:

Tabla 12: Rendimiento del capital invertido

ROI (Rendimiento del capital Invertido) = Beneficio neto [ capitales invertides 189018889  2,9677| 3,05697778

Fuente: Elaboracién propia

El ROI (Rendimiento del capital invertido) = Beneficio neto / capitales invertidos. Este
determina la rentabilidad de todos los capitales invertidos. Este dato es favorable para la empresa,
ya que cada afio aumenta; en 2017 tenemos unos datos de 2,89; en 2018 de 2,96 y por ultimo en
2019 de 3,05, lo que demuestra la rentabilidad del capital invertido por los socios (90.000€ en
total).
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e Ratio de Solvencia:

Tabla 13: Ratio de solvencia

Ratio de solvencia = Activo corrient +A. no corriente / pasivo corriente + P. nocorriente | 1,67416667| 2,0252177] 247515813

Fuente: Elaboracion propia

El ratio de solvencia = Activo corriente + activo no corriente / Pasivo corriente + pasivo no
corriente. Este ratio mide la capacidad general de la empresa para hacer frente a sus obligaciones
de pago. Este ratio le tienen en cuenta las entidades financieras antes de conceder financiacion.
Lo ideal es que el ratio sea superior a 1,5. En nuestra empresa las cifras nos salen favorables, ya
gue desde el primer afio, el indice del ratio de solvencia es superior a ese 1,5 marcado. En 2017
tenemos un dato de 1,67, el cual va aumentando a lo largo de los afios. En 2918 de 2,025 y en
2019 de 2,475.

e Rentabilidad financiera:

Tabla 14: Rentabilidad financiera

Rentabilidad financlera = Beneficio neto total / Patrimonio neto (,74234307) 0,50661596 037403679

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a la rentabilidad financiera = beneficio neto total / patrimonio neto. Este ratio se
supone que ha de ser lo mas elevado posible. En nuestro caso los datos van disminuyendo a lo
largo de los afios: en 2017 de 0,74, en 2018 de 0,506 y en 2019 de 0,374.

Pensamos que este ratio no es significativo, ya que debido a las decisiones llevadas a
cabo por los socios, este indice cada vez va a ser menor. Puesto que, a la hora de la reparticion
de dividendos, hemos decidido repartir el 25% Yy dejar el 75% restante en reservas, para posibles
ampliaciones o destinarlo a otras actividades. Es por esto que aunque tengamos beneficios, este
indice siempre ira en disminucion.

13.7 Estudio de la viabilidad del proyecto

Una vez se han analizado todos los datos analizaremos la viabilidad econémica y
financiera del proyecto. Para ello es necesario aplicar todos los calculos obtenidos anteriormente.
Las herramientas empleadas para decidir si una inversion es rentable o viable econdmica es por
un lado el calculo del valor neto (VAN) y por otro lado la tasa interna de rendimiento (TIR).
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Tabla 15: Valores TIR y VAN

CalculoVAN.y T.LR.

Afio 0 1 2 3 4 E
Free Cash Flows AA0006 BT 0e BANIME BAASEIE MTBeARhE ID36NI0E

Valor Actual Neto

Tasa de Inierés 0% 25% 0% 75% 100% 125% 150% 175% 2009
VAN, 16541 25¢ SM40BBe  X50B0Be 176M2%e  A0IT5ME 000€ -343716¢ 57521738 -T35E546¢
1.300.000,00€
1.100.000,00€
900.000,00 €
700.000,00 €
500.000,00 €
300.000,00€
100.000,00€
00.00000€ | 0% 25% 50% 75% 100% 1255 150% T 5%
-300.000 00€

Fuente: Elaboracion propia

Partiendo del criterio de aceptacién de la Tasa Interna de Retorno, este proyecto debe

llevarse a cabo dado que la TIR, es superior a la tasa rentabilidad exigida.

Segun observamos esta tabla podemos darnos cuenta que para que el proyecto sea
rentable la variable “k” tiene que estar por debajo del 125.03%. Esto significa, que este proyecto
es rentable llevarlo a cabo ya que nunca nos van a pedir una tasa rentabilidad tan elevada.

