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RESUMEN EJECUTIVO
Nombre de la empresa: Cabos y Cuerdas, S.L.
Descripcion de la actividad de la empresa: Venta online de cabos y cordeleria.

Descripcion del equipo fundador: Alumno recién Graduado en Administracion y
Direccion de Empresas por la Universidad Miguel Hernandez que posee un afio de

experiencia en el sector de los cabos y titulaciones de nivel avanzado en inglés.

Resumen del modelo de negocio: Venta de cabos y cordeleria online a través de un

ecommerce.

Problema que se resuelve: Amarre de embarcaciones, utillaje de veleros, cabos de
fondeo, cabo de sujecion de boyas, sujecion de neumaticos protectores de embarcaciones

y cuerda multiusos de sujecién en obras, entre otros.
Productos o servicios ofrecidos: Cabos y todo tipo de cordeleria.

Descripcion del mercado: Personas que frecuentan el ocio nautico o profesionales del

mundo de la construccion, agricultura, y demas sectores.

Estrategia de marketing: Funcional, tomando como referencia las 4 Ps. Los precios y
la publicidad seran los factores mas variables, adaptandose en cada momento a la

evolucion de la economia y la situacién de la empresa y del mercado.

Por el contrario, el lugar y los productos son factores fijos que su modificacion sera
planificada y puesta en marcha en caso de que sea necesario con vistas a largo plazo.

Los productos ofrecidos serdn considerados estandar, siendo la modificacion o la
especialidad de un pedido puesto en conocimiento del productor con su consecuente
entrega de plazos y precios personalizados al cliente demandante.

Competencia: Nauticas y ferreterias tradicionales. Tiendas de venta al publico en
formato fisico que mantienen sus potenciales consumidores en una pequefia zona o

poblacion determinada donde se encuentra el punto de venta.

Potencialmente seran consideradas competidoras todas las empresas relacionadas con el

sector que penetren en el mercado online.

Ventajas competitivas: Ausencia casi total de productos almacenados, gran margen de

beneficio, menor nimero de costes de la actividad, alianza total con el distribuidor del



producto y oferta de productos de alta calidad fabricados al 100% por una Unica materia

prima.

La informacion de la empresa recogida en el anterior resumen ejecutivo podra ser
modificada desde el periodo de realizacion de este documento hasta su constitucién e

inicio de la actividad.

El inicio de la actividad esta planificado que sea tras la evaluacion de este documento.
Dependiendo de la evaluacion obtenida, el fundador realizard pequefias modificaciones
especificas en algunos apartados de la planificacion, manteniendo siempre la intencion

de llevar a cabo el proyecto tan pronto como sea posible.

1. Presentacion del proyecto y Modelo de Negocio
1.1. Delimitacion del negocio

La actividad principal de la empresa sera la venta de cabos y cordeleria a través de la
pagina web. Al no poseer un local fisico destinado a la venta de los productos, toda la

actividad se realizara de manera online.
1.2. Identificacion del promotor

El promotor de este proyecto es Victor Marco Berna, graduado en ADE por la
Universidad Miguel Hernandez, que posee experiencia laboral en el sector. Ha trabajado
como autonomo auxiliar desarrollando los cargos de administracion, atencién al cliente y
venta y transporte del producto. En estos momentos, es propietario de la empresa
distribuidora aliada a la empresa de nueva creacion y que es considerada clave para el
funcionamiento y, por ende, todas las ventajas competitivas que proponemos en este

modelo de negocio.
1.3. Datos del proyecto

El comienzo de la actividad esta previsto para el 01/01/2022 y constara de una inversion

inicial de 6.000€ con el objetivo de obtener rentabilidad en el primer afio.

La forma juridica de la empresa serd de Responsabilidad Limitada y tendra su sede social

en la localidad de Albatera, aunque la actividad real se realizara en Granja de Rocamora.

Su actividad fundamental serd la venta de cabos donde el sector principal al que se



enfocara todo el disefio y la tematica de la empresa sera el sector nautico.

Los gastos iniciales supondran un coste cercano a la mitad de la aportacion inicial e iran
destinados a maquinaria, mobiliario de oficina, elementos informéaticos y material de
oficina. La otra mitad, ird a bancos y serd el activo destinado a atender los primeros

pedidos de la trayectoria de la empresa.

1.4. Modelo de Negocio
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Analizando el modelo que hemos representado podemos observar que la propuesta de
valor es clara. La empresa tiene una tendencia a satisfacer las necesidades del sector
nautico, el cual, es mas interesante al ser el sector con mayor rentabilidad y manteniendo

el resto de los sectores como un aporte suplementario.

Como actividades clave, cabe destacar la atencion al cliente, puesto que el contacto que
se tendra con ellos sera minimo, al menos debe de ser agradecido, se ofrecera consejo a
los clientes que no tengan conocimiento de los mejores cabos que le pueden satisfacer la
necesidad. La gestion de pedidos es otra actividad clave para la empresa, el tiempo de
aprovisionamiento, preparacion del producto y envio de pedidos debe de ser el menor
posible. Para ello, se utilizaran los recursos de la empresa aliada, la cual posee 30 afios de
experiencia en el sector, realizan practicamente todas las actividades que realizara la

empresa de nueva creacion.

Otra actividad clave que ya viene implicita en la actividad empresarial sera el cuidado de



la imagen de la empresa. En internet la imagen es muy importante y se debe de asociar
nuestra imagen con una empresa seria, de calidad y eficiente. La empresa analizara las
mejores plantillas web, con el objetivo de que los productos sean la atraccién principal de
la web. Los colores de empresa seran azul marino y azul claro, de esa forma la imagen
mantendra la referencia del mar, y, ademas, la tipografia sera en cursiva y lo mas
redondeada posible, en referencia a las olas del mar. Como se puede observar, la imagen

se enfocara en las actividades nauticas.

Los socios clave estan muy bien definidos. La empresa Tomas Marco, S.C. es una
cordeleria con venta al por mayor que trabaja en el sector desde hace mas de 30 afios.
Todos los productos de la empresa provendran de esta empresa y sera el Gnico proveedor
inicial. Aparte de los productos, la relacion va mas alla. El lugar de actividad sera
compartido por ambas empresas y el producto no tendra que desplazarse de un lugar a

otro, directamente saldra de la empresa proveedora y llegara al consumidor final.

Ambas empresas seran propiedad del autor de este trabajo y ofreceran los mismos

productos a mercados diferentes.

En la transmisién de productos del proveedor a la empresa solo tendran que realizarse los
correspondientes albaranes y facturas. La relacion entre empresas se mantendra como la

de proveedor y cliente.

La empresa de soporte web nos permitira que la empresa esté en funcionamiento y por
tanto debe de ser considerada con un socio clave, los acuerdos de mantenimiento y
modificacion web a los que se llegue deben de ser base de confianza para que le empresa
pueda estar activa sin ningan tipo de problema.

A su vez, como socio clave debemos de tomar en cuenta la empresa de transporte. Los
acuerdos a los que se llegue en los precios de los portes, los horarios de recogida y la
disponibilidad de volumen y peso en el transporte sera de gran influencia a la hora de
planificar las salidas de pedidos, los precios y gastos de envio, asi como, la limitacion
geografica de entrega de los pedidos y todos los factores que estén relacionados o tengan

dependencia de la logistica.

Por ultimo, la asesoria nos ayudara con la némina del socio y nos mantendra informados
acerca de posibles modificaciones en la legislacién o en los modelos de la agencia

tributaria. La presentacion de modelos a la agencia tributaria las realizara el socio en los



periodos determinados gracias a los conocimientos obtenidos en al grado de
Administracion y Direccion de Empresas y a la experiencia aportada por su trabajo en la
empresa aliada.

Las relaciones con los clientes no seran personales, por tanto, el automatismo de la web
debe de ser intuitivo. El cliente en ningin momento se debe encontrar perdido, y los
procesos deben de ser fluidos. Tanto la pasarela de pagos, como la generacion de la
facturay la posterior pedida de valoracion representaran, de manera indirecta, el trato que
tendremos con los clientes. El disefio web sera crucial y marcara la imagen que tengan

los clientes sobre la empresa.

En caso de pedidos especificos que tengan que realizarse contactando directamente con
una persona, el proceso sera sencillo e informativo, los correos electronicos de respuesta
deben de ser extensos en informacion, no se debe de responder de forma escueta. El
objetivo de las respuestas mas extensas es que, al no tener la empresa en sus inicios
contacto telefonico, el cliente por ello no tenga que estar mandando correos y perdiendo
su tiempo, ya que daria muy mala imagen al cliente. La opcién de contratar un
administrativo que pueda gestionar y tener contacto directo con los clientes no se descarta,
pero debe de encontrarse la empresa en una situacion de auge y necesidad a la hora de
hacer frente a pedidos. Ademas, el potencial trabajador debera conocer perfectamente el
producto ofertado, para ello, la empresa le proporcionaria informacién sobre los
productos, la cual no tiene porque ser memorizada, simplemente, saber dar respuesta a
todas las casuisticas y dudas generadas por el cliente mediante documentacion

informativa, ya sean cargas de rotura, propiedades de los materiales, etc.

En resumen, el canal principal de comunicacion serd el automatismo de la web, en
segunda opcidn, la comunicacion via correo electronico y, por Gltimo, con vistas a futuro,
de manera telefonica previa ampliacién de plantilla y desarrollo de la empresa dentro de

un buen escenario de posibilidades.

El segmento de clientes al que estard enfocada la empresa serd a propietarios de
embarcaciones o el personal de embarcaciones de mayor longitud. El disefio web, por
tanto, también se enfocara en este segmento de clientes, los colores, el tipo de letra y las
imagenes tendran una clara influencia nautica. La web tendra secciones concretas para
este tipo de clientes con los cabos que suelen utilizarse y aparte, existird una seccién

diferente para el resto de las cuerdas ofertadas que no tienen uso en el sector nautico, pero



si en los sectores de la construccion y la agricultura, entre otros.

Esta separacion dentro de la web es necesaria para que el cliente no tenga equivocaciones
y compre cordeleria que le resulte Gtil. Ademas, de cara a la imagen de la web, no es
bueno que productos de sectores diferentes se encuentren todos mezclados en la misma

seccion, en este sector la imagen de especialidad de los productos marca al cliente.

La estructura de costes que tendra la empresa es sencilla, constard con los gastos de
actividad resultantes de las relaciones con proveedor y acreedores, destacando la compra
de mercaderias, el mantenimiento web y los gastos de asesoria. Los costes fijos resultaran
cantidades muy pequefias, mantenimiento web y asesoria, y el gran volumen de los costes

totales seran los generados por la actividad, proveedor y empresas de logistica.

La Unica fuente de ingresos de la empresa seré la venta de cordeleria. En principio, no
entra en los planes de la empresa que se generen otro tipo de ingresos ya que la
especialidad del fundador es la actividad de la empresa y no existe el interés de que se

generen mas obligaciones y quehaceres.
2. Definicion del producto
2.1. Necesidades que satisface

Las necesidades que satisface este producto son el amarre de embarcaciones, proteccion
y manejo de embarcaciones de vela, material de construccion, embalajes, soporte de

invernaderos, decoracion, calzado, ensillado, redes de proteccion, redes deportivas, ...
2.2. Descripcion del producto

Cabo o cuerda hecha de plasticos, como poliéster, nylon, polipropileno, polietileno o
poliamida entre otros, o de fibras naturales como cafiamo o sisal, que son presentadas en

forma de trenzado o torcido.
A continuacion, presentaremos los productos que se ofertaran en la empresa.

e CABO NYLON MATE.

