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0. PRINCIPALES CONCLUSIONES

La situacion econdmica del sector de la construccidn es directamente

proporcional con la situacion de la economia.

En 2018, hay un resentimiento de la economia espafola al igual que
ocurre con la economia global, por tanto, el crecimiento que se
experimenta es menor que el del trienio 2015-2017. Se prevé una
desaceleraciéon suave del PIB pasando del 2,6% de 2018 al 1,6% en

2021, antes de la crisis provocada por el Covid-19.

Dentro del subsector de la edificacién, la rehabilitacion y mantenimiento
aportan un 32,9% de porcentaje a la produccion total. Mientras que la
edificacidn residencial aporta un 32,8% vy la edificacion no residencial un
18%.

Dentro del subsector de la reforma, lo que mas predomina son las

pymes con las rehabilitaciones parciales y puntuales.

Los principales clientes de las empresas de reformas valencianas son
particulares que demandan obras de pequefia dimension. También
solicitan reformas, aunque en menor proporcion, las empresas. Otros
clientes también podrian ser los organismos publicos y rehabilitacion de

edificios, aunque su relevancia es minima.

Podemos considerar que el mercado de la reforma es un mercado
maduro en donde existe un elevado numero de empresas competidoras.
Las bajas barreras tanto de entrada como de salida en este tipo de

actividad hace que la competitividad sea elevada.

La formula “Hagalo usted” estd ganando cada vez mas adeptos,
coincidiendo, con que se esta viendo elevado de forma exponencial el
numero de grandes superficies dedicadas al bricolaje. También existen
muchas webs y canales dedicados que proporcionan informacién acerca

de como llevar a cabo una reforma (ejemplo videos de YouTube, etc...)

Las empresas proveedoras con las que se va a trabajar son las de

herramientas y utillaje, las de materiales de construccién, asi como



aquellos servicios que se subcontraten como pintores/as, fontaneros/as,

escayolistas, etc...

Lo que mas valoran los clientes tanto de particular como de empresa a
la hora de contratar una empresa de reformas es el resultado final del
trabajo, asi como el cumplimiento en los plazos de entrega o ejecucion.
El precio adquiere mas importancia en el sector empresa que en el

particular.

Las principales fortalezas con las que contamos en esta actividad son la
flexibilidad en la estructura empresarial alcanzada por las elevadas
subcontrataciones, que la inversion de entrada no es muy elevada, asi
como la experiencia en el sector que aportan las personas que

emprenden el proyecto.

Las debilidades se concentran en los bajos conocimientos de gestion

empresarial y de marketing.

Son las rehabilitaciones de viviendas el principal segmento ofrecido por
las empresas que se dedican a las reformas en nuestra comunidad.
También, aunque en menor medida, contamos con la rehabilitacion de

establecimientos y locales comerciales, despachos, oficinas, etc.

Para poder competir en el mercado se hacen imprescindibles variables
como atencion al publico, buen trato, confianza, formalidad, trato
agradable, etc. Podemos decir, que la clientela, no solo exige calidad en
los trabajos realizados, sino también calidad en la prestacion del

servicio.

El boca oreja es, sin duda, el método mas eficaz para encontrar clientes
en este tipo de empresas. La propia obra en si, también actua como un
buen método publicitario. También se usan otros métodos como rétulos
en la oficina y en los vehiculos, asistencia a ferias relacionadas con el

sector de la construccion, etc.

En este tipo de empresas, es el propietario/a el que asume la funcion de
gerente en la mayoria de las ocasiones. Lo que implica, que es quien
busca las subcontratas, dirige las obras y se dedica a la venta de sus

servicios.



1. Plan de negocio: empresa de reformas

1.1 Definicion de las caracteristicas generales del proyecto

La empresa Construvega, S.L. supone la creacion de una empresa de reformas
en el municipio de Bigastro, en la provincia de Alicante. Esta empresa estara
dedicada al sector de la reforma, enfocandose principalmente en la reforma de

casas particulares y bajos comerciales. Estara enfocada a pequefios clientes.

El promotor, Francisco José Gonzalez Belmonte, trabajo durante 3 afios en una
empresa dedicada también a las reformas en el municipio de Bigastro. Una vez
finalizé su contrato en esta empresa, decidi6 montar su propia empresa de
reformas para satisfacer las necesidades del mercado en la comarca de la
Vega Baja del segura (comarca situada al sur de la comunidad Valenciana,

lindando con la Regién de Murcia).

El promotor, vio la oportunidad de negocio en el mercado de la reforma, debido
a que supone una menor inversion la reforma frente a la compra de vivienda
nueva, a cambio de unas mejores calidades sin tener que invertir en una nueva

vivienda.

La ventaja competitiva frente a la competencia seria la calidad, seriedad,
plazos de entrega, confianza, limpieza, gestién de licencias y permisos, seguro
de obra, gran abanico de opciones de productos y servicios. La innovacion es
una caracteristica fundamental, por lo que se facilita la instalacién de domdtica,
asi como posibilidad de proyecto en 3D para que el cliente pueda ver cémo

quedaria su casa incluso antes de empezar la obra.

Como localizacion para la empresa, se elige Bigastro por varios motivos; en
primer lugar, el promotor trabajé durante varios afos en una empresa de
reformas de este mismo municipio, por lo que conoce las tendencias del
mercado en la comarca de la vega baja del segura y también es conocido por
la zona. Ademas, al estar Bigastro situado en el corazén de la comarca de la

Vega Baja del Segura, le permitira seguir viviendo en el municipio.



1.2 Presentacion de los emprendedores

El promotor, Francisco José Gonzalez conoce muy bien la actividad de la
reforma y tiene mucha experiencia en este sector. Obtuvo el titulo de ciclo
superior en construccion (2.000 horas). Mas tarde, obtuvo el titulo de Arquitecto

Técnico.

Durante el tiempo que curso sus estudios, Francisco José, compagind éstos
trabajando durante los veranos en una empresa dedicada al sector de la
reforma. Este trabajo, le permiti6 ganar experiencia y sobretodo adquirir
conocimientos en el sector en el que ahora quiere emprender. Estos
conocimientos, los ha complementado con el ciclo superior en construccion y

con formacién en gestion de empresas.

También recibio formacion sobre gestion empresarial a través de la camara de

comercio de Orihuela.

El promotor guarda buena relacion con los clientes de la empresa en la que
trabajaba, ademas, también conoce muy bien a los proveedores

(caracteristicas, ventajas, desventajas, etc.)

El promotor se dedicara al proyecto de forma exclusiva, ya que ha terminado

por completo sus estudios.

1.3 Datos basicos del proyecto

A continuacion, se muestra un cuadro resumen del proyecto:



Cuadro 1: caracteristicas de la empresa

Actividad

Empresa de reformas

CNAE

4329 Otras instalaciones en obras de construccion

Forma Juridica

Sociedad Limitada

Localizacion Zona industrial: poligono BIGASTRO
Almacén:60
Oficina:35
Instalaciones Aseos:5
Total: 100
m?>
v' equipos informédticos
v' Equipamiento textil
v' Equiposde proteccion
v" Vehiculo
v/ Batidor de
. . . mano
Equipos y maquinaria AE
azulejos
v motopico
v' Hormigonera
v' Rebanadora
v' Herramientas:

carretillas,martillos,picos,niveles,paletas,catalanas,pasteras,
material de oficina

Estructura
organizativa

Constade un promotor,2 albaiilesy un peon.Tanto el
promotor como los albaiiiles tienen mucha experiencia en
el sector.Elresto de oficios se subcontratara

Cartera de Servicios

Reformas en casas de particulares y bajos comerciales

Clientes

Particulares para reformas en sus domicilios, colectivos
como comunidades de vecinos, colégios, empresas de
construccion o imobiliarias, empresas de hosteleria,
companhias de seguros. Y también la administracion
publica

Herramientas de
Promocion

Rotulacion vehiculo, rotulo oficina, tarjetas corporativas,
vestuario trabajadores, pagina web, RRSS, vallas
publicitarias, dipticos, guias telefonicas, boca oido,
asistencia férias

Fuente: elaboracion propia




2. Entorno en el que se realizara la actividad de la empresa

2.1 Entorno econémico y sociocultural

Contexto econémico nacional e internacional

En cualquier pais, la construccion es uno de los sectores de mayor importancia.
Las variaciones de su actividad repercuten en otros sectores provocando un
efecto arrastre. El sector de la construccién, ejerce una importante influencia

sobre el ciclo de actividad econémica.