Creemos que este proyecto va a ser rentable, ya que teniendo en cuenta los ratios
calculados anteriormente podemos ver como la viabilidad es posible. En el analisis de los ratios
nos hemos dado cuenta que tenemos casi toda nuestra financiacion centrada en el corto plazo,
esto puede ser un problema puesto que segun los indices de analisis, la mayoria de la financiacion
deberia encontrarse a largo plazo.

Por el contrario nos encontramos con unos datos muy prometedores para llevar a cabo
nuestro plan empresarial ya que a pesar de la gran inversion inicial obtenemos beneficios en el
primer afio, recuperando la aportacion inicial de los socios ese mismo afio y con ingresos
ascendentes en los siguientes afios.

14 Plan de Contingencias
El objetivo del plan de contingencias es establecer un conjunto de directrices y acciones

mediante una respuesta rapida y eficiente en situaciones de emergencia. En este apartado vamos
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a hacer mencion a algunos de los problemas que podrian ocurrir durante el desarrollo de nuestra

actividad empresarial.

Problemas que pueden ocurrir y debemos evitar:

Evitar la propagacion de fuego alejando los objetos y productos inflamables

No permitir la entrada de vehiculos o personas a la estacion de servicio en caso
de accidente.

Entrar en las inmediaciones con cualquier tipo de objeto inflamable.

Ante cualquiera de estos casos lo que se debe hacer es avisar al supervisor y a

las autoridades pertinentes.

En caso de derrame de combustible:

Principalmente llevar a cabo la preservacion de las vidas humanas, de las
instalaciones y de los equipos de la base.

Debera ser eliminado antes de poner algin motor en marcha.

Si el derrame es de gran magnitud se debera empujar el vehiculo.

Se procedera a cubrir la zona con material absorbente solido mineral (arena, cal,

etc.) para posteriormente ser limpiado a fondo.

Si es necesario se construiran diques de contencién

Problemas econdémicos que podemos encontrarnos:

Perdida de nuestro proveedor, en este caso tenemos mirado otro proveedor y un
deposito con el que podemos ir tirando hasta que se lleve a cabo el cambio.
Aparicion de otro tipo de combustible. Esta claro que tarde o temprano el coche
eléctrico acabara desbancando a los coches de combustion, este problema lo
tenemos mas que solventado ya que como hemos comentado anteriormente
tenemos guardado en las reservas parte del dinero de nuestros beneficios para
que cuando llegue este momento poder renovarnos.

Otro problema econémico con el que nos podemos topar es la pérdida de clientes,
es decir que tengamos una mala racha o que aparezca alguna competencia por
los alrededores. En ese caso tendriamos también que utilizar dicho dinero
guardado en la reserva para llevar a cabo algo innovador para volver a estar al

dia.
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15 Conclusiones

Tras haber analizado las distintas areas y procesos necesarios para la creacion de nuestra
empresa, cabe colegir que la creacion de una gasolinera Low Cost 24 horas, puede tratarse de un
negocio prospero a medio/largo plazo, que se esta imponiendo cada vez con mas fuerza en
nuestra sociedad, siendo esta modalidad de gasolinera un gran reclamo para los usuarios de todo
tipo de vehiculos, especialmente por los atractivos precios del combustible.

Si bien es cierto que puede resultar arriesgado enfrentarse a este tipo de modelo negocio,
debido a los problemas que pueden surgir a largo plazo teniendo en cuenta la situacion inestable
del suministro de los carburantes, hemos encontrado las soluciones que nos permitiran afrontar
dichos obstaculos. Gracias a los analisis DAFO, CAME y PEST, hemos logrado identificar con
precision tanto nuestros puntos fuertes como los débiles, para, de esta manera, enfocarnos en
aquellas areas que nos reportan un mayor beneficio, y atajar con efectividad los Obices de esta
actividad, teniendo la seguridad de estar haciendo lo correcto para la evolucion de nuestra

empresa.