El cabo de nylon mate es un cabo 100% nylon destinado a la guia de las
embarcaciones, es decir, se utilizan como sujeciones para anclas. Este tipo de cabo no

flota y se trata de un cabo de 4 cordones. Es denominado mate por su color blanco,



aunque se pueden encontrar en un color beige, siendo el mismo producto solo que
elaborado con unas materias primas que poseian dicha tonalidad. La compra habitual
de metraje de este cabo y su didmetro suele variar dependiendo del tamafio de la

embarcacion y de la profundidad que el propio navio pueda alcanzar.

o CABO POLIESTER ALTA TENACIDAD.

El cabo de poliéster de alta tenacidad es un cabo destinado a amarres de
embarcaciones en los puertos, este cabo a diferencia del cabo de nylon mate es un
cabo de 3 cordones que se encuentran muy trenzados, cada corddn se encuentra
retorcido dandole asi un aumento de su tenacidad. De ahi el nombre de alta tenacidad.
Este tipo de cabo se suele utilizar en distintos colores. El color basico de los cabos es
el blanco, aunque existe la opcién de agregarle un distintivo negro. La cuestién del
distintivo no implica ninguna modificacion en las caracteristicas del cabo, es
simplemente un elemento decorativo que se ofrece debido a que en cada parte
geogréfica se mantienen unas tradiciones en que los cabos sean de una manera o de
otra, de esa forma, contentamos a todo el abanico de clientes. Ademas, ambas
opciones mantienen el mismo precio de venta. Este cabo se encuentra también en
negro, que puede ser negro completo o negro con distintivo amarillo, y su precio es
superior al blanco. Y se encuentra en azul navy, que es un azul marino oscuro y que
es el tipo de cabo de poliéster de alta tenacidad mas caro debido a que la utilizacion

de este tipo de cabo se considera especifico para barcos de alta gama.



e GOMA ELASTICA.

La goma elastica se trata de un tipo de cordon caracterizado por la capacidad de volver
a su posicioén original tras un estiramiento. Este tipo de gomas se suelen utilizar en
sujeciones de cargas en vehiculos de transporte. Las gomas mas utilizadas suelen ser

blancas con distintivos azules, aunque existen también gomas negras.
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e CABO POLI-CANAMO

El cabo poli-cafiamo se utiliza basicamente como decoracion. Se trata de un cabo de
imitacion de las fibras naturales y es muy utilizado en decoracion de interiores,
limitadores y pasamanos. El cabo esta compuesto totalmente por polipropileno.

e DRIZAS ALTA TENACIDAD.

Las drizas de alta tenacidad son cuerdas de poliéster recubiertas con un exterior
trenzado que se suelen utilizar en veleros y embarcaciones y en el sector de la
construccion. Su caracteristica mas importante es que se trata de una cuerda resistente



cubierta por un trenzado exterior que le dota de una textura completamente lisa,
pudiendo deslizar sobre la mano del consumidor con facilidad. Las drizas de alta
tenacidad suelen ser blancas con distintivo de colores. También podemos encontrar
drizas completamente de colores con un aumento del precio.

e DRIZAS ALMA MATE.

Las drizas de alma mate son cuerdas que se utilizan como las drizas de alta tenacidad
para veleros y el sector de la construccidn, sin embargo, este tipo de driza posee en su
interior material mate, que es un material con peores condiciones que la driza de
poliéster. Como resultado a esto, la driza de alma mate posee una carga de rotura
menor y se suele utilizar cuando el esfuerzo al que va a estar soportada la cuerda no
va a ser muy alto. El precio de la cuerda es inferior al precio de la driza de alta
tenacidad.




e DRIZAS POLIBRAID.

Las drizas polibraid son drizas que se utilizan como las dos anteriores, para los veleros
y el sector de la construccidon. Sin embargo, este tipo de material resulta méas resistente
que la driza de alta tenacidad y, ademas, el trenzado exterior posee unas caracteristicas
superiores debido al aumento de cordones en el trenzado exterior. Por tanto, mientras
en la driza de alta tenacidad su trenzado es liso y basico, la driza polibraid posee un
trenzado de 16, 24 0 32 cordones. Cuanto méas nimero de cordones trenzados haya
mayor sera su tenacidad. El manejo de la driza polibraid es mejor que el manejo de
una driza convencional ya que el deslizamiento es mas fluido. Este tipo de drizas se
fabrican a pedido la mayor parte de las ocasiones y se pueden encontrar en diversos
colores, los cuales, pueden encontrarse en toda la driza, o la driza puede venir con
colores mezclados, es decir, un color predominante y el color complementario en
forma de jaspeado. Las drizas polibraid son un tipo de drizas que se pueden considerar
nuevas en el mercado y que por sus caracteristicas son las drizas méas caras de las
ofertadas. Este tipo de drizas son consideradas también productos de alta gama cono

los cabos de poliéster de alta tenacidad de 3 cordones azul navy.

e CUERDAS DE CANAMO.

Las cuerdas de cafiamo son el tipo de cuerda basica en cualquier cordeleria, se trata



de la cuerda més tradicional de las ofertadas. Actualmente, su uso se ha visto reducido
a uso decorativo y no se utiliza en el sector de la construccién. El cAfiamo es una fibra
natural que durante décadas fue la principal materia prima utilizada en la produccion

de cordeleria, sin embargo, la mayoria de las fibras naturales han sido sustituidas por

materiales sintéticos.

e CUERDA DE SISAL.

La cuerda de sisal se trata de otro tipo de cordeleria tradicional que ha ido decayendo
su demanda al ser sustituido por materiales sintéticos. Actualmente su uso sigue
siendo diverso y lo podemos encontrar tanto en fabricacion de zapatos, bolsos y

complementos como en decoracién y criaderos de animales.



e CORDON TRENZADO GRANETE.

El corddn trenzado granete es un tipo de cuerda de nylon trenzado que se suelen
encontrar en 4, 5 y 6 milimetros. Este tipo de cordon es muy utilizado en el sector de
la agricultura. Las estructuras de los invernaderos se sujetan mediante este tipo de
cordon debido a su gran resistencia al exterior. Otro de sus usos es la fabricacion de
toldos para cubrir, este tipo de cordon es el mas utilizado. El corddn suele venir
completamente blanco, lo podemos encontrar con distintivos azules o verdes, o

también se producen de colores oscuros, como son el negro y el marron.
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e RAFIA

Uno de los productos més utilizados en el sector de la agricultura son las rafias. Las
rafias se pueden encontrar de numerosas maneras. La rafia méas utilizada para los
invernaderos son la rafia blanca y la rafia negra de 600 metros. Este tipo de rafias se
utilizan como guia en el crecimiento del cultivo y han de ser sustituidas cada
temporada. Las rafias se pueden encontrar en modo de cintas, que suelen ser utilizadas
para envolver cajas con hortalizas o cultivo fruticola. Otro tipo de rafia muy diferente
a las anteriores las encontramos en las denominadas rafias de ensillar, que

directamente son utilizadas para ello, para ensillar, aunque otras empresas las utilizan

para atados de lefia.




e POLIPROPILENO TRENZADO.

El polipropileno trenzado se trata de un cabo utilizado en los puertos deportivos para
marcaje y delimitaciones. Su principal caracteristica es su flotabilidad. Es un cabo
muy ligero cuyo color basico es el blanco. Sin embargo, este cabo puede producirse
tanto de colores, como de mezcla de colores, como blancos con distintivo de colores.
Otro uso que se le suele dar a este tipo de cabo es la decoracién y en casos especiales,

su funcion decorativa en caballos de competicion y caballos de ruedo.



e CABO DE PLASTICO.

El cabo de plastico se trata de un cabo destinado principalmente a la carga. Las
caracteristicas del cabo no son muy buenas, no es un cabo manejable, es un cabo que
flota y es un cabo ligero. Por el contrario, resulta un cabo que posee una peculiaridad
al estar trenzado en forma de estacha. La forma de estacha permite repartir la carga
de la accién a lo largo de todo el cabo, por tanto, su resistencia aumenta. Es el mismo
efecto que se produce en las cadenas metélicas y la disposicidon del trenzado es
practicamente similar. Este cabo es muy utilizado como remolcador, al ser un cabo

plano, el punto de apoyo de la sujecion se mantiene inmovil.



¢ CORDON BICOLOR POLIPROPILENO.

El corddn bicolor polipropileno es un cordén de dos colores que este compuesto en
su totalidad por polipropileno. Este cordon es muy utilizado como sujecion de palés
y se suele ver mucho en ferreterias. Los colores en los que lo podemos encontrar son

el verde y blanco, el azul y blanco, el marrén y blanco y el blanco completo.
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e TRENCILLAS.

Las trencillas se tratan de bobinas pequefias que suelen ser de 50, 100, 200 o 600
metros, que se utilizan como tiralineas en el sector de la construccién o como
elementos para realizar manualidades. Este tipo de trencilla se produce en blanco que
es su color basico, pero es producido también en azul, rojo, verde, amarillo, naranja,
negro y marron. Otro tipo de trencilla que debemos mencionar es la trencilla de nylon,
que es una trencilla mas fina que la anterior y es utilizada para hacer bordados.



e RIEL COLORES.

El riel de colores son unos carretes con una gran gama de combinaciones de colores
que se utilizan para la produccion de pulseras de mufieca. Se trata de un tipo de cuerda
con unas caracteristicas similares a las drizas de alta tenacidad, pero con un didmetro

de 3 milimetros.




e ESCOTAS.

Las escotas son cabos que se utilizaban en veleros. Se trata de un tipo de cabo que ha
sido sustituidos por las drizas actuales. Este tipo de cabo se puede encontrar en
colores, aunque mantiene la peculiaridad de que su distintivo es blanco. Se trata de
un cabo manejable, en el que se pueden apreciar el pelaje de los cordones en su

exterior. Las escotas actualmente son utilizadas en embarcaciones tradicionales.

e SAMSON POLIAMIDA.

El cabo samson poliamida se trata de un cabo perfectamente reconocible. Se trata de
un cabo negro con un exterior trenzado con 32 usos que al tacto recuerda a la espuma.
La poliamida le aporta la ligereza y la flotabilidad y en la actualidad se trata de un
cabo considerado de alta gama. Su utilizacioén es muy variada, y se puede encontrar

en usos de pasamanos como en amarres de yates de lujo.



e MADEJAS.