Analizando la economia espafiola, el protagonismo econdémico del sector de la
construccion ha sido especialmente relevante a lo largo de la ultima etapa de
expansiéon que se inicié6 a mediado de los afios 90, siendo mas intensa hacia el
final de esta década. En esta etapa, la construccion fue el principal motor del
crecimiento econdémico. Ese ciclo, tuvo su origen en varios factores como la
gran caida de los tipos de interés, incorporacibn de mano de obra de

inmigrantes y la contribucion financiera que aportaron los fondos europeos.

Siguiendo el analisis realizado por el Informe Econémico 2017 realizado por la
Asociacion de Empresas Constructoras y Concesionarias de Infraestructuras
(SEOPAN), desde una perspectiva histérica, el analisis de la evolucion del
Valor Anadido Bruto de la construccion confirma que, en cuanto a la actividad
de la construccion en 2018, se ve un crecimiento positivo en todas las
comunidades. Por el intenso avance destacan: Canarias, C.Valenciana, C. De
Madrid, Catalufia, Castilla y Ledn y Andalucia. La tasa media de crecimiento
fue del 6,2%.

Si tomamos como referencia el periodo 2008-2018, todas las regiones registran
una tasa de variacion acumulada negativa. Son Extremadura, R. De Murcia,
Castilla la Mancha y Andalucia las que experimentan la mayor regresion. Por
otra parte, las comunidades que desde el afio 2013 experimentan una mayor
recuperacién son Canarias, C.F. de Navarra, Castilla y Leon, Islas Baleares y

Pais Vasco.

La incidencia de la actividad constructora en la actividad regional en 2017
alcanza su maximo en Extremadura, con un peso del 6,7%, superior en 1,1

puntos con respecto a la media nacional. Le siguen, Castilla-La Mancha, C.



Valenciana, Cantabria, Galicia y Asturias. Por el contrario, las regiones de
Catalufa, ciudad auténoma de Ceuta y Madrid exhiben una representatividad

del sector inferior al 5,0%.

Dentro del sector de la construccion se engloban dos tipos de actividades:
edificacién y obra civil. A su vez, dentro de la edificacion se incluyen distintos
segmentos: residencial, no residencial (naves, oficinas, etc.) y rehabilitacion y

mantenimiento.

A continuacion se muestra la importancia y los niveles de representacion que
alcanza cada uno de estos segmentos dentro del contexto de la construccién

en nuestro pais:

Cuadro 2: Grafica de valor de la produccion en la construccion por

subsectores, Espana, 2017 (%)

Rehabilitacion

Yy
mantenimient

Obra civil
16%

o
33%

No residencial
18%

Residencial
33%

Fuente: Estudio Sectores DBK. Construccion

El sector de la edificacion en Espafa y durante el ano 2017 representd el
83,75% del valor nominal total de la produccion de construccion. En el ano
2018, tuvo una subida del 9,8%, frente a la subida del 5,3 % experimentada en
el afo 2019. Dentro del subsector de la edificacién, la residencial y la
rehabilitacion y mantenimiento son los que aportan un mayor porcentaje de
produccion al total, con un 32,8% y un 32,9%, respectivamente, seguidos de la

edificacion no residencial con un 18%.



La construccion en Espafa durante el afo 2017 ha alcanzado una cifra de
produccion interna de 112.192 millones de euros, lo que supuso un crecimiento

de un 7,8% en términos generales.

En el ano 2019, esta cifra fue 129.900 millones de euros, lo que supuso un
incremento de un 4,7%, frente al incremento del 8,4% sufrido en el afno 2018.
Fue el afio 2018 el que supuso un mayor crecimiento en términos generales.
Por lo que podemos apreciar una ralentizacion en este sector, aunque los datos
aun siguen siendo buenos.

Segun el informe de Euroconstruct, publicado en noviembre de 2019, la
economia espanola también sufre la ralentizacion econdmica, y por tanto, entra
en un ciclo de menor crecimiento. Las previsiones esperan una suave
desaceleracion del PIB desde el 2,6% del 2018 al 2% del 2021.

A corto plazo parece no estar amenazado el crecimiento, al haber suficiente
cartera de proyectos en el sector de la construccién. Se prevé un crecimiento
del 3,1% en 2020. Estos datos han sido recopilados sin tener en cuenta la
influencia del COVID-19.

Debido a la incidencia que tiene sobre nuestra actividad, conviene prestar
especial atencion al subsector rehabilitacion, dentro del cual podemos
comprender la reforma y la ampliacién. La evolucion que experimenta este
subsector podemos aproximarla a través del informe del ministerio de
transporte, movilidad y agenda urbana relativo al numero de visados de

direccidén de obra desde el afio 2015 y hasta el 2019



Cuadro 3: grafica visados direccion obra: reforma y

ampliacion
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Fuente: ministerio de transporte, movilidad y agenda urbana. Visados

direccion obra colegio de arquitectos técnicos

En este sentido, las licencias de rehabilitacién han experimentado un ascenso
continuado desde el 2015 al 2019.

En cuanto a la rehabilitacion de locales, las licencias han experimentado un
descenso en 2017 de 27,51%

Por ultimo también hay que tener en cuenta las obras de ampliaciéon de
edificios, pues constituyen otro tipo de servicios que pueden acometer las
empresas de reformas. A este respecto, segun el Boletin Estadistico del
Ministerio de Fomento, el numero de visados de obras de ampliacidn
aprobados en Espana durante 2019 fue de 3.658, de los cuales el 70,25% se

correspondian con edificios destinados a vivienda.

En la comunidad Valenciana, han habido una serie de factores como los
recursos naturales y paisajisticos y el buen clima que han llevado a que el
sector de la construccidbn haya experimentado un comportamiento de

crecimiento continuado durante la expansion inmobiliaria.



Segun el informe econdmico de presupuestos 2020 de la Comunidad
Valenciana, el valor afiadido bruto (VAB), a precios basicos y en términos
corrientes fue de 7.889 millones de euros. De acuerdo con la Contabilidad
Regional de Espana del INE, esto supuso un incremento con respecto al afio
anterior (2017) del 9,6%. Por tanto, el peso del sector en la economia
Valenciana represento el 7% del total, en términos de esta magnitud. Y el

11,1% en el conjunto del sector nacional.

En 2018, fueron 130.700 las personas ocupadas en el sector de la
construccion, de acuerdo, con la encuesta de la poblacion activa. Durante los

ultimos 4 afnos se ha generado empleo.

La mayor inversidon en licitacion en la Comunidad Valenciana se ha visto
reflejada en las tasas de variacion interanuales que han sido positivas. De
enero a junio de 2019, que son los ultimos datos que se ofrecen, se habian
licitado actuaciones por un valor de 280 millones de euros, lo que supone un
aumento del 20% respecto al mismo periodo del afio anterior. En el conjunto
nacional, el aumento aun fue mayor, alcanzando el 34,9%. En el primer
semestre del ano 2019, solo el 5,2% del total de licitacion oficial se realiza en la

Comunidad Valenciana.