Como podemos observar a lo largo del trabajo, ya desde el primer afio de vida de nuestro
negocio, prevemos obtener beneficio, algo que resulta imprescindible para poder hacer frente —con
la mayor prontitud posible- a las deudas que se vayan generando, e ir progresando con el tiempo
para, como explicAbamos, solventar los futuros problemas que puedan acontecer, lo que supondra
el éxito en lo relativo a la gestion y planificacién de nuestra gasolinera low cost.

Por lo que respecta a la financiacién, se trata de un aspecto esencial, puesto que sin ella
nos seria imposible iniciar y desarrollar nuestra idea de empresa. Obtener beneficios lo mas
temprano posible, nos permitird hacer frente a los préstamos y revertir esas ganancias en nuevas
inversiones enfocadas en la mejora de nuestros servicios, potenciado nuestro modelo de negocio
a medio y largo plazo. Como explicabamos anteriormente, la financiacion se llevara a cabo de dos
maneras, por un lado, la financiaciéon externa que consistira en: 1) un leasing mobiliario que ir4
destinado a la maquinaria, 2) un leasing inmobiliario donde se incluiran las obras y las
instalaciones, y 3) un préstamo bancario que ird destinado a pagar parte de la compra del terreno;
y por el otro lado, la financiacion interna en la que incluiremos los gastos iniciales y parte de la
adquisicion del terreno.

Resulta preciso destacar que la zona comercial en la que tenemos pensado instalar
nuestro negocio, no cuenta con ninguno similar, por lo que seremos la Unica empresa que ofrezca
este servicio y nos centraremos en captar y fidelizar a cada uno de nuestros clientes. Ademas, en
un futuro, al situarnos en las inmediaciones de un centro de ocio, nuestra idea es ampliar y
adaptar nuestras instalaciones, de modo que podamos ofrecer a los vehiculos eléctricos la carga
de este tipo de automoviles.

Otra cuestion que nos diferencia, es la gran variedad de usuarios que podran beneficiarse
de nuestros servicios, ampliando nuestro publico tanto a las visitas de las personas que acudan al

centro comercial, como aquellas que estén de paso por nuestra ciudad y circulen por la autovia
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colindante a nuestras instalaciones, o incluso a la poblacion contigua al centro comercial, quienes
veran en nuestro negocio, aparte de calidad y buen precio, una mayor comodidad para repostar
sus vehiculos debido a la cercania.

Respecto a la forma societaria de nuestra empresa, nos hemos decantado por una
sociedad de responsabilidad limitada nueva empresa, considerando que se trata de la mejor
opciodn, puesto que la responsabilidad se limita al capital aportado a la sociedad, evitando de este
modo que nuestro patrimonio personal pueda quedar afectado en el caso de que nuestra idea de

Negocio no prospere como esperamos.

En relacion a la politica de proveedores, hemos optado por la empresa “Candipse”, quien
nos concedera un periodo de 30 dias de pago a crédito, siendo sus carburantes -ademas de
primera calidad- rentables para nuestra empresa, lo que principalmente nos interesa.

Nuestra politica de dividendos sera a cinco afos, recuperando durante el primer afio,
como explicabamos anteriormente, la inversion realizada. Por lo que respecta a las ganancias
obtenidas durante los cuatro afios posteriores, nuestro beneficio se repartira del siguiente modo:
un 25% para los socios y un 75% que ira destinado a las reservas. Dicho reparto es el mas
conveniente, puesto que el mercado del combustible, como indicabamos, posiblemente se vera
afectado en unos afios y tendremos que tener un remanente para poder afrontar posibles

dificultades y, asimismo, invertir en nuevos proyectos que pretendemos llevar a cabo en un futuro.