Dentro de los tipos de madejas que ofertamos podemos encontrar las madejas de
cordon trenzado granete de 5 milimetros que pueden ser de 10, 15, 20 y 25 metros.
Las madejas de corddn trenzado granete se utilizan principalmente para persianas y
toldos pequefios. Otro tipo de madejas que se utilizan para lo mismo que las anteriores
son las madejas de bicolor polipropileno que se pueden encontrar de 10, 15, 20 y 25
metros con colores azul y blanco y verde y blanco. Por otra parte, las madejas de
cuerda plastificada son unas madejas verdes en el que el plastificado de la cuerda le
aporta rigidez. Este tipo de madejas se pueden encontrar de 10, 15, 20 y 25 metros. Si
el consumidor necesita un tendedero completamente rigido, puede encontrar madejas
de cable plastificado. El cable plastificado en realidad es un cable de acero recubierto
de plastico trasparente con un tono marrén oscuro. Estas madejas son las mas
aconsejables para los tendederos y por tanto su precio es superior a las madejas de
cuerda plastificada. Los podemos encontrar en madejas de 10, 15, 20 y 25 metros. Y,
por ultimo, dentro de las madejas encontramos las madejas de riel que se encuentran
a 25 metros. Este tipo de cordon es mas fino que los anteriores cordones y su utilidad

se limita a pequefias persianas.



e ESTOPAY SISAL.

La estopa y el sisal son fibras naturales que son muy utilizadas por escayolistas y
fontaneros. Tanto la estopa como el sisal son ofertados en tres medidas, grande,
mediano y pequefio.



)

2.3. Comparacion con la oferta existente

Productos similares a los ofertados en el mercado con la diferencia de ser 100% hechos
por la materia prima en cuestion. La mayoria de los productos ofertados poseen
Unicamente la cobertura de la materia prima, el resto son combinaciones de plasticos, por
tanto, las caracteristicas tanto de carga de rotura como de calidad son completamente
diferentes. Estas combinaciones de plasticos para el cliente les resulta muy complicado
el percibirlos, sin embargo, el consumidor final, que es el que realmente da uso del
producto, si puede observarlo y claramente, toda la responsabilidad se la llevan las
nauticas y las ferreterias, no las productoras. Por tanto, ese desconocimiento del producto
que se estd vendiendo hace que muchas competidoras vendan cordeleria de calidad
pésima a unos precios desorbitados, aunque mas adelante eso les suponga la pérdida del
cliente. También cabe mencionar, que otras empresas a sabiendas de la calidad del
producto contindan vendiéndolo a esos precios, no preocupandose en nada por sus
clientes. Por supuesto, también existen las empresas que son honestas y venden esos

productos al precio que les corresponde.



3. Anélisis del mercado
3.1. Delimitacién del mercado: geogréfico y tipologia de los clientes

La limitacion del mercado es imprecisa ya que los productos son utilizados en muchos
sectores y muy variados, tanto zonas costeras por su aplicacién nautica, como zonas de
interior por su aplicacion en la construccién y la agricultura. En nuestro proyecto
empezaremos la actividad enfocados en la venta en la peninsula y las islas baleares. La
tipologia de clientes sera propietarios de embarcaciones, profesionales del sector de la

construccidn, agricultores y el resto seran consumidores de metrajes ocasionales.
3.2. Factores de competitividad del entorno

Los factores de competitividad del entorno de la empresa seran el precio, la calidad, la

comunicacion y la marca.

El precio es un factor clave en la competencia, sobre todo en el sector de la construccion
y la agricultura. En estos dos sectores, la calidad debe de ser alta para aportar una minima
de seguridad y los precios deben de ser lo mas econdmicos posibles debido a que los
sectores de la agricultura y de la construccion se encuentran en momentos complicados y
las empresas no tienen un presupuesto elevado para la compra de materiales. Por otro
lado, el sector nautico no ha pasado por una crisis tan grande como la construccién y la
agricultura. Los precios de los cabos deben de ser practicamente altos para poder
venderlos, esto sucede debido a que los consumidores de cabos de este sector suelen ser
personas con un poder econdémico elevado y los cabos son utilizados para ocio o
proteccion de embarcaciones bastante caras, por tanto, no escatiman en costes. Eso
significa que no se puede vender un cabo a un precio bajo debido a que el cliente no lo
comprara por desconfianza. En esta tabla relacionaremos todos los factores que influyen

en esta casuistica.



COMPRA CABOS NAUTICOS

BAJO MEDIO ELEVADO MUY ELEVADO

E PREFERENCIA DE COMPRA  OPRECIO-CALIDAD

(Fuente: Elaboracion propia).

La calidad del producto donde la empresa ofreceria un producto 100% producido con una
Unica materia prima. Que el producto vaya a ser producido de un unico material le aporta
a cada producto una informacion muy cercana a la realidad de lo que podria pasar si ese
producto es utilizado. Esto dota al consumidor de una mayor seguridad. Por supuesto,
también dota a la propia empresa, ya que, si existiese algin tipo de problema con algln
cabo, se entenderia como una mala utilizacién del mismo y por tanto, una mayor

seguridad a la hora de las represalias por parte del cliente.

La comunicacion donde la empresa deberd promocionarse para ser visible en redes. Es
muy importante que al ser una empresa que no tendra una sede fisica como tal, necesitara
que la informacion sobre los productos esté cerca del consumidor, ya sean con campafias

de publicidad o con un buen SEO.

La marca que representa un factor clave en la confianza de nuestro publico objetivo sobre
el producto. La marca de nuestro proyecto y el de todas las empresas no nacen, se hacen
a través de afios de experiencia y de confianza, y ese es el camino que tomaremos para
que nuestra marca se convierta en una marca reconocida e el sector por ofrecer unos

productos 100% de materia prima, de precios adecuados y de maxima calidad.
3.3. Caracterizacion de la demanda

Sobre la demanda debemos de tener en cuenta que partimos de la base de un publico



objetivo muy amplio que, aun asi, podemos categorizar en cuatro grupos principales

recogidos en la segmentacion.

La demanda se caracteriza por ser reticentes al cambio, por ser inseguros con los precios

bajos, exigentes con la calidad del producto y estrictos con el tiempo de entrega.
3.3.1. Segmentacion

Propietarios de embarcaciones, profesionales de la construccion, agricultores vy
compradores ocasionales de metraje.

3.3.2. Demanda potencial y tendencias

La demanda potencial estaria identificada en todos los propietarios de embarcaciones,
profesionales de la construccion, agricultores y compradores ocasionales de la peninsula
y de las islas baleares, donde la tendencia es, en el caso de los propietarios de
embarcaciones, la compra de cabos de amarre, drizas de vela, escotas de vela y redes de
proteccidn, en el caso de los profesionales de la construccion, la compra de redes de
proteccién, cordeleria de sujecion, tiralineas y soporte de gruas, en el caso de los
agricultores la compra de gomas elasticas de sujecién para camiones, soporte de
invernaderos y rafias de embalaje y en el caso de los compradores ocasionales de metraje,
tiradas de pocas longitudes para decoraciones, sujeciones, actividades y cualquier otra

ocasion en la que a alguna persona le pueda urgir el uso de una cuerda.

La tendencia en el sector de la construccién y el sector de la agricultura es prometedora,
se trata de dos sectores que se han visto muy perjudicados donde anteriormente se
utilizaban unas cantidades enormes de cordeleria, cuando llegd la crisis econémica se
dejaron de utilizar la mayoria de los productos, muchas empresas clientes desaparecieron,
arrastrando a su vez a empresas proveedoras, los proveedores de cordeleria abandonaron
el sector dejandolo casi sin suministro, actualmente las empresas que proveen a las
empresas constructoras y agricolas son muy pocas. Este hecho nos abre la posibilidad de
entrar en un mercado estancado, obtener experiencia y hacernos una marca de confianza
en el sector, para que cuando estos sectores se recuperen o vuelvan a tener una mayor
actividad, nosotros estemos ahi en el momento adecuado para aprovecharlo y ser

reconocida por la mayoria.

A su vez, la tendencia del sector nautico es buena, la crisis no le afectd como a los otros

dos sectores, al contrario, casi ni se vio afectado, por lo que la actividad es constante y



promete ser mayor por la construccion de numerosos puertos deportivos que han sido

aprobados a lo largo de toda la costa de la peninsula.
3.4. Caracterizacion de la oferta
3.4.1. Estructura de la competencia

La competencia esta formada por nauticas fisicas, ferreterias tradicionales y empresas de
materiales de construccién. La Unica competidora directa en este caso son las nauticas
fisicas, ya que el resto ofrecen variedades de otros productos. Estas nduticas se encuentran
situadas en distintas poblaciones, por tanto, su consumidor se ve reducido a su poblacién
y poblaciones vecinas, esto a nosotros nos interesa. De esa forma podremos dominar el
mercado de ciertas zonas y tendremos que competir en otros donde convivamos con la

competencia.
3.4.2. Dinamica competitiva

La empresa vigilara los cambios en los precios de estas empresas tradicionales y su
posible intrusion en la venta online, controlara la calidad de los productos ofrecidos por
los competidores y observara las respuestas estratégicas de los competidores a nuestras
acciones. Es muy importante que estemos muy atentos a todo el mercado, tanto fisico
como online, puesto que nosotros al ser online, nuestra informacion se encontrard mas

expuesta a los competidores.
3.4.3. Atractivo del mercado

El mercado es enormemente atractivo por varias razones. La primera razon es el margen
de beneficios que poseen las empresas competidoras en los productos que la empresa va
a ofrecer. La segunda razon es la no explotacion de la venta online de los productos por
parte de los competidores. Se trata de negocios muy tradicionales que no se han
digitalizado y que no se observa que lo vayan a hacer en el corto plazo. La tercera razén
es la relacion directa que poseera la empresa con su proveedor principal, dotandola de la
oportunidad de librarse del stock, de la reduccion total de los gastos adicionales
complementarios a la compra y de los gastos provenientes de la propiedad de un local
fisico. La cuarta razon es la tendencia del mercado a la compra online de cualquier
producto, que ya era evidente con anterioridad a la pandemia. Y la quinta razén es la
facilidad de rentabilidad a corto plazo del proyecto debido al pequefio desembolso que

supondria su puesta en marcha.



Combinando estas cinco razones, nos resulta un mercado de atractivo enorme del que
tenemos que decir, que, por nuestra situacion, nos resulta mas atractivo que a cualquier
otra persona que no tenga las facilidades que vamos a tener nosotros en la puesta en

marcha de este negocio.
3.5. Valoracion de la oportunidad de mercado

La oportunidad de mercado que se nos presenta es practicamente ideal con todos los
factores mencionados anteriormente, el mercado seria accesible para la empresa, no
supondria un desembolso significativo, el modelo de negocio funcionaria previo pago,
evitando de esa manera que existiesen pérdidas provenientes de la actividad, las
instalaciones ya existentes no supondrian un coste para la empresa, el propietario de la
empresa ya posee experiencia en la venta de los productos y el margen de beneficio
rondaria un intervalo entre 40% a 150% dependiendo del producto y de las caracteristicas

del pedido.