2.2 Entorno normativo

Para la creacion de Construvega S.L. se registrara el nombre de la empresa en
el registro mercantil central. Después se da de alta en el Registro Mercantil de

Alicante.

En lo referente a las reformas que la empresa lleve a cabo, sera esta la
encargada de tramitar los permisos y licencias necesarias y requeridas por
cada municipio en el propio ayuntamiento o en la oficina de urbanismo

correspondiente.

Se contratara un seguro de responsabilidad civil que cubra los riesgos
asociados a cada obra que la empresa lleve a cabo, siendo éste contratado por

la empresa y no por el propietario del inmueble.



El convenio que regula las empresas y profesionales del mercado de la reforma
es el convenio colectivo general de la construccion que existe para cada
provincia. Construvega S.L, estd adscrita al convenio colectivo de Ila

construccion de la Comunidad Valenciana.

La empresa se certificara segun la normativa ISO 9000 del afio 2000.

2.3 Entorno tecnolégico

La tecnologia es un factor clave en la actividad diaria de la empresa, ya que
ésta, uno de los servicios que ofrecera sera la instalacion de servicios de
domotica (control mediante el teléfono de la calefaccion, alumbrado de

cualquier parte de la casa, etc.).

Construvega S.L utilizara programas informaticos de disefo de planos. Todo
esto mediante un sistema informatizado de disefio técnico. En cuanto al
seguimiento de las obras y la facil gestion de las mismas, se utilizara el
software EBP Obras y Reformas PRO. El objetivo es simplificar al minimo la
gestion del negocio, realizando de forma sencilla presupuestos, facturas y

seguimientos de obra.

La empresa, también contara con una web, no solo para promocionarse, sino
también para colgar fotos de sus trabajos. A su vez, a través de esta web,
también se interactua con los clientes. Es decir, estos pueden dejar sus datos
para que se les llame o directamente solicitar presupuestos, preguntar dudas,

etc.

Para estar al dia, seran las ferias el espacio de referencia para ver las nuevas
tendencias en cuanto al sector de la reforma en la construccién. A
continuacion, se enumeran 3 ferias a las que anualmente acudira el gerente de

la empresa:
e Firmado reforma y rehabilitacion. IFA (Alicante)
e Feria de construccién, arquitectura y obras. IFEMA (Madrid)

e Saldn internacional de materiales, técnicas y sistemas constructivos.
IFEMA (Madrid)



3. Actividad de la empresa

3.1 Definicion del servicio querealizaralaempresa

La empresa Construvega, S.L se dedicara a la rehabilitacion tanto de viviendas
como de locales comerciales. Dentro de la reforma, podemos encontrar dos
tipos:

1. Reforma total: sera la reforma de toda una vivienda o local

2. Reforma parcial: sera la reforma de parte de la vivienda o local. Por

ejemplo reformar la cocina, o el bafio, o poner tarima flotante, etc.

La empresa, dentro de su estrategia de diferenciacion, ofrece una serie de
servicios extra como la posibilidad de un disefio 3D de la reforma a acometer,
con el fin de que el cliente tenga claro cual sera el resultado final del trabajo.
También se ofrece un servicio de limpieza de obra para la comodidad del
cliente. En todas las obras se contratara un seguro para garantizar

cumplimiento en los plazos y presupuestos, asi como la pulcritud.

La estrategia de precios se basa en ofrecer servicios de calidad a un precio
competitivo. Los precios, légicamente dependeran de los trabajos que se
realicen, de las horas de trabajo y la calidad de los materiales empleados,

teniendo en cuenta también los precios de la competencia.

En este tipo de sector, los precios pueden variar considerablemente
dependiendo del tipo de material que se utilice y también del tipo de reforma

que se vaya a realizar:

Tarifas reforma total:

« Reforma vivienda: 400 - 600 euros /m2

» Reforma local: 300 - 500 euros /m2
Tarifas de una reforma parcial

« Reforma del bafio: 3.000 — 9.000 euros.
« Sustituir bafiera por plato ducha: 1.000-2.000 euros

« Reforma de la cocina: 5.000 —12.000 euros.



3.2 Factores clave de éxito

El conocimiento del sector, la experiencia y la elevada formacion del promotor,
asi como la elevada experiencia y gran responsabilidad de su equipo son

factores clave para el éxito de la empresa.

También hay una serie de componentes que hacen que Construvega, S.L sea

una empresa de confianza:

¢ Profesionalidad: bempresa cuenta con un seguro de obra que garantiza el
cumplimiento de plazos y presupuestos, asi como la pulcritud de sus

trabajos. Todo esto queda reflejado en el contrato.

e Trato con el cliente: ya que se conoce de la importancia de las
relaciones con los clientes, tanto el empresario como sus trabajadores
asesoran y tratan al cliente de la mejor forma posible. Ya que entienden

que si el cliente esta contento, atraera a mas clientes.

e Transparencia: tanto en la informacion que se le da al cliente a cerca de
como va la obra, como en la factura final para que esta concuerde con el
presupuesto. Si el cliente pidiese algo por lo cual el precio variara, el
promotor, de inmediato, le avisara que esto conlleva un coste adicional.
No solo esto, sino que se le enviara el nuevo presupuesto para su
aceptacion. En el contrato que ambas partes firmaran, se detallan los

materiales que se usaran con sus correspondientes precios.

e Cumplimiento en los plazos de ejecucién: esto es fundamental, ya que
hay veces que los clientes deben abandonar el domicilio y hospedarse

en una casa de alquiler o en un hotel hasta que finalice la reforma.

e Acabados: para Construvega, S.L es de vital importancia que los

acabados y los remates queden perfectos

¢ Planificacidon del trabajo: la experiencia adquirida les permite organizar
de una manera optima y eficiente el trabajo (plazo recepcion materiales,

tareas, etc...).

e Innovacion: el promotor siempre usa materiales de Ultima generacién. No solo

esto, sino que, para los trabajos de subcontratacion, siempre contrata al que piensa



que esta mas en consonancia con las Ultimas novedades del sector. Esto se
traducira en novedades como: Innovacion a través de servicios de
electronica y la domética, Instalacion de energias renovables, Sistemas

video vigilancia, etc...

4. El proceso de prestacion del servicio

41 Determinacion del proceso de prestacion del servicio

Para el comienzo de los trabajos por parte de la empresa, esta debera disponer
de una serie de recursos basicos, pero después, en base de las necesidades

se iran adquiriendo otros mas especificos:

Estos elementos basicos son:
« Maquinaria
- Herramientas

« Elementos de proteccion y seguridad

A continuacion, se muestra el personal con el que cuenta la empresa en su
plantilla:

« 1 promotor

« 2 Albaniles

« 1 Pedn

El proceso que se llevara a cabo en la prestacion del servicio es el siguiente:



Cuadro 4: flujograma de la prestacion de servicio de reforma

SOLICITUD

ACEPTACION DE REALISZA~CCI)(')N DE
MEDICION DISENO Y
PRESUPUESTO PRESUPUESTO
INDAGACION
SOBRE MOTIVOS Y
NEGOCIACION
ELABORACION DE ENTREGA DE
NUEVO ENCUESTA DE
PRESUPUESTO SATISFACION
ACEPTACION
DE NUEVO Si
PRESUPUES B8 SUPERVISION GERENTE
UN MES DESPUES
FINALIZAR OBRA
FIN l
FIN

Fuente: elaboracién propia

El horario laboral que la empresa llevara a cabo sera una jornada intensiva de
8:00h a 16:00h de lunes a viernes. Se permitira un descanso de 30 minutos
para el almuerzo, que por lo general se hace en torno a las 10h. Si es
necesario un incremento de horas, éstas se pagaran como horas extras. A
veces, coincidiendo casi siempre con la proximidad a los plazos de entrega de
las obras, hace falta hacer horas extras para cumplir con el plazo, las cuales,
se pagaran segun convenio. En ocasiones, se trabaja los sabados por la

manana, el cual se remunera como horas extras.