En definitiva, y a grandes rasgos, nuestro principal objetivo es crear una imagen de marca
reconocible, que tenga una gran acogida entre los usuarios, y que se diferencie de las demés por
la buena calidad de nuestros servicios y la competitividad de nuestros precios. Es muy importante
adaptarse a los cambios que se produzcan en el mercado, estar actualizados y, sobretodo, invertir
en nuevas ideas que nos permitan obtener la mayor satisfaccién de todos nuestros clientes, para
asi lograr un negocio préspero.
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17 Anexos

ANEXO I. Cuenta de resultados previsionales.

PRESUPUESTO

Total VENTAS 2.230.392| 2.429.323| 2.646.230| z.ssz.159| 3.14o.ros|
1.777.881 1.936.704 2.109.893 2.298.761 2.504.747|
MARGEN Bruto 452.510 492.618 536.337 583.998 635.959I
Gastos de Personal 41.621 42,037 42,462 42,886 43313
Gastos Corrientes 96.985 61.292 61.292 61.292 61.292
Resultado Operativo - EBITDA 313.905 389.290 432.584 479.820 531.353
12.583 12.583 12.583 13.583 13.583
B.A.LI - EBIT 301.322 376.706 420.001 466.237 517.769
Gastos financieros (intereses) 1.768 1.426 1.078 725 365
Resultado Bruto - BAI 299.554 375.280 418.923 465.512 517.404
89.866 112,584 125,677 139.654 155.221
RESULTADO Neto 209.688 262.696 293.246 325.858 |4+ 362.183
Vi 9,40% 10,81% 11,08% 11,30% 11,53%
ANEXO Il. Balance previsional.
ACTIVO 2019 % 2020 % 2021 % 2022 % 2023 %
NO CORRIENTE 107.717 27,9% 95.133 151% 82,550 G2% 72.967 6,0% 59.383 3.8%
Inmoviliz. INTANGIBLE 444 01% 13424 21% 13.821  1,5% 17218 1,4% 15.864  1,0%
Inmovilizado MATERIAL 94680 24,5% 81,709 13,0% 68729  7.6% 55749 46% 43519 2,8%
Invers, INMOBILIARIAS 0 00% 0 00% o 00% o 00% 0 00%
Inversiones FINANCIERAS o0 0,0% 0 00% 0 00% 0 00% 0 0,0%
Activ. impuesto diferido 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
CORRIENTE 278.784 72,1% 532.988 384,9% 817.393 908%  1.135.058 940%  1.488.688 96,2%
EXISTENCIAS -342.755 -88,7% 44245 70% 44246  4,9% 44246 37% 44246 2,9%
REALIZABLE 0 0,0% 0 0,0% 0 00% 0 00% 0 0,0%
Clientes 0 00% 0 0,0% 0 00% 0 00% 0 0,0%
Socios 0 0,0% 0 0,0% 0 00% 0 00% 0 0,0%
Otros 0 0,0% 0 0,0% 0 00% 0 00% 0 0,0%
DISPONIBLE 621,539 160,8% 488742 77.8% 773747 859%  1.090.812 903% 1444442 933%
Total 386.502 628.121 899.942 1.208.025 1.548.071
PATRIMONIO NETO 2019 % 2020 % 2021 % 2022 % 2023 %
FONDOS PROPIOS 300.088 77,6% 562.784 139,6% 856.030 95,1% 1.185.888 98,2% 1.548.071 100,0%
Capital 90.000 23,3% 90.000 14,3% 90.000 10,0% 90000 7.5% 90.000 5.8%
Reservas 0 00% 116418 18,5% 703194 781%  1.070.516 88,6% 1448908 93,6%
Resultados 346.830 89,7% 356,366 56,7% 62.836  7,0% 25372 2,1% 9163  0,6%
Otros 0 00% 0 0,0% 0 00% 0 0,0% 0 00%
Ajustes por cambios de valor 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
SUBVENCIONES 0 00% 0 0,0% 0 00% 0 00% 0 00%
Total 300.088 77.6% 562.784 1389,6% 856.030 951% 1.185.888 93,2%  1.548.071 100,0%
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PASIVO 2019 % 2020 % 2021 % 2022 % 2023 %
NO CORRIENTE 86.413 224% 65,337 104% 2913 40% 2136 18% 0 00%
PROVISIONES largo p. 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
DEUDAS a largo plazo 86413 224% 83337 104% 43913 49% 22136 18% 0 00%
Préstamos largo plazo 80418 22.4% 05.337 104% 4333 49% 22136 18% 0 0,0%
Qtras deudas a largo 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Impuestos diferidos 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
PERIODIFICACIOMES 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
CORRIENTE 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
PROVISIONES 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
DEUDAS a corto plazo 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
PROVEEDORES 250606 64,8% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
OTRAS CUENTAS PAGAR 1166 03% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Gastos y rentenciones personal 1166 03% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
LV.A. pendiente liquidacion 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Impuestos 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
PERIODIFICACIOMES 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Total 86413 224% 65.337 104% 2913 49% 22136 138% 0 00%