4. Plan de Marketing
4.1. Estrategia de posicionamiento y objetivo de mercado

La estrategia de posicionamiento se basara en la calidad del producto, al ofrecer un
producto elaborado con la misma materia prima en su totalidad. El primer objetivo de la

empresa sera convertirse en la web nautica con mayor nimero de ventas en Espafia.
4.2. Politica de producto

La politica del producto engloba los atributos de calidad y usabilidad. El producto
ofrecido siempre ha de cumplir las expectativas de calidad que enuncia la empresa.
Ningun producto que no cumpla dichas expectativas sera puesto a la venta, sea cual sea
la urgencia del pedido. No obstante, cualquier problema que surja con los productos sera
comunicado al proveedor al cual se avisara de la incidencia y se le solicitara el abono y

recambio del producto.
4.3. Politica de precios

La politica de precios se centrard en ofrecer el mejor producto del mercado a un precio
reducido sin que esto conlleve un empeoramiento de su calidad. EI margen de beneficio

es muy alto y nos permitird adaptarnos mejor que la competencia. El objetivo principal



es que el precio sea lo suficientemente alto para no crear desconfianza en los clientes y lo
suficientemente reducido como para que los competidores no puedan competir fijando

precios a la baja.
4.4. Politica de distribucién

La politica de distribucion se basara en ofrecer el producto en el destino correspondiente
en un rango de tiempo de entre 24h-72h, siempre y cuando el producto no sea especifico,
haya que producirlo y el destino esté en la peninsula o las islas baleares. En caso contrario,
se ampliaria el periodo de entrega. Nos basaremos en acuerdos con empresas de transporte
con las que trabajaremos normalmente y posean una amplia disponibilidad horaria de

recogida de material.
4.5. Politica de comunicacion

La politica de comunicacién que seguira la empresa para contactar con los clientes sera
por via correo electrénico o WhatsApp. Este tipo de comunicacion nos permite resolver
las dudas que le puedan surgir al cliente, de forma directa y personal. La razon principal
por la que no se implementa de manera inicial la comunicacion via telefénica es por la
imposibilidad por parte de los propietarios de la empresa de comunicarse con los clientes
al estar a su vez trabajando en una empresa proveedora de los potenciales competidores
de esta empresa. La idea sera implementar un contacto telefénico cuando exista la
posibilidad de contratar una persona que sea completamente independiente de la empresa
proveedora. Para que esto no suponga una dificultad en la informacion sobre el producto,
se prestara una gran atencion a la web. Debe de ser una web clara, informativa y l6gica,
donde el cliente no se encuentre en ningn momento perdido y su visita practicamente
fluya hasta la realizacion de la compra. En la comunicacion, por tanto, tendra un papel

fundamental la empresa de creacion y mantenimiento web.
4.6. Sistema de informacion y control de marketing

Al ser una empresa cuyo centro de actividad es online, resultara determinante el control
de la actividad de nuestra web, para ello, basaremos la mayor parte de nuestro estudio de
la situacion del mercado en la informacion recogida. El sistema de informacion permitira
a laempresa conocer las visitas totales que se realicen a la web, esto nos indicara el trafico
que tiene nuestra pagina web. La medida de las paginas por visita resulta interesante para

conocer si esas visitas han sido una busqueda de un producto en concreto 0 una



visualizacion de todo el catalogo. La duracion promedio de la visita nos permite conocer
la visualizaciéon de la web, si realmente son visitas con determinacién o son meras
busquedas esporadicas. La tasa de rebote nos permite cuantificar esos pinchazos rapidos
recogiendo las veces que se ha entrado a la web y se ha salido sin realizar ninguna
interaccion en la misma. Por Gltimo, la tasa de conversion es una de las tasas mas
importantes que tendremos, recogerd el porcentaje de compras o pedidos que ser

realizaran en la web en base a las visitas totales.

Este sistema de informacion es imprescindible para realizar las funciones de control de
marketing. En primer lugar, nos aportaréd informacion de la eficiencia de nuestra pagina
web y nos permitira realizar las modificaciones necesarias con el objetivo de que esas
estadisticas mejoren. Ademas, nos mostrard informacién sobre el consumidor de este
mercado, sus comportamientos dentro de esta nueva manera de venta y la eficacia de la

venta online dentro del mercado en comparacion con la venta tradicional.
4.7. Sistema de satisfaccion del cliente

La satisfaccion del cliente es uno de los objetivos principales de la empresa, para ello, es
importante conseguir el feedback del cliente. En nuestro caso, esa informacion la
obtendremos mediante encuestas de calidad que se generaran en los correos de los
consumidores junto al envio de la factura correspondiente a la compra y a través del

apartado de valoraciones voluntarias existente en la web.
De esa manera, podremos corregir fallos y perfeccionar el servicio.

Las modificaciones seran practicamente constantes al inicio de la actividad hasta que se
encuentre un modelo web que reduzca al maximo el feedback negativo de los
consumidores. Por tanto, resulta indispensable que tengamos la posibilidad de modificar

la web a nuestro antojo sin necesidad de depender de la empresa web.

5. Plan de operaciones
5.1. Estrategia de operaciones

La estrategia de operaciones que seguira la empresa consistira en ofrecer el mejor
producto, con el mejor precio al consumidor de la forma mas rapida. El objetivo por

alcanzar es que el producto esté de camino a su destino al final el mismo dia de la



confirmacion del pedido. Para ello, los productos deben estar perfectamente cuidados y
preparados para su posible salida. De esa forma se realiza con anterioridad la mayor
preparacion posible del producto mediante una estandarizacion de la situacion de este.

Detalladamente, todos los productos se recibiran en rollos de 100 y 200 metros
dependiendo de su didmetro y se bonificara la compra de metrajes estandar, es decir, si
nosotros recibimos el producto en rollos de 100 metros, la venta de ese mismo rollo con
ese metraje nos evitara mano de obra y, por tanto, bonificaremos su venta mediante una
reduccion del precio. Esto quiere decir, que cuanto mayor sea la personalizacion del
pedido del cliente, mayor coste nos supondra y mayor precio relativo le sera cargado al
consumidor. Se tratard de un juego entre el tiempo de preparacién del pedido y el precio

de venta.
5.2. Descripcion de la actividad

La actividad principal de la empresa consistird en la venta de cabuyeria. EI proceso
consistira en la compra de mercaderias, la preparacion del producto y el envio al cliente.
La actividad es sencilla y clara. No obstante, la dificultad se encontrara en los tiempos
entre pedido del cliente y salida del producto. Para ello, se priorizaran los pedidos por
fecha de pedido y por disponibilidad del producto. Si el pedido resultase complicado de
entregar en el momento previamente acordado se iniciarian unas conversaciones con el
cliente donde se tomarian las medidas pertinentes, como la ampliacion del periodo de

entrega, la bajada de precios o simplemente la anulacion del pedido.
5.3. Planificacion de la actividad

La planificacion de la actividad se centrard en dos partes fundamentales como son la

capacidad de gestion y los aprovisionamientos.
5.3.1. Capacidad de gestion

La capacidad de gestion consiste en la cantidad de pedidos que somos capaces de afrontar
sin que ninguno de ellos pierda calidad en el servicio. Basicamente nos enfocamos en
atender el maximo de pedidos diarios con los recursos humanos que tenemos en la
empresa. Para ello es importante adecuar el personal asalariado conforme vayan
aumentando el nimero de pedidos. No obstante, al comienzo de la actividad no se esperan
incapacidades de gestion de pedidos, por tanto, se comenzaria la actividad sin ningun

trabajador asalariado.



5.3.2. Aprovisionamientos

Los aprovisionamientos son la segunda parte fundamental en la planificacion de la
actividad. La empresa debe de mantener un stock minimo, pero a la vez, tener siempre la
posibilidad de que se pueda servir el producto. Para ello, mantendremos contacto directo
con el proveedor. La empresa realizara los aprovisionamientos tras la confirmacién de los
pedidos, de esta manera mantenemos un stock casi cero. Decimos casi cero debido a que
los proveedores nos venderan el producto en rollos minimos de 100 metros y nuestra
venta sera por metraje personalizado. Por tanto, existiran pequefios metrajes sobrantes
que seran almacenados para futuros pedidos. Esto no supone ningun tipo de problema ya
que las caracteristicas del producto no se ven afectadas con el almacenamiento y el paso
del tiempo, ademas, ese metraje se mantendra a disponibilidad del proveedor, por tanto,

mediante un abono podria recuperarlo sin ningun tipo de problema.
5.4. Infraestructuras

La empresa realizara su actividad empresarial en la nave industrial del proveedor, no
siendo de la empresa la titularidad. De ese modo, la empresa no tendra gastos fijos de
inmovilizado. La nave industrial esta situada en el poligono industrial San Pedro apdstol,
perteneciente a la localidad de Granja de Rocamora, en la provincia de Alicante. Las
ventajas de tener esta infraestructura sin coste para la empresa generan una tranquilidad
enorme en periodos donde los pedidos no sean constantes y nos permitiria, en casos
extremos de escenarios pesimistas, mantener la actividad durante épocas de facturacién

cero.
5.5. Costes de actividad

Los costes de actividad seran los aprovisionamientos, que se realizaran siempre tras el
pago del pedido, los gastos de envio de las agencias de transporte, los gastos de
mantenimiento de la pagina web, los gastos de material de oficina y la remuneracion del

empresario.

Mantener estos costes tan bajos permitira obtener un enorme margen de beneficio que
sera la principal ventaja competitiva que la empresa tenga con el resto de las empresas

competidoras.

6. Plan de organizacidn y recursos humanos



6.1. Estructura organizativa

La estructura organizativa de la empresa es muy simple, constara Gnicamente de un
trabajador que ejercera su actividad como propietario de la empresa. El funcionamiento
y el desarrollo de la empresa dependeré exclusivamente del trabajo y la dedicacion del
propietario. Futuriblemente, si la demanda le resultase desbordante, se contrataria a un
trabajador asalariado, que, en definitiva, realizaria el trabajo de jefe de almacén y
preparacion de pedidos, manteniendo el propietario la funcion de administrador de la

sociedad y gestion de pedidos, a la vez que también apoyara la preparacion del producto.
6.2. Retribucion

La retribucion se fijard al comienzo del ejercicio y estara constituida por 12 pagos en 12
mensualidades. La fijacion de la retribucion tendra en cuenta la evolucion del ejercicio
anterior y las previsiones del mercado para el afio actual. No obstante, durante el primer
ejercicio, se mantendra un salario minimo. El objetivo es que el resultado del primer
gjercicio y el estudio de la evolucién de la demanda nos permita establecer unos salarios
que le permitan a la empresa obtener todos los afios unas reservas elevadas con el objetivo
de futuras inversiones en el desarrollo y ampliacion del negocio. La idea principal es la
busqueda de un crecimiento de la empresa, por tanto, el salario del socio tendrd una

relacién de medio-bajo frente a los beneficios de la empresa.
6.3. Recursos humanos

La motivacion del propietario serd fundamental para el buen funcionamiento del negocio,
asu vez, el desarrollo y crecimiento de la empresa dependera de la capacidad de este para
generar valor, de lamisma manera, el fracaso del proyecto vendra dado su mala ejecucion.
Para que la empresa funcione es importante que el propietario tenga tiempo de
desconectar del trabajo y sepa gestionar su vida laboral y su vida cotidiana. Por tanto, en
la figura del propietario existira esa dependencia total del negocio.

Més adelante, cuando exista un personal asalariado, se acordaran ciertas normas de
conducta dentro de la empresa, los horarios de trabajo, los periodos de descanso, la época

de vacaciones y todo lo que esta relacionado a la salud mental del trabajador.