A continuacion, se muestran los ingresos por el total de obras realizadas, en

funcion de los precios de obra por m2 estimados para 2019:



CUADROS: Precios de obra por m?2

Servicio

Reforma total vivienda
Reforma total local

Reforma parcial baifo

Reforma parcial cocina

Tarifa (sin
m2
IVA)
500 euros/m?2 400
400 euros/m?2 325
1000 euros/m?2 25
800 euros/m2 30

Fuente: elaboracion propia

Fijandonos en estos datos, estimamos que la capacidad maxima de prestacion

de servicios de Construvega, S.L para el primer ano seria de:

« 4 reformas totales de vivienda (cada vivienda 100 m2)

. 2 reformas totales de local (cada local 162,5 m2)

. 5 reformas parciales de bafno (cada bano 4 m2)

. 3 reformas parciales de cocina (cada cocina 10 m2)

42 Subcontrataciones

Los trabajos que se subcontrataran seran los siguientes:

v

v

AN NEEEN

\

Electricidad

Carpinteria

Escayolismo

Pintura

Disefio

Servicio de Prevencién de Riesgos Laborales

Fontaneria

La relacion calidad-precio, asi como la seriedad en los plazos seran los criterios



gue se seguiran para la eleccion de las empresas subcontratadas.

Por lo general, las subcontrataciones recaeran en empresarios individuales
(Autdbnomos casi siempre) que son conocidos del promotor por su dilatada
experiencia y larga trayectoria en el sector. Estos empresarios seran
considerados como colaboradores de Construvega, S.L por el promotor,

generando asi una relacion estable de seriedad, confianza y profesionalidad.

Durante el desarrollo de las obras, el gerente estara presente durante el
maximo tiempo posible, o que permitira una mayor supervision del personal
subcontratado. Por otra parte, al estar en la obra, tendra un mayor contacto
presencial con el cliente, lo que le permitira conocer con mas exactitud el grado
de satisfaccidn del cliente tanto con el trabajo que se esta realizando como con

la empresa.

4 3 Aprovisionamientos y gestion de stocks

Para el desarrollo de los trabajos, no sera necesario disponer con anterioridad
de todos los materiales, dado que éstos, los podremos ir adquiriendo en
funcién de los pedidos de los clientes, eliminando un desembolso innecesario y

ahorrando espacio en el almaceén.

Las compras de materiales se realizaran a las siguientes empresas de la zona:

v Bigator, S.L

v' Azulejos PAFER, S.L

v’ Zapiedra, S.L

v' Terrapilar, S.L

v' Tabisam, S.L
Se eligen varias porque siendo la calidad de los materiales muy buena y
similar, hemos detectado que los precios varian de una empresa a otra. Por
tanto, el criterio de eleccién de proveedores se hara dependiendo del precio de
cada uno de los materiales en cada empresa, manteniendo siempre una alta
calidad en los materiales y siempre que los plazos para servirnoslos sean
aceptables. La eleccidon de este criterio nos permitira un ahorro bastante

considerable.



4 4 Procedimientos y controles de calidad

Para que el servicio de calidad sea el correcto, debe haber una implicacién y
compromiso por parte del cliente interno y los colaboradores. De esta forma
sera prioritario tanto el trabajo en equipo como la formacion de los

trabajadores.

Para saber la calidad percibida por el cliente, haremos un seguimiento de la
satisfaccion a través de una encuesta que se proporcionara a la finalizacién del
trabajo realizado. Seran aspectos que contribuiran positivamente a la
satisfaccion del cliente como la calidad del trabajo, los acabados, los plazos de
entrega, el trato, cuidado de los objetos del entorno, comunicacion, limpieza y

solucion efectiva de las distintas incidencias que puedan surgir.

Se establecen los siguientes controles para garantizar la calidad en la

prestacion del servicio:
e Control de las empresas subcontratadas
¢ Planificacién de cada trabajo
e Gestion de presupuestos
e Control y gestion de proveedores

e Gestion de quejas yreclamaciones

4.5 Niveles de tecnologia aplicados en los procesos

Tecnologia aplicada a la gestion

Para simplificar la gestion del negocio a la hora de la realizacion de
presupuestos, facturas, seguimientos, etc..., la empresa contara con el software
EBP Obras y reformas PRO.



Tecnologia aplicada a la ejecucion y disefio de la obra

En cuanto al disefio de planos, se utilizaran programas informaticos que permitan
obtener un producto final de acuerdo con las dimensiones del plano. Una
caracteristica de diferenciacidon con respecto a la competencia sera la
utilizacion de sistemas domdticos. La empresa ofrecera al cliente la posibilidad
de instalar un control a distancia del alumbrado del salén, camaras de
videovigilancia que el cliente podra ver a través de su teléfono movil, control

telefénico de los electrodomésticos, etc.
Tecnologia de Informacion y Comunicacion (TICs)

A través del uso de internet, la empresa podra disponer de una web para poder
promocionarse y estar en contacto con los clientes. Que estos puedan dejar
sus datos de contacto, asi como solicitar un presupuesto. También se creara
una cuenta de Facebook y otra de Instagram, con la que la empresa ensefara

sus trabajos y los clientes podran ponerse en contacto.

5. ElImercado

5.1 Definicion del mercado

5.1 .1 Perfil de cliente

Los clientes de Construvega, S.L son de diversos tipos:

e Particulares: por lo general, este tipo de clientes residen en la comarca de
la Vega Baja del segura, que es principalmente la zona de actuacion, pero
también habra un gran numero de clientes que residen fuera de esta comarca,
pero tiene una segunda residencia o vivienda de verano dentro de la zona de
actuacion de la empresa. Este tipo de cliente, o que solicita mayormente son

servicios relacionados con reformas interiores en su vivienda o local.

e Colectivos: la empresa quiere conseguir abrirse un hueco en el mercado de
mantenimiento de edificios. Este mercado puede suponer una gran facturacién

anual y lo podemos dividir:



v' Comunidades de vecinos: este tipo de perfil de cliente dejara un gran

margen a la empresa, ya que los edificios antiguos requieren constantes
reformas. Ademas, este tipo de edificios también necesita un servicio de
mantenimiento que engloba tanto la revision de la instalacion eléctrica,
fontaneria, etc. En cuanto al estado de conservacion, en edificios
multifamiliares los elementos que se encuentran con mayor frecuencia
en un estado deficiente o malo son las ventanas (8,9%), la fachada
(6,4%), el tejado o la azotea (5,3%) y los bafios o aseos (4,5%). A esta
lista se pueden afadir las instalaciones comunes de electricidad (4,4%)
y la estructura del edificio, considerada como deficiente o mala por el

3,8% de los hogares que residen en edificios plurifamiliares

v' Colegios: este tipo de cliente es muy beneficioso para la empresa debido
a que cada ano, al comienzo del curso, necesitaran una puesta a punto.
Por otra parte, en los colegios hay un gran deterioro ocasionado por el
gran flujo de personas. Por tanto, durante el afio, seran varias las
pequenas reformas o arreglos llevados a cabo: arreglo de persianas,

ventanas, pintura, etc.