PATRIMONIO NETO Y PASIVO Total 386.501 628.121 899.943 1.208.023 1.548.0M1
ANEXO lll. Prevision de la Tesoreria

COBROS 2019 % 2020 % 2021 % 2022 % 2023 %
Cobros porventas  2.224.843 916% 2247.091 996% 2260.562 996% 2.292.257 996% 2315180 995%
Otros cobros 205,187  84% 8120 04% 8202 04% 8284 04% 8366 04%
Otros ingresos a0 03% B120 04% 8202 04% 8284 04% 866 04%
Socios 80000 37% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Préstamos 0747 44% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Ingresos financieros 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Subvenciones 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
IV.A y ofros 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Total cobros 2430029 2255211 -72% 2271763 10% 2300541 10% 2323546 10%

[}
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PAGOS 2019 % 2020 % 2021 % 2022 % 2023 %
Pagos operativos  1.655.567 915%  1.882.149 958% 1.894.073 988% 1.906.117 988% 1.918.281 09838%
Salarios e incentivos I 17% 31128 16% 152 16% AT 1,6% 31200 16%
Comisiones 0 00% 0 00% 0 00% 0 0% 0 00%
Compras 1022158 363% 1188546 624% 1200835 626% 1212843 629% 1224972 631%
Gastos prod/servicio 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Variables prody/servicio 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Publicidad y promocion 2000 01% 2400 01% 2400 01% 2400 01% 2400 01%
Otros marketing 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Gastos de Ventas 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Variables de Ventas 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Gastos 1+D 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Arrendamientos 46,178 26% 35421 29% 33421 29% kAN 29% k3421 29%
Conservacion 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
S. Profesionales 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Tributos 515,208 285% 564,749 296% 564,149 294% 564,149 282% 564,149 291%
Seguros Mg 02% INng 02% 3119 02% 319 02% Mg 02%
Otros servicios 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Suministros 21780 1.2% 21780 1% 21780 11% 21780 1% 21780 1%
Viajes, dietas.. 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Material Oficina 1100 01% 1200 01% 1200 01% 1200 01% 1200 01%
Transportes 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Lig. costes salariales 12830 07% 14007 07% 14018 07% 14029 07% 1400 07%
Gastos excepcionales 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Pagos anteriores 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Otros pagos 152923 85% 22694 12% 22694 12% 22694 12% 22694  12%
Amortizacion préstamos 0729 11% 2101 11% 21423 11% 20780 1% 2042 11%
Gastos financieros 1965 01% 1621 01% 1270 01% 914 00% 552 00%
Leasings (pal.) 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Compra activos 121400 67% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Gastos establecimiento 500 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Liquidacidn LV.A, 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Retenciones salariales 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Impuesto sociedades 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Dividendos 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Otros pagos 0 00% 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Anteriores (preparacion) 8320 05%
Total pagos  1.808.490 1.904.842 53% 1916767 06% 1928811 06% 1940975 06%
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ANEXO V. Curriculum David

Seuropass

INFORMACION PERSONAL

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Septiembre 2013 — Julio 2018

Febrero 2017— Marzo 2017

Desde 27/02/2018 a 27/06/2018

EDUCACION Y FORMACION

Septiembre 2013 — Julio 2018

Febrero 2017— Marzo 2017

COMPETENCIAS
PERSONALES

Lengua materna

Curriculum vitae David Bueno De Juan

David Bueno De Juan

@ Valladolid, Espafia.
§, 669171.... (3 669171...