7. Forma juridica, tramites y agenda de constitucion



7.1. Forma juridica del negocio

La forma juridica del negocio serd una Sociedad Limitada de un Unico socio. Las
facilidades de esta forma juridica hacen que sea elegida en el momento de la constitucion.
Dependera de la evolucién de la empresa y de potenciales incorporaciones a la misma

que se realicen futuras modificaciones.

La empresa proviene de una empresa anterior que se basaba en la familia, por tanto, en
futuras incorporaciones a la sociedad, se basaran en relaciones familiares, ya sean con el
socio principal o con los futuros trabajadores, siempre y cuando estas relaciones no

perjudiquen el ambiente laboral y la eficiencia de la empresa.
7.2. Tramites legales y agenda de constitucion
Los tramites legales para la constitucion de la sociedad limitada que seguiremos seran:

En primer lugar, la certificacion negativa del nombre, en el registro mercantil central,
donde nos aseguraremos de que la razén social de nuestra empresa no ha sido previamente
inscrita. La reserva de la razon social conlleva unos costes minimos de los que se hara

cargo el socio fundador.

En segundo lugar, la certificacion del depdsito del capital social, lo depositara el socio

fundador en la entidad bancaria.

En tercer lugar, se redactardn y se presentardn de los estatutos y la escritura de

constitucion ante el notario de la localidad.

En cuarto lugar, se contactara con la asesoria que normalmente nos llevaréa la presentacion
de documentos y la realizacion de las ndminas. Esta realizara la peticion de un NIF
provisional, el alta censal de la sociedad, la liquidacion del impuesto de transmisiones
patrimoniales y actos juridicos documentados y nos dara de alta en el régimen de la

seguridad social. !

! https://www.creaciondempresas.es/crea-tu-empresa/tramites-crea-tu-sociedad/tramites-
generales/tramites-constitucion-sociedad-limitada-

anonima/#PASO_5 Impuesto_de_ Transmisiones_Patrimoniales_y Actos_Juridicos_D
ocumentados_ITPAJD



También nos realizara las gestiones de la Ley Organica de Proteccion de Datos,
obligatoria para empresas que trabajan con datos de terceros, y la Ley de Servicios de la
Sociedad de la Informacion obligatoria para empresas que sea traten de un ecommerce

Como es nuestro caso.

En quinto lugar, realizaremos la inscripcion de la escritura de constitucion en el registro
mercantil de Alicante. El socio fundador se hara cargo de los costes de inscripcion de la
sociedad.

Y, por ultimo, solicitaremos la licencia de actividades en el ayuntamiento de Granja de
Rocamora.

8. Plan econémico-financiero

Para comenzar con el estudio econdmico-financiero, debemos detallar la informacion

béasica y la informacién financiera de la empresa.

Nombre del proyecto CABOS Y CUERDAS, S.L. Duracion Plan Financiero 3

Promotor VICTOR MARCO BERNA Fecha de inicio 01/01/2022 h
Email: victormarcberna@gmail.com Forma Juridica IS (SL,SA,Coop, SCP Eco)
Teléfono 633558039 Tributacion de los beneficio IS Empresas
Numero de Socios 1 Tipo de IVA Régimen General

Nombre de los Socios 1. VICTOR MARCO BERNA

(Fuente: Navarro Finanzas).
El promotor del proyecto sera a su vez el Ginico socio.

La duracion del estudio del plan financiero sera de tres afios, dicho periodo constara desde
enero de 2022 hasta diciembre de 2024.

La forma juridica de la empresa sera una Sociedad Limitada, acogida al Régimen General

en el tipo de IVA y al Impuesto de Sociedades en la tributacion de los beneficios.



pwversones - o |
GASTOS DE CONSTITU{ FECHA
<

ononz02z

| aR01 | Total QN ene-22 | feb-22 | mar-22 | abr-22 | may-22 | jun-22 | jul-22 | ago-22 | sep-22 | oct-22 | nov-22 | dic-22 |
n o L] (1] L] n o L] (1] a0

Inmovilizado intangible E40 550 (1]

Inwestigacidn y desarrollo 4 a L] 1] o a o L] 1] o a o L] 1]
Concesiones administrativas 1}

Fatentes, licencias y marcas o

Derechos de traspaso o

Aplicaciones informticas | E40 550 an
Otra inmavilizado intangible N a

Inmovilizado material 30 30 L] L1} o L] o L] L1} o L] o L]
Terrenos 1}

Construcciones N 1}

Instalaciones Téenicas i}

Maquinaria | 40 40

Uillse | 0

DOtras inztalaciones 1}

Mobiliario ED EQ

Equipos procesos inh:!rmaciél 210 210

Elementas de transporte a

Dtro inmovilizado material 0

Fianzas y Depdsitos a I} o 1] L[] L1} o L[] 1] L[] L1} o L[] 1] L[]
Fianzas a largo plazo N a

Depdsitas alargo plaza a

TOTAL 50 860 L] n o L] (1] L] n o L] (1] a0 2

g oz | o [ ene2s | deb2s [ mar2s [ obe23 | may23 | un23 | ju2s | ao23 | sep2s | oct2s | noves | dic2s |
Inmovilizado intangible a 0 [} [ 0 [} [ 0 [} [ 0 30
Investigacion y desarrollo 0 o o 0 o o 0 o o 0 o

Concesiones administrativas

Patentes, licenciasy marcas

Derechos de traspaso

aplicaciones informéticas 30

Otro inmovilizado intangible

Inmavilizada material

Terrenos

Construcciones

Instalaciones Técnicas

Maquinaria

Utillaje

Otras instalsciones

Mabiliario

Equipas procesos informacién

Elementos de transparte

Otro inmouilizade material

Fianzas y Depdsitosa l/p

Fianzas a largo plazo

Depésitos a largo plazo

TOTAL

w
dooecconoononscooms 8oooc o8

| ene2s | feb2s | mac2s | abe2a | may2a | jun2e | ju2a | ago2a | cep2a | octas | novae | aic2a |
Inmovilizado intangible 90 0 [} [} [} [} 0 [} [} [} [} 0 80
Investigzcion y desarrollo [1} [} 0 [1} 0 [1} [} 0 [1} ] a
Concesiones administrativas
Patentes, licencias y marcas

Derechos de traspase

0o ooao

w

Aplicaciones informaticas 30
Otro inmovilizado intangible
Inmovilizado material
Terrenos

Construcciones
Instalaciones Técnicas
Maquinaria

utiliaje

Otras instalaciones
Wabiliario

Equipos procesos informacién
Elementos de transporte
Otro inmovilizado materis|
Fianzas y Depésitosa I/p
Fianzas 3 largo plazo
Depésitos a largo plazo
TOTAL

fcoeocccoooonoooeo

2Enlace web: https://navarrofinanzas.com/emprendedores/plan-economico-financiero-de-

una-empresa/



(Fuente: Navarro Finanzas).

Las inversiones del proyecto no seran de grandes cantidades y la gran mayoria se

realizaran al inicio de la actividad.

En el inmovilizado intangible destacan los 550€ que costard la creacion de la pagina web
y que se considerard un desembolso inicial en enero de 2022. Durante los tres periodos,
la inversion en inmovilizado intangible restante se realizara al final de cada ejercicio

como cuota de mantenimiento de la web, el gasto anual sera de 90€.

Por su parte, las inversiones en inmovilizado tangible se realizaran por completo en el
momento de inicio de actividad. Estas inversiones contaran con ¢l desembolso de 40€ en
un contador de metraje, que sera utilizado para sacar metrajes pequefios de las bobinas de
100, 200 o 300 metros, que son los metrajes de los rollos que recibiremos de nuestros
proveedores. EI mobiliario que se afiadira a la oficina de la nave donde se realizara la
actividad empresarial, el cual se trata de un escritorio y una silla de escritorio, tendra un
coste de 60€. El equipo de procesos informaticos costara 210€ y se tratara de una pantalla
de ordenador a la que se afiadira una torre de ordenador sobrante de la empresa

proveedora.

El total de las inversiones realizadas a lo largo de los tres afios alcanza la cantidad de
1130€.

Los datos de financiacion son los siguientes:

FINANCIACION |

APORTACIONES DE LOS SOCIOS
soco | wweorre QM recia | concerro | % |

VICTOR MARCO BERMNA 01/01/2022 Capital Social  100,00%

(Fuente: Navarro Finanzas).

El socio unico aportara 6000€ a fecha 01/01/2022, lo que sera el 100% del capital social.
fecorsosowanos . 4§ |

SALARIO| SALARIO
PROMOTORES TIPO | BRUTO | NETO 85T | COSTE

VICTOR MARCO BERNA 12 Autonomo  Fije La4e 1200 17% 246 0 29,80% 0 0,00% 0 14450k  01/01/2022

(Fuente: Navarro Finanzas).



El promotor, en régimen de autbnomo, recibira un salario neto de 1200€ en 12 pagas con

un porcentaje de IRPF del 17% siendo el salario bruto de 1446€.

Las ventas de los productos que ofrecera la empresa se representan en las siguientes tablas

en metros, excepto la trencilla que estéa representada por bobinas.

venras | weo || enc22 | feh-22 [mar22 | abr22 | may-22 | jun22 | jub22 | ago22 | _sepz2 | oct-22 | nov-22 | dic-22 |
POLIESTER BLANCO Producto 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450
POLIESTER NEGRO Producto 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
POLIESTER NAVY Producto 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
NYLON MATE Producto 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
DRIZA POLIESTER Producto 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
NYLON TRENZADO Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
GOMA ELASTICA Producto 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
DRIZA AM. Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
PLASTICO FLOTANTE Producto 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
POLIPROPILENO Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
DRIZA POLIBRAID Producto 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
POLICARAMO Producto 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
caflaMo Producto 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
BICOLOR POLI Producto 1.200 1200 1200 1.200 1200 1200 1200 1.200 1200 1200 1200 1.200
TRENCILLA Producto 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
TOTAL 7.150 7150 7.150 7.150 7.150 7150 7.150  7.150 7150 7.150 7.150 7150

| enc-23 | feb-23 | mar-23 | abr23 | may-23| jun23 | jul-23 | ago-23 | sep-23 | oct-23 | nov-23 | dic23 |

450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450
500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
800 800 800 300 800 800 800 800 800 800 300 800
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100

7450 7450 7.150 7450 7.A50 7450 7450 7.A50 7450 7.150 7450  7.150

| ene-24 | feb-24 | mar-24 | abr-24 | may-24 | jun-24 | jul-24 | ago-24 | sep-24 | oct-24 | nov-24 | dic-24

450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450
500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100

7.150 7.150 7.150 7.150 7.150 7.150 7.150 7.150 7.150 7.150 7.150 7150

(Fuente: Navarro Finanzas).