Empresas: en la actualidad, existe una tendencia a reformar los centros de
trabajo como despachos, peluquerias, tiendas de ropa, etc.... Hay algunos
sectores que demandan mas que otros los servicios de estas empresas de

reformas, como son:

v' Empresas de construcciéon o inmobiliarias: este tipo de empresas no solo

contratan empresas de reformas para la adecuacién de su propio local,
sino que, también en la venta o alquiler a sus clientes. Estos les
preguntan por algun contacto para remodelar algo de la casa o local que

esta alquilando o adquiriendo.

v' Empresas de Hosteleria: demandan servicios de reforma vy

mantenimiento de locales. Hay que tener en cuenta que muchas
empresas de hosteleria de la zona solo abren en la campafa de verano,
por lo que, en ocasiones, los locales necesitan un lavado de cara

después de casi un afo cerrados.

v' Compaiiias de seguros: los desperfectos ocasionados por accidentes en




el hogar y en diversos locales, suelen gestionarse por medio de
intermediarios como las companiias de seguros, y no directamente con el

cliente particular.

e Administracion publica: a través de concursos o licitaciones tanto para

la reforma como para el mantenimiento de edificios publicos.

El radio de actuacion en el que la empresa se movera sera la comarca de la
Vega Baja del Segura. Segun los datos de la Diputacion de Alicante que estan
publicados en su web, a continuacion, mostramos una tabla donde podemos

ver los habitantes por cada municipio de esta comarca:

Cuadro 6: poblaciéon de la zona se actuacion

Municipio Poblacién (2019)
Torrevieja 83.337
Orihuela 77.414
Pilar de la Horadada 21.905
Almoradi 20.803
Callosa de Segura 19.038
Rojales 16.963
Guardamar del Segura 15.348
Albatera 12.279
Catral 8.639
Redovan 7.869
San Fulgencio 7.855
Dolores 7.470
Cox 7.297
Bigastro 6.733
San Miguel de Salinas 6.034
Benejuzar 5.402
Los Montesinos 4.968
Rafal 4.498




Formentera del Segura 4.191
Benijofar 3.322
Algorfa 2.935
Granja de Rocamora 2.580
Jacarilla 2.022
San Isidro 1.986
Benferri 1.942
Daya Nueva 1.737
Daya Vieja 690
TOTAL 355.257

Fuente: http://documentacion.diputacionalicante.es/censo.asp

5.1 .2 Tamaio del mercado

Para determinar el valor del mercado de la reforma en la Comunidad
Valenciana, nos fijaremos en el libro blanco de la vivienda que se publicé en el

afio 2017, Ultimo que se tiene constancia.

Segun publica este informe, en ese afo 2017, el 3,9% de los hogares
propietarios de una vivienda situada en un edificio multifamiliar, manifiesta
necesidad o intencidén de financiar algun tipo de reforma. Otro 5,3% manifiesta

la necesidad de financiar la reforma de las partes comunes del edificio.

En cuanto a las viviendas unifamiliares, tan sélo el 2,1% de los hogares
propietarios manifiestan necesidad o intenciéon de financiar algun tipo de

rehabilitacion.

Al centrarse nuestro estudio en la reforma de viviendas, para hacer una buena
medida del tamafio del mercado, vamos a tomar como referencia el numero de
viviendas que tienen, al menos 10 afos de antigledad. Segun los datos
disponibles, en el ultimo Censo de Poblacion y Viviendas del afio 2011 del
Instituto Nacional de Estadistica (INE), las viviendas que cumplen este requisito

en la Comunidad Valenciana es de 1.718.743.



Para nuestro estudio, también puede ser interesante saber el numero de
viviendas que se hallan en proceso de rehabilitacién o a reformar en nuestra
comunidad. Para ello, cogemos nuevamente los datos que nos proporciona el
ministerio de fomento para el ano 2.018 (ultimo afo de que se dispone esta
informacion para el afio completo), y podemos apreciar que un total de 3.728
viviendas disponian de visado para la reforma o rehabilitacion. Lo que supone

un incremento del 6% con respecto al afio anterior.

Al enfocarnos también en la reforma de locales y continuando con la
informacion proporcionada por el Ministerio de Fomento, son 182,24 menos el
numero de edificios destinados a otros usos que en 2018 obtuvieron visado

para la realizacién de reformas.

Por lo general, lo mas normal es que cuando empieza su actividad una
empresa de reformas, cuente con mas clientela particular que de empresa.
Conforme pasa el tiempo, se entrara en contacto con mas clientes de empresa.
A través de la calidad de los trabajos realizados a particulares, estos contaran
con nosotros a la hora de reformar sus negocios. Asi, poco a poco nos
abriremos hueco en el sector de las empresas obteniendo cierta reputacidon en
el mismo y llegando cada vez a una mayor clientela. Por tanto, es importante

marcar algun tipo de objetivo también para el primer afio de este tipo de cliente.

5 .1 .3 Estacionalidad

Si hablamos de la estacionalidad en el mercado de la reforma centrandonos en
la comarca de la Vega Baja, vemos que cuando se trata de locales no
apreciamos estacionalidad ninguna, pero cuando se trata de viviendas,
tenemos dos repuntes. Debido al elevado numero de segundas viviendas o
viviendas vacacionales situadas dentro de la comarca, observamos, que
durante la primavera los clientes ponen a punto y reforman sus segundas
viviendas y durante el verano, aprovechan para reformar su vivienda habitual,
ya que esta se encuentra vacia por estar los clientes viviendo durante el verano
en las segundas residencias. Ya que un elevado porcentaje de clientes tienen

tanto su vivienda habitual como su segunda residencia dentro de la comarca de



la Vega Baja.

La confianza sera clave para que los clientes deleguen en construvega, S.L la
reforma sin necesidad de estar ellos presentes, lo que genera tranquilidad y
sobretodo despreocupacion cuando llegan a la vivienda y la obra ya esta

realizada.

5.2 Evolucion y previsiones del mercado

En el afo 2019, el sector de la reforma crecié un 2,4 % con respecto al afio
2.018. Se reformaron 1.600.000 pisos, 37.600 mas que el afio anterior.

También se espera un aumento en el presupuesto que los propietarios de
viviendas destinan a mejorar sus casas. Este presupuesto se estima que ronda

los 700 euros, lo que supondra un 3% mas que el presupuesto del 2.018.

Sin duda, dos de los motores del crecimiento del sector de la reforma son la
mejora en la confianza en la evolucion econdémica y los salarios. También cabe
destacar el auge que existe en el mercado del alquiler. Esto hace que los
propietarios reformen sus viviendas para alquilarlas después, ya que, con una
pequena reforma, los propietarios aseguran que el precio del alquiler de la

vivienda asciende hasta un 30% en algunos casos.

Hay que destacar el crecimiento de este sector aun estando las ayudas
destinadas a la rehabilitacion de viviendas casi paradas. Para hacernos una
idea, en el afo 2.019, solo se concedieron ayudas por un valor de 63 millones,

del total de 357 millones previstos.



Cuadro 7: obras de rehabilitacion en la Comunidad valenciana
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Fuente: ministerio transportes, movilidad y agenda urbana. Estadistica

numero visados obra-ampliacion 2019

CUADRO 8: Reformas de edificios en Espana
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5.3 La competencia

5.3.1 Empresas competidoras

Las barreras de entrada y de salida afectan directamente a la competencia
dentro del mercado. Dependiendo de si las barreras son elevadas o bajas
aumentaran o disminuiran el atractivo. Si las barreras de entrada son bajas,
habra muchos emprendedores dispuestos a iniciar esa actividad. Por el
contrario, si las barreras de entrada son elevadas, pocos seran los

emprendedores dispuestos a iniciar la actividad.