2« D.bueno4@hotmail.es

Sexo Hombre | Fecha de nacimiento 12/06/1993 | Nacionalidad Espafiol

Grado en Comercio
Universidad de Valladolid, Valladolid, Espafia.

Se han cursado diversas materias relacionadas con los siguientes campos académicos: estadistica,
marketing estratégico y operativo, recursos humanos, finanzas, contabilidad, responsabilidad
corporativa, emprendimiento, sociologia y fiscalidad

Curso Basico de Seguridad Social
MC Mutual, Valladolid, Espafia.

Labores en el Departamento Marketing Digital y Comunicacion
Grupo Promecal, Televisién Rtveyl, Calle de los Astros, Valladolid, Espafia

Implementacion de estrategias comerciales en redes sociales y desarrollo de marketing. Anélisis de
audiencia y elaboracién de informes comerciales, organizacién de diferentes eventos y comunicacién.

Sector de actividad Telecomunicaciones

Grado en Comercio
Universidad de Valladolid, Valladolid, Espafia.
Se han cursado diversas materias relacionadas con los siguientes campos académicos: estadistica,

marketing estratégico y operativo, recursos humanos, finanzas, contabilidad, responsabilidad
corporativa, emprendimiento, sociologia y fiscalidad

Curso Basico de Seguridad Social
MC Mutual, Valladolid, Espafia.

Castellano
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‘Q\Keuropass

Otros idiomas

Inglés

Competencias comunicativas

Competencias de organizacion/
gestion

Competencias relacionadas con
el empleo

Competencia digital

Permiso de conducir

Curriculum vitae Indicar el nombre(s) y apellido(s)

COMPRENDER HABLAR EXPRESION ESCRITA
ik = Comprension de o -
Comprension auditiva Eatbira Interaccién oral Expresién oral
B1 B1 B1 B1 B1
Preliminary English Test
First Certificate

Nivel: A1/A2: usuario basico - B1/B2: usuario independiente - C1/C2: usuario competente
Marco comtin Europeo de referencia para las lenguas

=  Grandes habilidades comunicativas adquiridas durante mis estudios de Grado en
Administracién y Direccién de Empresas, a través de las mdltiples presentaciones de
trabajos de diferente indole.

= Liderazgo: aprendido a través de mi experiencia vital y consolidado durante mi etapa
académica, intento ayudar al equipo ensalzando y potenciando las habilidades de cada
componente.

= Mejora Continda: de naturaleza curiosa considero que siempre se puede aprender de cada
personay experiencia.

= Persistencia: a sabiendas de que existen imposibles, no creo en rendirme o tirar la toalla.

= Respeto: uno de los valores que considero fundamentales y que en nuestros dias cotiza a la
baja, de él nace la honestidad, |a lealtad y en definitiva el civismo, una de las aspiraciones
de la sociedad.

= Me considero buen comunicador, con un saber estar para cada situaciéon. También tengo
habilidades en el aprendizaje relacionado con el &mbito financiero, fruto, sin duda, de mi
curiosidad por él mismo.

AUTOEVALUACION
Tratamiento de T Creacién de : Resolucion de
la informacion Corunicackn contenido Segundad problemas
Usuario Usuario Usuario Usuario Usuario
Independiente Independiente Independiente Independiente Independiente

Nivel: usuario basico - usuario ind: - usuario P

Indicar los certificado/s TIC

= Uso del Excel con una destreza avanzada, y uso a nivel basico de |os siguientes programas:
Openbravo, Stagraphics y Powerpoint. Dichas competencias han sido alcanzadas durante |a etapa
académica y a través de mi experiencia profesional.
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