Como podemos observar, mensualmente durante los tres afios se venderan 7050 metros
de cuerda y 100 bobinas de trencilla. Los metrajes no son muy elevados comparandolos
con la venta de los propios proveedores que supera los 50000 metros mensuales, esto es
debido a que la venta al publico media de nuestra empresa rondara desde los 15 metros a

los 70 metros dependiendo de la compray el perfil del comprador.

stock | TP0_|INICIALES| ene-22 | feb-22 | mar22 | abr-22 | may-22 | jun-22 | jub22 | ago-22 | _sep22 [ oct-22 | nov-22 | dic22 |
POLIESTER BLANCO Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POLIESTER NEGRO Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POLIESTER NAVY Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
NYLOM MATE Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
DRIZA POLIESTER Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
NYLOM TRENZADO Producto 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
GOMA ELASTICA Producto 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
DRIZA AM. Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
PLASTICO FLOTANTE Producto 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
POLIPROPILENC Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
DRIZA POLIBRAID Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
POLICARAMO Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
CARAMO Producto 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
BICOLOR POLI Producto 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
TREMCILLA Producto 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL 5.430 5430 5430 5430 5.430 5430 5430 5430 5430 5430 5430 5430 5430

| ene-23 | feb-23 | mar-23 | abr-23 | may-23 | jun-23 | jul-23 | ago-23 | sep-23 | oct-23 | nov-23 | dic-23
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300

300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
5430 5430 5430 5.430 5.430 5.430 5.430 5430 5430 5430 5.430 5.430

| enc-24 | feb-24 | mar-24 | abr-24 | may-24 | jun24 | jul24 | ago-24 | sep-24 | oct-24 | nov-24 | dic-24 |
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300

300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

5.430 5.430 5430 5430 5430 5.430 5430 5430 5430 5430 5430 5.430

(Fuente: Navarro Finanzas).



El stock con el que trabajaremos en la empresa sera de 5400 metros de cuerda y 30
bobinas de trencilla, lo que corresponderd a dos palés de un metro cuadrado cada uno.
Esto le supondré a nuestra empresa la seguridad de que podré afrontar pedidos usuales y,
a su vez a la empresa proveedora que es la que nos proporcionard el espacio de
almacenamiento, una menor pérdida de metros cuadrados, lo cual no supondra un

problema para la realizacion de su actividad.

Las siguientes tablas nos mostrara la situacién financiera de la empresa en los tres afios

que durara este estudio:

BALANCE

A) ACTWO MO CORRIENTE 725 610 324
Inmovilizado intangible 472 349 195
Inmovilizado material 253 191 129
Fianzas y Depositos 0 0 0
Impuesto de sociedades 0 70 0
B) ACTIVO CORRIENTE 15.350 33.857 54.970
Existencias 1.801 1.837 1.874
Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 0 0 0
Clientes 1] 4] 1]
Iva a cobrar (3] 1] 1]
Efectivo y otros activos liguidos equivalentes 13.549 32.020 53.096
TOTAL ACTIVO (A + B) 16.075 34.467 55.295

PATRIMONIO NETO Y PASIVD 31/12/2022 3171272023 31/12/2024

A) PATRIMONIO NETO 10.646 30.512 47.185

A-1) Fondos propios 10.646 30.512 47.185
Capital Social 6.000 6.000 6.000
Capitalizacion i 0 0
Prima de emision 0 0 0
Reserves 0 4.646 24,512
Otras aportaciones de socios i 0 0
Resultados negativos de ejercicios anteriores i 0 0
Resultado del ejercicio 4,646 19.866 16.674
A-2) subvenciones, donaciones y legados recib o 1] 1]

B) PASIVO NO CORRIENTE 1] 0 0
Deudas a largo plazo 0 0 0
Préstamos participativos o ] ]
Préztamos 0 1] 1]
Leasings o 0 0



C) PASIVO CORRIENTE
Provisiones a corto plazo
Deudas a corto plazo
POLIZA DE CREDITO
Préstamos participativos
Préstamos

Leasings

Acreedores comerciales y otras cuentas a paga

Proveedores
IVA & pagar
IRPF

Seguridad Social
Impuesto de sociedades

TOTAL DE PATRIMOMNIO NETO ¥ PASIVO

Qo Qo Qo

5.430
3.082
790
737

820
16.075

3.955

oo Qo Qo9

3.955
3.144
812

34467

B.109

Qo Qo Qo

8.109
3.206
828

4.074

55.295

ANALISIS SITUACION PATRIMOMIAL
LsCap [Patrimonio Neto> 1/2 Capital Social) 31/12/2022 31/12/2023 31/12/2024

Capital Social

1/2 del Capital Social

Fondos Propios

Préstamos participativos
Fondos Propios a efectos L5Cap
Diferencia

L5Cap (Patrimonio Neto> 2 tercios Capital

6.000
3.000
10.646
)
10.646
7.646
Ok

6.000
3.000
30512
)
30.512
27.512
Ok

6.000
3.000
47.185
)
47.185
44,185
Ok

i 31/12/2022 31/12/2023 31/12/2024

Capital Social B6.000 6.000 B6.000
2 /3 del Capital Social 4,000 4,000 4,000
Fondos Propios 10.646 30512 47 185
Préstamos participativos ] ] ]
Fondos Propios a efectos LSCap 10.646 30.512 47.185
Diferencia 6.646 26.512 43.185
Ok Ok Ok
RESULTADOS
Pérdidas y Ganancias 31/12/2022 31/12/2023 31/12/2024
Ventas 56.916 58.054 59215
Comisiones 1] o i
Variacion de existencias 1.801 36 37
Trabajos realizados por la empresa para su activo (+D) ] 0 0
Aprovisionamientos (32.365) (31.175) (31.799)
Gastos de personal (17.349) o ]
Otros gastos de explotacion (3.312) [3.268) [3.329)
Amaortizacion del inmovilizado (225]) [275) (305)
Imputacion de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras 0 0 0
A) RESULTADO DE EXPLOTACION 5.466 23.372 23.819
Gastos financieros o o 0
B) RESULTADO FINANCIERO o 1] 0
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A + B) 5.466 23.372 23.819
Impuesto sobre beneficios (820) [3.508) {7.148)
D) RESULTADO DEL EIERCICIO 4.646 19.866 16.674
Gastos financieros poliza 1] o ]
Impuesto sobre beneficios 1] o ]
E) RESULTADO DEL EJERCICIO AJUSTADO 4.646 19.866 16.674



TESORERIA

Capital

Capital Social

Prima Emision
Aportaciones de Socios
Capitalizacion
Financiacidn

Préstamos
Subvenciones

Ventas

IVA Ventas

IVA a cobrar

ENTRADAS DE CAPITAL

Amagar 0
| ene22 | deb2 | omar22 | ebr22 | may22 | jun2 | jul22 | ogo22 | sep2 | oa22 | nov2 | dic22 |
6.000 0 o o o o ] o o 0 0 o
6.000 o 0 [1] 0 [1] (1] 0 0 o o o
(] o 0 [1] 0 [1] (] 0 0 o o o
0 o 0 [1] 0 [1] 0 0 0 o o o
o o o o o o o o o o o o
[ 0 o o o o 0 o o 0 0 o
(1] o 0 o 0 o (1] 0 0 o o o
0 o 0 o 0 o 0 0 0 o o o
4.743 4743 4.743 4743 4743 4743 4.743 4.743 4743 4743 4743 4743
996 996 996 996 996 996 996 996 996 996 996 996
[ 0 o o 0 o 0 o 0 0 0 o

| 11.739] 5.739 5.739] s5.739] 5.739] 5.739] 5.739] 5.739] 5.739] 5.739 5.739] 5.739]

| ene23 | feb23 | mar23 | abr23 | may-23 | jun23 | jul23 | ago-23 | sep-23 | oct-23 | mov-23 | dic23 |

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 o 0 o [} 0 o 0 0 0 0
0 0 o 0 o o 0 o 0 0 0 0
0 0 o 0 o o 0 o 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 o 0 o o 0 o 0 0 0 0
4.838 4.838 4838 4838 4838 4838 4838 4838 4838 4838 4838 4838
1.016 1.016 1016 1016 1016 1016 1016 1016 1016 1016 1016 1016
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
5.854] 5.854] 5.854] 5854 5.854] 554l  s5.854]  s5.854]  sesal  smsa] sas4]l sas4l

| ene-24 | feb-24 | mar-24 | abr-24 | may-24 | jun-24 | jul-24 | ago-24 | sep-24 | oct-24 | nov-24 | dic-24 |
I

1] o 0 0 1] o 0 0 1] o 0 0
| 1] 0] 0 1] 1] 1] 0 1] 1] 0] o 0
| 0 0] 0 0 1] 1] 0 1] 1] 0] 1} 0
| 0 0] 0 0 1] 1] 0 o 1] 0] 1} 0
| 0 0] 0 1] 0 o 1] 0 0 0] 1} 0
| 1] o 0 0 0 o 0 0 0 o 0 0
| 1] 0] 0 1] 0 0 0 0 1] 0] 1} 1]
| 0 0 0 1] 1] 1] 0 1] 1] 0 0 0
i 4,935 4.935 4.935 4.935 4,935 4.935 4.935 4.935 4,935 4.935 4,935 4.935
i 1.036 1.036 1.036 1036 1.036 1.036 1.036 1.036 1.036 1.036 1.036 1036
| 1] o 0 0 1] o 0 0 1] o 0 0

| so71] so71] so71] 5071 so71]  so71]  so71]  so971]  so71]  so7i]  sa7i)

s

TESORERIA

Gastos de constitucion
Inversiones
Inversiones inmateriales

Inversiones materiales
~

Leasing

Fianzas a largo Plazo
Depdsitos a largo plazo
Financiacidn

Préstamos

Leasing

Compras

IVA Compras

Servicios exteriores

IVA Servicios exteriores
IRPF Servicios exteriores
Gastos de personal
Salario NET

IRPF

55T

SSE

Gastos financieros

Gastos financieros Leasings
IVA a pagar

Amagar 0

feb-22 ju-22 | ogo22 | sep22 | oct2 | nov-22 | dic22 ||

0
Lo41 o o o o o o o i) o o 109
666 0 0 1] 0 0 1] 0 0 [1] 0 109
375 [1] o 0 [1] o 0 [1] 0 o o 0
1) 0 o 1) 0 o 1) 0 o ) a 1)
[1] 0 0 ] 0 0 ] 0 0 (1] 0 ]
o o o 0 o o 0 o 0 o o 0
o o [] ] o ] ] o 1] o ] ]
(1] 0 0 0 0 0 0 0 0 (1] 0 0
1] o o 0 o o 0 o 0 o o 0
1.801 2547 2,547 2.547 2547 2547 2.547 2547 2,547 2.547 2547 2.547
378 535 535 535 535 535 535 535 535 535 535 535
276 276 276 276 276 276 276 276 276 276 276 276
56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56
o o o o o o o o o o o o
1.200 1.200 1.200 1.937 1.200 1.200 1.937 1.200 1.200 1937 1.200 1.200
1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
(1] o o 737 o o 737 o 0 737 o 0
[1] 0 0 0 0 0 0 0 0 [1] 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
o o o o o o o o i) o o o
o 1] L] ] 1] 0 ] 1] 0 (1] 0 ]
o o o 1.060 o o 1214 o o 1214 o o



mar-23

0 0 0 0 o 0 0 0 0 0 0 109
1} 1} 1} o o 0 0 0 1} 1} 1} 1}
) ) o a a 1] 0 0 0 ) ) a
0 0 0 0 o 0 0 0 0 0 0 0
1} 1} 1} 1} o 0 o 0 0 1} 1} 1}