En el caso de una empresa de reformas, las barreras de entrada son bajas. Si
a esto le sumamos un alto numero de empresas ya existentes y unas elevadas
barreras de salida, nos encontraremos ante una competencia intensa.

La elevada competencia que nos encontramos en este sector, con el elevado
numero de subcontrataciones necesarias para llevar a cabo la reforma, puede

ser una barrera de entrada.

Las barreras de salida son bajas debido al poco desarrollo tecnologico del
proceso productivo. El inmovilizado de mas valor se podria vender en el
mercado de segunda mano y asi se recuperaria parte de la inversion. Otra
barrera de salida puede ser el préstamo obtenido para la financiacion de la

actividad y los costes de los despidos del personal.

En la comarca de la vega Baja nos encontramos con bastantes empresas que
se dedican al sector de la reforma. Este tipo de empresas, dado que tiene una

similitud en la oferta, centran su competencia en el precio.

Casi todas las empresas competidoras cuentan con menos de 5 trabajadores.
Por lo general, estas empresas llevan a cabo en las reformas los servicios de
albanileria, chapado y alicatado, subcontratando el resto de oficios. También
hemos encontrado algunas empresas que cuando el volumen de trabajo
aumenta, subcontratan también mas albafiles para poder cumplir asi con los

plazos de entrega.



Hemos encontrado algunas empresas de construccion que aunque se dedican
a la realizacion de obra nueva, también hacen alguna reforma, lo que ellos
llaman compromisos. Por tanto, también son competencia, aunque no la

consideramos significativa.

Dentro del sector de la reforma, casi todas las empresas analizadas se dedican
a las reformas integrales, aunque nos hemos encontrado un pequefo

porcentaje que se dedica a reformas especificas de cuartos de bano o cocinas.

La competencia directa de la empresa son las empresas de reformas con
caracter de PYME, ubicadas en la zona de la Veja baja. La competencia
indirecta sera realizada por las empresas de construccidn ubicadas en la zona

que realicen trabajos de reforma.

Hemos detectado que en aquellos municipios donde hay playa (Torrevieja,
Orihuela, Guardamar...) o que estan mas proximos a ella, el numero de
empresas dedicadas a las reformas aumenta. Esto es porque el numero de
viviendas aumenta en las zonas costeras, y ademas, el deterioro de las
viviendas en las zonas donde hay playa aumenta notablemente debido a los

efectos del salitre en el ambiente.

La forma juridica por excelencia en este tipo de empresas en la comarca de la
Veja Baja es la sociedad limitada, aunque también nos hemos encontrado con
algunos autonomos. En el sector de la construccién, por esta zona, hay mucho
autonomo pero por lo general se dedican solo a un oficio (electricistas,
fontaneros, escayolistas, yesaires, etc...). Nos encontramos con que estos

auténomos realizan trabajos tanto de obra nueva como de reformas.

Realizando un estudio de la zona, encontramos las siguientes empresas
dedicadas a la reforma en la comarca de la Vega Baja separada por

Mmunicipios:



Cuadro 9: numero empresas reforma Vega Baja Segura

Municipio Emp
reformas
Torrevieja 15
Orihuela 13
Pilar Horadada
Almoradi

Callosa del Segura

~N o0 © oo

Rojales

—
—

Guardamar del Segura
Albatera

Catral

Redovan

San Fulgencio

Dolores

Cox

© OO N W N o o

Bigastro

—
—

San Miguel de Salinas
Benejuzar

Montesinos

Rafal

Formentera

Benijofar

Algorfa

Granja de Rocamora

a A N O N N

—

Jacarilla

San isidro

W N W

Benferri
Daya nueva 1
Daya Vieja 0
Total 166

Fuente: elaboracién propia usando datos de las paginas amarillas



Después de analizar las empresas competidoras se muestran las siguientes

caracteristicas:
e Clientes: el tipo de cliente serian particulares y empresas.
e Productos: reformas totales o parciales de viviendas y locales.

o Filosofia de trabajo: fusionan métodos tradicionales de albafiileria con
algunos sistemas tecnologicos. Uno de los problemas que me he
encontrado en las empresas de la competencia es que no tienen bien
definido el perfil de su cliente. Esto les lleva a aceptar trabajos de una
envergadura mayor a la que pueden soportar y por este motivo se

retrasa la entrega ademas de disminuir la calidad.

e Personal de las empresas: el 91,6 % de las empresas dedicadas a la
reforma cuentan con entre 1-5 empleados. Nos encontramos con que el
gerente es quien lleva todo el peso de las decisiones dentro de la
empresa. Ademas, en casi todas las empresas analizadas, el gerente es
un trabajador mas. Nos encontramos con poca formacién acreditada
dentro de la plantilla, eso si, cuentan con una elevada experiencia

adquirida trabajando durante afios en el sector.

¢ Instalaciones: lo habitual en este tipo de empresas es encontrarnos con
unas instalaciones no muy modernas. Con un almacén y oficina que

cuentan con un espacio en torno a 150-200 m2.

e Estrategia de promocion y comercializacién: la mayor parte no utilizan

TICs. Basan su diferenciacion en el precio y en el trato con el cliente.

Casi ninguna de estas empresas controla a su competencia mas directa.
Tampoco controlan las ofertas que se pierden, la causa por la que se pierden, a

quien se le adjudica, a qué precio, en qué plazo de entrega, etc...

5.3.2 Diferencias respecto de los servicios de la competencia

Sabemos que la calidad es el segundo factor de éxito mas valorado por los

clientes en cuanto a las reformas. Por tanto, el gerente no trabajara como un



albanil mas, sino que hara un trabajo de supervision para centrarse en que
todos los detalles queden perfectos y que el cliente aprecie una mayor calidad.
Para medir el grado de satisfaccion del cliente hacia el trabajo realizado, al
cliente se le hara una encuesta de calidad un mes después de haber finalizado

la obra.

También se le dara mucha importancia a los plazos de entrega como elemento
diferenciador. La mayoria de empresas de reformas no se quieren
comprometer a concretar un plazo de entrega, y esto, a los clientes les
preocupa porque muchos tienen que abandonar sus domicilios para la reforma.
Construvega, S.L no solo dara a los clientes un plazo de entrega, sino que los
indemnizara en caso de incumplimiento del plazo de entrega. El gerente tendra
en cuenta si podra cumplir con los plazos de entrega de las reformas que ya
tiene empezadas antes de aceptar nuevos proyectos. Si fuese necesario por
acumulacion de trabajo contrataria alguna subcontrata de albafileria. Y si

aumentase el trabajo de forma constante se plantearia contratar mas personal.

La promocion jugara uno de los papeles mas importantes en cuanto a la
diferenciacién de la empresa frente a los competidores. Sobre todo en lo que
se refiere a la promocion a través del mundo online. Ya que se ve un descuido
en general por todas las empresas del sector en cuanto a las TICs y la
presencia en internet. Lo que se pretende es que lleguen muchos clientes
desde la web y las redes sociales. Dentro de la web se publicaran fotos a alta
resolucién de los trabajos realizados, asi como videos con testimonios positivos
de algunos clientes. Después, a través de los conocimientos adquiridos por el
gerente para generar trafico de publico desde las redes sociales a la web, se
les ensefaran a los posibles futuros clientes los trabajos y los comentarios
positivos y se le ofrecera la posibilidad de solicitar presupuesto desde la misma

web.

Lo que también se pretende es crear una relacion de confianza a medio largo
plazo que se basara en las relaciones de clientes satisfechos. En este punto
tendremos que ser muy rigurosos porque hemos encontrado empresas como
Micons, S.L y Richard y Miguel, S.L que dan mucha importancia a la confianza

con el cliente y ademas se tiene constancia de que este punto lo trabajan muy



bien. En definitiva gozan de una buena imagen en el mercado.