=]
(=]
(=]
(=]
(=]
=]
=
=]
(=]
=]
(=]
=]

1} 1} 1} 1} o 0 0 0 1} 1} 1} 1}
2598 2650 2650 2650 2650 2650  2.650 2650 2650 2650 2650 2650
546 556 556 55 55 556 556 556 55 556 556 556
o9 79 29 29 29 279 279 9 219 279 %67 267

ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22 jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22

Pag a cuenta IS [N N S A S S S S
o o o o o o o o o o o o

1S Empresas
SALIDAS DE CAPITAL C—emsl sl sol  canl  aoil  aci]  esefl actal  se]  esee] asul i



[ene2s | feb2s | mar23 | obr23 | may-23| jun23 | ju-23 | ogo-23 | sep23 | oct23 | nov2s | dic2s |

0 0 0 1.192 0 0 0 0 0 1788 0 596

0 0 0 0 0 0 820 0 0 0 0 0
5.354] 3.476] 3.476] 5906 3476] 3476|5534l 3awe|  3a7e|l  eso2] 3461 a.a6a6]
13.549 14.049 16.427 18.805 18753 21132 23510 23.830 26208 28.587 27.939 30332
14.049 16.427 18.805 18753 21132 23510 23830 26208 28587 27939 30332  32.020
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
14.049 16.427 18.805 18753 21132 23510 23830 26208 28587 27939 30332 32020
0 0 o 0 0 0 0 0 0 0 0 0

| ene-24 | feb-24 | mar-24 | abr-24 | may-24 | jun24 | jul-24 | ago-24 [ sep-2d | oct-24 | nov-24 | dic-24 |

0 0 0 1000 0 0 0 0 0 150 0 500

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

| a714] 3544 3544 s.g08] 3.544] 3544  as08]  3.544] 3544 6308 3.530]  4a30
32.020 33277 35703 38130 38292 40719 4345 44308 46735 49161 48824 51265
33277 35703 38130 38292 40719 43145 44308 46735 49.161 48.824 51265  53.096

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

33277 35703 38130 38292 40719 43145 44308 46735 49.161 48824 51265 53.006

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

(Fuente: Navarro Finanzas).

Como hemos podido observar, el beneficio de este proyecto es destacable, pero debemos

de tener en cuenta que estamos hablando de un proyecto que no viene de la nada, es un

proyecto que tiene detras la ayuda de una empresa asentada en el sector, que evita que

existan unos gastos muy elevados que harian que fuese muy complicada incluso su puesta

en marcha.
| Afio1 | Afo2 [ afios |
POLIESTER BLANCO 5.700 5.400 5.400
POLIESTER MEGRO 5.300 6.000 6.000
POLIESTER NAVY 5.100 4 800 4 800
NYLON MATE 56.300 6.000 6.000
DRIZA POLIESTER 7.500 7.200 7.200
NYLON TRENZADC 4 200 3 600 3 600
GOMA ELASTICA 10.200 9,600 9,600
DRIZA A M. 3.900 3.600 3.600
PLASTICO FLOTANTE 3.000 2.400 2.400
POLIPROPILENO 3.900 3.600 3.600
DRIZA POLIBRAID 7.500 7.200 7.200
POLICARAMO 6.300 6.000 6.000
CANAMO 5.100 4 300 4 300
BICOLOR POLI 15.000 14.400 14.400
TREMNCILLA 1.230 1.200 1.200
Total 91.230 B85.800 85.800



VENTAS STOCK

|_afo1 | Aoz | ANos ] [_afo1 | _afo2 | _aANos |
5.400 5.400 5.400 300 300 300
6.000 6.000 6.000 300 300 300
4 800 4 800 4 800D 300 300 300
6.000 6.000 6.000 300 300 300
7.200 7.200 7.200 300 300 300
3.600 3.600 3.600 600 600 600
9.600 9.600 9.600 600 600 600
3.600 3.600 3.600 300 300 300
2.400 2.400 2.400 600 600 600
3.600 3.600 3.600 300 300 300
7.200 7.200 7.200 300 300 300
6.000 6.000 6.000 300 300 300
4 800 4 800 4 800D 300 300 300
14.400 14.400 14.400 600 600 600
1.200 1.200 1.200 30 30 30
85.800 85.800 85.800 5.430 5.430 5.430

(Fuente: Navarro Finanzas).

Como podemos observar en el analisis del stock, todas las compras equivalen a las ventas
mas el stock. Esto quiere decir en primer lugar que la empresa repondré el 100% del stock
que se haya vendido para que la cantidad existente sea invariable. Y en segundo lugar,
que la empresa siempre obtendra antes el dinero del cliente antes de realizar cualquier

otro movimiento de mercaderias y de cualquier pago al proveedor.

[_ANO1 | ANO2 | ANOS | [_avo1 | _aRo2 | _ANos |
POLIESTER BLANCO 0,50 £ 051€ 052€ 092€ 0,94 € 0,96 €
POLIESTER NEGRO 055 € 0,56 £ 0,57 € 102€ 1,04 € 106 €
POLIESTER NAVY 0,60 € 0,61€ 0,62 € 1,10€ 112 € 1,14€
NYLON MATE 035€ 036 € 036€ 0,60 € 0,61 € 0,62 €
DRIZA POLIESTER 045€ 046 € 047 € 085€ 087 £ 0,88€
NYLON TRENZADO 0,08 £ 0,08 £ 008 € 0,15€ 0,15 € 0,16 €
GOMA ELASTICA 035€ 036€ 036€ 062€ 063 € 0,65€
DRIZA A M. 022 € 022€ 0,23 € 040 € 041 € 0,42 €
PLASTICO FLOTANTE 030€ 031€ 031€ 0535€ 056 € 0,57 €
POLIPROPILENO 0,40 £ 041€ 042 € 078 € 0,80 € 0,81€
DRIZA POLIBRAID 0,60 € 0,61€ 062€ 122¢€ 124¢€ 127 €
POLICARAMO 0,25 € 0,26 € 0,26 € 046 € 0,47 £ 0,48 €
CANAMO 0,40 £ 0,41€ 042 € 0,68 € 0,69 £ 071€
BICOLOR POLI 0,07 £ 0,07 £ 0,07 £ 0,15€ 0,15% 016 €
TREMCILLA 083 £ 0,85 € 0,86 € 150€ 153 € 156€

(Fuente: Navarro Finanzas).

Los precios unitarios de los productos que podemos observar estan en base al metro,

excepto la trencilla que va en base a la bobina.

Los porcentajes con los que estamos trabajando son casi del 100%. En este proyecto esto
no nos debe extrafar debido a que los porcentajes en la cordeleria que se manejan en el
sector son del 150% o superiores. Sin embargo, la diferencia de nuestra empresa es que



la compra de las mercaderias las haremos a precios inferiores que el resto, gracias a
nuestros socios proveedores, y que la venta de nuestros productos se realizaréd a precios
también inferiores debido a que los competidores mantienen un nivel de gastos fijos
superiores. Sin embargo, aunque la empresa puede bajar mucho maés el precio de venta,
esto no es lo ideal debido a que, de esa manera, la credibilidad de calidad del producto se
veria afectada por la diferencia tan grande de precios y a su vez el margen de beneficios
se veria muy reducido. Podemos estar hablando de pasar facilmente de un 100% a un 30%

de beneficio.

| ARo1 | Af02 | Af03 |
POLIESTER BLANCO 2850€ 2754 £ 2809 €
POLIESTER NEGRO 3465 € 3366 £ 3433 €
POLIESTER NAWVY 3060€ 2938 € 2996 €
NYLOMN MATE 2205€ 2142 € 2185 €
DRIZA POLIESTER 3375€ 3305€ 3371€
NYLOMN TREMNZADO 330£€ 294 £ 300 £
GOMA ELASTICA 3570€ 3427 € 3496 €
DRIZA AM. B58 £ 808 £ 824 £
PLASTICO FLOTANTE 900 £ 734 £ 749 £
POLIPROPILENO 1560 € 1469 € 1498 €
DRIZA POLIBRAID 4500 € 4 406 € 4 495 €
POLICARNAMO 1575 € 1530€ 1561 €
CANAMO 2040 € 1958 € 1998 €
BICOLOR POLI 1050€ 1028 € 1.049 €
TREMNCILLA 1021€ 1016€ 1.036£
Total 32365€ 31.175€ 3I1.799€

VENTAS STOCK VALORADO

|_avo1 | _afo2 | _afo03 |_aNo1 | _aRo2 | _aRo3
4968 € 5.067 € 5169 € 150 € 153 € 156 €
6.120€ 6.242 £ 6.367 £ 165 € 168 £ 172 €
5.280€ 5.3B6 € 5493 € 180 € 184 € 187 €
3.600€ 3672€ 3745€ 105 € 107 € 109 €
6.120€ 6.242 € 6367 € 135 € 138 € 140 €
540 € 551€ 562 € 48 € 49 € 50€
58952¢ 6071 € 5192 € 210€ 214 € 21B €
1440€ 1469 € 1498 € 66 £ 67 £ 69 £
1320€ 1346 € 1373 € 180 € 1B4 £ 1BV £
2.80B€ 28B4 € 2921€ 120€ 122 € 125 €
8.7B4 € 8960 € 9139€ 180 € 184 € 187 €
2760 € 2815 € 2B72E 75E 77 E 7B E
3.264 € 3.329€ 3.3960€ 120€ 122 € 125 €
2.160€ 2203 € 2247 € 42 € 43 € 44 £
1.800€ 1836 € 1873 € 25 € 25 € 26 €
56.916 € 58.054 € 58.215 € 1.801€ 1837 € 1874 €

(Fuente: Navarro Finanzas).

El importe de las compras anuales rondaria los 32.000,00€ rondando, a su vez, el importe
de las ventas en unos 58.000,00€. Un 81,25% de beneficio anual, inicamente teniendo en

consideracion el movimiento de mercancias. El stock medio anual esta valorado en unos



1850,00€. Estas cantidades dan a entender que la actividad y la entrada y salida de

productos va a ser continua, por tanto, salvo excepciones, el stock nunca permanecera

durante un periodo prolongado del tiempo.