El servicio postventa también sera otro elemento diferenciador con respecto a
la competencia. Al cliente se le dara una garantia de 5 afios de la obra.
Ademas, un mes después de finalizar la reforma, el gerente se reunira con el
cliente para que este rellene una encuesta de calidad referente a la obra y el
trato recibido por su empresa y conocer asi el grado de satisfaccion final con la

empresa.

5.3.3 Productos sustitutivos

Suponen una gran amenaza para Construvega, S.L las grandes superficies
dedicadas al bricolaje. En este tipo de empresas, el cliente puede encontrar
tanto herramientas como materiales de construccion, materiales eléctricos,
materiales de fontaneria, de escayola, etc. necesarios para llevar a cabo

cualquier reforma.

Esta opcion se esta llevando cada vez mas a cabo por los usuarios. Esto le
supone a la persona un gran ahorro en mano de obra y, por otra parte, también
sirve de ocio para aquellas personas que tienen tiempo y son habilidosos para
hacer este tipo de reformas. En los diferentes canales online, sobretodo en
RRSS como YouTube, hay tutoriales paso a paso de cémo llevar a cabo
cualquier tipo de reforma, esto hace que los usuarios se sientan mas seguros y

se atrevan a hacer ellos mismos la reforma.

54 Analisis DAFO

A continuacidn mostramos tabla con el analisis DAFO, donde mostraremos las

amenazas y oportunidades, asi como las fortalezas y las debilidades:



Cuadro 10: Analisis DAFO

DEBILIDADES

FORTALEZAS

- Falta de personal cualificado

- Control de la calidad del servicio

Fuerte dependencia

subcontrataciones

- Buenos acuerdos con proveedores

- Ausencia secretario/a en la

oficina

- Optima gestion de pedidos

- Poca capacidad de crecimiento

- Gerente trabaja gestionando y no como

albanil

- Alta planificacién del trabajo

- Elevada satisfaccion de los clientes

- Promocion en Redes Sociales y web

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

- Percepcion posible crisis

- Mayor cultura de reforma

- Demasiada competencia

- Ayudas reforma plan Renhata Comunidad

Valenciana

- Dificultades para la financiacion

Mejora herramientas y materiales

construccion

Propios clientes hacen Ia

reforma

Mucha vivienda playa con elevado

desgaste y erosion

- Empresas construccion obra

nueva

- Competencia baja formacién en gestion

- Necesidad sustitucion ducha por plato

ducha

Fuente: elaboracion propia

6. La comercializacion del servicio

6.1 Presentacion de la empresa

La empresa se denominara Construvega, S.L. Este nombre viene por un lado

del verbo construir y por el otro Vega que viene de Vega Baja y hara que los




clientes sientan cierta cercania y confianza con el nombre.

El logotipo estara compuesto por la silueta del mapa de la Vega Baja. En el
centro del logo y con letras minusculas pondra en horizontal el nombre de la
empresa (construvega). La “T” sera mayuscula y simulara una grua de las que
se usan en las obras para mover los palets y los materiales. El cable de la grua

cogera la “r’ del logo como si la tuviese suspendida.

Las letras seran negras menos la T que al ser la grua ira pintada de color
amarillo. La silueta del mapa de la Vega Baja sera color verde, como color

predominante en esta comarca tanto por su vegetacién como por su huerta.

El logotipo se reproducira en cualquier tipo de aplicacion y publicidad, y en todo
momento figuraran los datos de localizacion de la empresa (direccion, teléfono,

correo electronico y direccién web).

Debajo del logo y como leyenda asociada a la imagen corporativa de la

empresa figurara la frase “reforma de viviendas y locales”.

Los servicios que la empresa presta se haran en el domicilio o local del cliente,
cuidandose de una forma muy especial la fase de prestacion del servicio:
desde la acogida hasta los indicadores de calidad del servicio, pasando por el
trato y la despedida. Al cliente se le explicara al inicio la intervencién que se va
a llevar y sus fases, explicandole después de nuevo cada fase conforme se

vaya empezar con ella.

El horario laboral sera jornada intensiva de 8:00 a 16:00 H. Los horarios de
trabajo se respetaran a raja tabla, incluidos los descansos que marca la ley. En
el sector de la construccion esto no suele ocurrir, por lo que se alcanzara una
buena percepcion de la empresa. Esto sera un buen punto para diferenciarnos
de la competencia, ofreciendo una imagen de seriedad y preocupacién por las

condiciones laborales.

6.2 Determinacion del precio de venta

Como hemos comentado con anterioridad, el precio de venta se va a
determinar por la competencia, y ademas es clave en la diferenciaciéon en

épocas de crisis.



En el caso de Construvega, S.L. el precio de los servicios varia en funcién de

los siguientes factores:

¢ Dimensiones del servicio: obra parcial o total.
e Coste del transporte.

e Coste de mano de obradirecta.

e Coste de subcontrataciones

e Coste de la materia prima utilizada en los servicios.

Hablando con empresas del sector, estimamos que cuando se trata de una
obra de mas envergadura en una vivienda, el precio del m2 de obra se
encuentra entre los 200 y los 600 euros, mientras que se hablamos de una
obra pequefia se situaria entre los 400 y los 1000 euros. Si hablamos de
locales y establecimientos comerciales, el precio por m2 cuando es obra
grande ronda los 250 a 500 euros, mientras que de una obra mas modesta

estaria entre los 350 y los 600 euros.

A continuacion, en base a estos datos, mostramos una media de los precios de
mercado, que son los que se han establecido para la elaboracion del plan

econdmico financiero:

CUADRO 11: Tarificacion de servicios

Servicio Tarifa (sin m2
IVA)

Reforma total vivienda 500 euros/m2 400

Reforma total local 400 325
euros/m?2

Reforma baio 1000 25
euros/m?2

Reforma cocina 800 30
euros/m?2

Fuente: Elaboracion propia.



Los cobros de los trabajos a particulares se haran al contado. En el caso de las

comunidades de vecinos o empresas, el cobro se hara por transferencia.

6.3 Acciones de promocion

Como norma general, las empresas de reforma no suelen hacer publicidad
para darse a conocer. Algunas realizan buzoneo, reparten tarjetas entre sus
clientes, ponen algun anuncio en prensa local, cufia en radio local, rotulan

vehiculos y ropa de trabajo, etc.

Esta sera la gran diferencia de Construvega, S.L, que le dara mucha
importancia a todas las acciones de promocion. Sera el propio promotor el

encargado de la realizacion de las campafas de promocion:
Las acciones de publicidad seran las siguientes:

e Rotulos de vehiculos: todos los vehiculos de Construvega, S.L se

rotularan con el logo y los datos de contacto

e Rotulo oficina: se pondra un rétulo con el logo de la empresa y con los

datos de contacto también. Esto permitira que si la oficina esta cerrada

el cliente pueda coger los datos y contactar con nosotros

e Tarjetas corporativas: las tarjetas seran de reducido tamafio y en

horizontal, y seran con brillo. Por un lado, se pondran los datos de la
empresa (importante que el email tenga dominio propio, esto dara
profesionalidad) y por el otro un montaje con fotos de varias de las
reformas que la empresa haya hecho. Importante que el disefio sea

perfecto y muy vistoso.

e Vestuarios trabajadores: los trabajadores son la cara visible de la

empresa. Por este motivo, vestiran todos con el uniforme de la empresa.
En cada pieza del uniforme, exceptuando las botas, ira serigrafiado el
logo de la empresa, asi como los datos de contacto. Ademas, el llevar
uniforme hara que los trabajadores de la empresa sientan que la
empresa da especial importancia a los detalles, la profesionalidad y a la

imagen. Esto hara que se sientan parte del proyecto y estén mas



comprometidos.