POLIESTER BLANCO
POLIESTER NEGRO
POLIESTER NAVY
NYLON MATE

DRIZA POLIESTER
NYLON TRENZADO
GOMA ELASTICA
DRIZA AM.
PLASTICO FLOTANTE
POLIPROPILENOD
DRIZA POLIBRAID
POLICANAMO
CANAMO

BICOLOR POUI
TREMCILLA

Total

IMPORTE DE LAS VENTAS

4968 € 5.067 £ 5.169 €
6.120€ 6.242 % 6367 £
5280€ 5386 € 5483 €
3.600€ 3672E 3.745€
6.120€ 6.242 € 6367 £
540 € 551 € 562 €
5852¢€ 6.071E 6192 €
1440€ 1469 % 1498 €
1320€ 1346 € 1373 €
2808 € 2864 € 2921¢
B.7B4 € 8.960 € 9.139€
2760€ 2.815% 2B72E
3.264 € 3.329¢ 3.396 €
2160€ 2203 € 2247 €
1800€ 1.836€ 1873%
56.916 € 58.054 € 59.215 €

Aol | ARo2 | ARo3 |

2.850€ 2754 € 2.809 €
3465 € 3.366€ 3433 €
3.060€ 2938 € 2996 €
2.205€ 2142 € 2.185€
3.375€ 3.305€ 3.371€
336 € 294 € 300 €
3.570€ 3427 € 3496 €
858 € 808 € 824 €
S00 € 734 € 745 €
1560€ 1469 € 1498 €
4500 € 4406 € 4495 €
1575€ 1.530€ 1561€
2.040€ 1958 € 1998 €
1050€ 1028 € 1049 €
1021€ 1016€ 1036€
32.365€ 31.175€ 31.799¢€

(Fuente: Navarro Finanzas).

MARGEN BRUTD

2118 € 2313 € 2.360€
2655 % 2876 € 2934 €
2230€ 2448 € 2497 €
1395€ 1530€ 1561€
2745 %€ 2938 € 2996 €
204 € 257 € 262 £
2.382¢€ 2644 € 2697 €
582 € 661 £ 674 €
420 € 612 € 624 £
1.248€ 1395€ 1423 €
4284 %€ 4553 € 4644 €
1185%€ 1285€ 1311 €
1224 € 1371€ 1398 €
1110% 1175€ 1.199¢€
Ti9 € 820 € B3G6 €
24551 € 26.879 € 27417 €

El margen de beneficio rondara los 26.000,00€ anuales. De esta forma la empresa resulta

completamente solvente y genera riqueza.



INVERSIONES INTANGIBLES
| aNo1 | afo2 | afos

Investigacion y desarrollo 0 1] 0
Concesiones administrativas ] o ]
Patentes, licencias y marcas o ] o
Derechos de traspaso ] V] ]
Aplicaciones informaticas 640 a0 a0
Otro inmovilizado intangible 0 ] 0
Inmaovilizado intangible 640 a0 a0

INVERSIONES MATERIALES
| aNo1 | afo2 | afos

Terrenos ] o ]
Construcciones ] o ]
Instalaciones Técnicas 0 o ]
Maguinaria 40 o o
Utillaje 0 0 0
Otras instalaciones 0 o 0
Mobiliario 60 o 0
Equipos para procesos informacion 210 o 0
Elementos de transporte 0 v} 0
Otro inmovilizado material 0 1] 0
Inversiones materiales 310 (1] 0

(Fuente: Navarro Finanzas).

Las inversiones en intangibles y materiales son practicamente inexistentes, lo que

agilizara el comienzo de la actividad.

ANALISIS

| ANoi | ANoz | ANo3 |

Activo corriente 15.350 33.857 54.970
Pasivo corriente 5.430 3.955 3.109
FONDO DE MANIOBRA 9.921 29.902 46.861

RENDIMIENTO DE LA INVERSION
| afo1 | afo2 | afo3
90

Inversion 2.751 90
BAl 5.466 23.372 23.819
RENDIMIENTO DE LA INVERSION 199%  25968% 26466%

[ [ ANo1 | AR02 | ARNOS |
Pasivo 5.430 3.955 8.109
Patrimonio Neto y Pasivo 16.075 34.467 55.295
RATIO ENDEUDAMIENTO 34% 11% 15%



[ aNoi | ANoz | ANo3 |
90

Inversion 2.751 90

Cash-flow 13.549 18.471 21.076
-2.931 13.549 18.471 21.076

TIR 490%

PUNTO DE EQUILIBRIO
[ ANoi | ARoz | ARos

Ventas 56.916 58.054 50.215
Gastos Fijos 20.886 3.543 3.634
Margen Bruto 26.352 26.915 27.453
% MB 46,30%  46,36%  46,36%
PUNTO DE EQUILIBRIO 45,111 7.643 7.838
PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL 3.759 637 653

RATIO MENSUAL DE SALIDA DE CAJA
| afo1 | aNo2 | Afos

Anual 61.319 51.775 50.574
BURM-RATE ] 5.110 4.315 4.215
[ | ARo1 | ARo2 | ANo3 |
BAI 5.466 23.372 23819
Intereses 0 1] 0
BAII 5.466 23.372 23819
Amaortizaciones 235 275 305
EBITDA 5.091 23.647 24125

RENTABILIDAD DE LOS INGRESOS
e Af01 | ARO2 | aANO3

Ventas 56.916 58.054 59.215
BAII 5.466 23.372 23.819
RENTABILIDAD DE LOS INGRES05 9,60% 40,26%  40,23%
[ [ afoi | Aoz | ANo3 |
Afio 1 2 3
Cash-flow 13.549 18471 21.076
Tasa de actualizacidgn 2,00% 2,00% 2,00%
Valor Actualizado 13.284 17.754 19.861
VAN 50.508 46.3214  28.560

(Fuente: Navarro Finanzas).

Como era de esperar con las informaciones y datos que hemos ido aportando, el analisis

de la inversidn nos aporta unas tasas y unos indicadores muy positivos. Hemos de decir,

gue nos encontramos ante un escenario donde la empresa y la economia en general

funcionan correctamente. Para la elaboracién de este estudio financiero no hemos tenido

en cuenta la situacion actual de la Covid-19 ni las restricciones de movilidad y derechos

por parte de las autoridades hacia la ciudadania.



9. Conclusiones

Este modelo de negocio esta directamente conectado a la empresa Tomas Marco, S.C.,
los cuales se dedican a la distribucion de cordeleria a los comercios nacionales. La
cordeleria es uno de los sectores principales de la Vega Baja y es la principal actividad
econdmica de la provincia de Callosa de Segura. La cordeleria tradicional, en la que las
materias primas eran totalmente naturales, han ido evolucionando hacia una cordeleria
actual, donde las materias primas son practicamente plasticos en su totalidad. Las Ultimas
legislaciones se estan enfocando en la lucha contra la utilizacion del plastico de forma

cotidiana, como ejemplo tenemos la siguiente cita.

Espafia. Real Decreto 293/2018, de 18 de mayo, sobre reduccion del consumo de bolsas
de plastico y por el que se crea el Registro de Productores. Boletin Oficial del Estado, 19
de mayo de 2018, nim. 122.

Este real decreto tiene por objeto adoptar medidas para reducir el consumo de bolsas de
plastico, con la finalidad de prevenir y reducir los impactos adversos que los residuos
generados por dichas bolsas de plastico producen en el medio ambiente, con especial
atencion al dafio ocasionado a los ecosistemas acuaticos, y en determinadas actividades
econdmicas, como la pesca o el turismo, entre otras. Asimismo, tiene por objeto evitar la
pérdida de recursos materiales y econdmicos que supone el abandono de las bolsas de

plastico y su dispersion en el medio ambiente.: (RDL 293/2018, de 18 de mayo).

Los gobiernos europeos buscan la reduccion del uso de plasticos con el objetivo de reducir

residuos y luchar contra el cambio climatico.
Estas decisiones politicas afectan directamente a nuestra actividad empresarial.

Las proveedoras mundiales de materias primas derivadas del petréleo ven reducida su
actividad al suprimir parte de sus producciones. Ademas, los gobiernos se convierten en
una amenaza principal a su actividad. Las decisiones que estas multinacionales toman tras
perder parte de su produccién son subir los precios de los productos que les permiten
producir en esos paises donde han vetado el resto. Esto se ve reflejado en la subida del

precio de los combustibles y, en nuestro caso, en la subida de los filamentos que

3 https://www.boe.es/buscar/pdf/2018/BOE-A-2018-6651-consolidado.pdf



utilizamos en el sector para la produccion de cordeleria.

Por tanto, estas actuaciones politicas han provocado en la actualidad una subida de precios
de las materias primas que han sido completamente repercutidas en el consumidor final.
El cual ha podido comprobar que el coste del mantenimiento del material de su velero ha
aumentado en un afio mas de 50,00€, los materiales para realizarle la construccién a su
cliente han subido unos 25,00€ y que el cambio anual de plasticos y sujeciones para su

invernadero ha aumentado unos 500,00€.

La relacion de la nueva empresa con la empresa anterior permitird que ambas funcionen
simultaneamente bajo la responsabilidad de la misma persona, sin que este aumento de

responsabilidades afecte al funcionamiento de ninguna de las dos empresas.

El administrador de ambas empresas busca asi adentrarse en un sector de actividad como
es la venta online, con la seguridad de que pase lo que pase solo puede obtener buenos

resultados. Dado esta reflexién vamos a explicarla.

En primer lugar, si la nueva empresa no obtiene ventas o no genera los suficientes
beneficios como para que el tiempo suministrado del administrador a esa empresa sea
considerado rentable, simplemente se quedara en suspension, es decir, la empresa no se
disolverd, puesto que los costes de tenerla inactiva no son muy elevados y es mejor tener

siempre la opcion de volver a probar suerte en un futuro.

En segundo lugar, si la nueva empresa obtiene beneficios y genera riqueza, la nueva
empresa se convertiria en la primera empresa rentable del sector en la venta online y, por
tanto, se podria explotar y maximizar los beneficios hasta que alguna empresa

competidora ingresara en el mercado.

De esta forma, la creacidn de la nueva empresa supone para el anterior negocio un aire

fresco y una oportunidad interesante para ampliar las fronteras del mercado.

Tras los estudios realizados a lo largo del Grado de Administracion y Direccion de
Empresas y las asignaturas cursadas durante los cuatro afios universitarios, los
conocimientos adquiridos permiten sin ninguna duda, una vez terminada la época

universitaria, salir al mercado laboral y poder defenderse y desenvolverse perfectamente.

Por circunstancias personales, he tenido que compaginar mi vida universitaria con mi vida
laboral, lo que para mi ha supuesto un reto enorme, que me ha costado numerosos fracasos

en ambas dos. No obstante, durante este periodo ha habido numerosos aprendizajes que



me han llevado a replantearme el hecho de acabar mi grado con este trabajo y que

realmente me sirva para comenzar con un nuevo reto.

Tras la creacion de la nueva empresa, el objetivo principal en los primeros cinco afos
serd encontrar una estabilidad en el panorama nacional, donde se hayan fidelizado clientes

y se haya creado una marca reconocible y positiva.

Cuando la estabilidad nacional sea completa y se quieran buscar nuevos objetivos, los

mercados europeos nos resultan sumamente interesantes.

La empresa se promocionara en distintos paises como Portugal, Francia, Alemania, Italia,

Grecia, ...

El objetivo final de la empresa, su mayor aspiracion actual, seria ser una marca potente
en el sector europeo y expandir sus instalaciones por los distintos paises donde se

establezca. La incorporacién de comerciales europeos sera lo suficiente para conseguirlo.

Por tanto, la idea de la empresa es estar presente en todos los paises europeos donde el
sector sea interesante, con la menor inversion posible de inmovilizado y con el personal

minimo para poder atender satisfactoriamente a los clientes.

A nivel de recursos humanos, siempre se preferird a un personal minimo muy bien

pagado, que a mucho personal con un salario inferior.