e Pagina web: la pagina web sera uno de los elementos mas importantes.
Tiene que ser bonita, sencilla y acogedora. Aqui se colgaran fotografias
de los trabajos realizados, se enumeraran todos los servicios, fotos y
breve descripcion de la empresa y los trabajadores, datos de contacto,
etc.

e RRSS: en cuanto a las redes sociales, se abrirda una cuenta de
Instagram y una de Facebook en la que se subiran fotografias de los
trabajos ya terminados. No solo esto, sino que el gerente ha realizado un
curso llamado ifam (instagram Facebook ads maximizer) para generar
trafico desde las redes sociales a la pagina web y que alli acaben

contratando nuestros servicios.

e Vallas publicitarias: se instalaran 2 vallas publicitarias en dos carreteras

con mucho transito y con buena visibilidad. Una se instalara en la cv 95,
en la urbanizacion vistabella (Jacarilla) en la calle el pino numero 1. Y la
otra en la carretera Bigastro-Orihuela km 2, frente a la empresa Sanimur

(empresa de suministros de fontaneria).

e Diptico _informativo: haremos un diptico que repartiremos a través de

buzoneo en los distintos pueblos de la Vega Baja. Este diptico lo

centraremos en dos mensajes claves:

1. Sustitucién bariera por plato de ducha: pondremos una foto de un
plato de ducha con la frase; “;todavia sigues con la idea de
cambiar tu bafiera por un plato de ducha?” Convierte esa idea en
realidad, déjalo en nuestras manos. Y pondremos también “desde
1000 euros”.

2. Reforma cocina: pondremos una foto de una cocina moderna con
la siguiente frase; sabemos que te gustaria que esta fuera tu

cocina. También pondremos el precio, desde 3000 euros.

o Guias telefénicas: Construvega, S.L se suscribira a las guias telefonicas

tanto a papel como en internet. También aparecera en Google maps.



e Asistencia a ferias: la empresa acudira a la feria de reformas y

construccion que se celebra en IFA

6 .4 Prescriptores

En el mercado de las reformas, los verdaderos prescriptores son los clientes
satisfechos. Seran elementos como la confianza, el precio y su importante
presencia en el mercado los elementos que propiciaran la contratacion en el
ambito de las empresas y de las comunidades de vecinos. Los gerentes de
empresas, los arquitectos y aparejadores tienen una gran influencia a la hora

de prescribir una empresa.

Es por esto que, los servicios de la empresa no acaban con la finalizacion de la
obra, sino que lo que se hace es realizar un control temporal de la obra, para
corroborar y certificar que la reforma cuenta con todos los indices de calidad. El
propio gerente hara un seguimiento de los clientes una vez finalizada la obra,
para conocer de primera mano el grado de satisfaccion del mismo relativo al

trabajo realizado.

7. La localizacion de la empresa

7.1 Asentamiento previsto y criterios parasu eleccién

Construvega, S.L se ubicara en el Poligono industrial del municipio de Bigastro.

Los criterios que se han seguido para esta eleccion son los siguientes:

e Es una posicion estratégica de Bigastro, ya que el acceso es rapido y
facil. Ademas, los municipios en los que mas se trabajara seran
Bigastro, Orihuela, Jacarilla, Benejuzar y Torrevieja. Y tomando como

referencia estos pueblos, Bigastro se situaria en el centro de todos.

e Cercania: tanto los trabajadores como el gerente viven en Bigastro. Y

esto favorece la conciliacion familiar de todo el equipo.

e Al situarse en suelo industrial, evitara problemas de calificacibn como



actividad molesta, gestidon de residuos, etc...

Cercania a proveedores: la mayoria de los proveedores son de Bigastro.
Ademas, al ser la mayoria de los trabajos por Bigastro y pueblos de
alrededor (aunque se trabaja en toda la comarca), esto permite ahorrar

en los costes de transporte.

Facilidad en los desplazamientos: el gerente estara siempre a caballo
entre la oficina y las obras, por tanto, al estar la ubicacion de la empresa

cerca de las obras, es una gran ventaja

Precio alquiler: el alquiler en el poligono industrial de Bigastro es
economico con respecto a otros poligonos de municipios de alrededores

consultados (Orihuela, Torrevieja)

7.2 Terrenos, edificios, instalaciones

La nave donde se desarrollara la actividad se contratara en régimen de alquiler,

ascendiendo éste a 550 euros mensuales. Para este tipo de empresa, se debe

contar con unas instalaciones que tengan una superficie minima de 100 m2,

que estaran divididos de la siguiente forma:

Almaceén: éste debe tener unos 60 m2. Sera aqui donde se guarden las
herramientas y todos los materiales. Aunque los materiales se piden
directamente a las empresas de construccidén para que los descarguen a
pie de obra, en ocasiones, una vez finalizada la obra, todos los
materiales que sobran se llevan al almacén hasta que hagan falta para

otra obra.

Oficina: tendra una superficie de 35 m2. Aqui se atendera a los clientes,

se realizaran los presupuestos, etc.

Aseos higiénicos: estos dispondran de una superficie de 5 m2

El local serd una nave cuyas paredes son de piezas puzle prefabricadas de

hormigon. El suelo sera de cemento pulido para facilitar asi su limpieza y que a

la vez sea resistente. El techo sera de estructura metalica. La oficina estara

dividida en dos partes: por un lado se encuentra el despacho del gerente que

cuenta con 15 metros cuadrados, y por otro, una sala de 20 m2 con una mesa



de recepcion (previsto para contratar secretaria en un futuro) y otra mesa mas
grande por si fuese necesario hacer algun tipo de reunién con trabajadores o

clientes.

Aprovechando los servicios que se ofrecen en el poligono, la nave dispondra
de:

Agua corriente con sistema de desague.

Sistema eléctrico con una potencia de corriente de 220y 380 V.

Alumbrado a través de lamparas de bajo consumo

Sistema contraincendios formado por boca de incendio y 3 extintores.

7.3 Infraestructuras y Comunicacion del asentamiento

Dentro de las infraestructuras y comunicaciones, las caracteristicas mas

importantes son:

e INFRAESTRUCTURAS:

v Disposiciéon de agua potable

v lluminacion en todo el poligono

v" Limpieza municipal de las calles

v" Acceso a telefonia e internet por fibra éptica.

v" Buenos accesos rodados que facilitan el transporte tanto de materiales

como de mercancia
v Facilidad de aparcamiento en las proximidades de la nave

e COMUNICACION

v" Facil acceso a la carretera CV-95, que es la carretera que une Orihuela

con Torrevieja, pasando por Bigastro

v' Facil acceso a carretera CV-920, que une Bigastro con Benejuzar,

pasando por Jacarilla

v Facil acceso a empresas de materiales de construccion



8. Recursos Humanos

8.1 Relacion de puestos de trabajo que se van acrear

Por lo general, encontramos que es habitual que los gerentes de las empresas
de reformas hayan tenido cierta experiencia en esta actividad. Esta experiencia
aporta conocimientos técnicos y practicos que son siempre tan necesarios para
el buen desempefio de esta actividad, ademas de que también te puede

reportar una cartera de clientes.

Francisco José Gonzalez Belmonte, promotor del proyecto, cuenta con una
elevada experiencia y formacion para la gerencia del mismo. Antes de empezar
con este proyecto, el promotor desempeno todos los puestos de trabajo de una
empresa de reformas: peodn, albafiil y jefe de obra. Presenta un curriculum vitae
excepcional para el desemperio de este proyecto, entre lo que cabe destacar
un ciclo superior en construccion (2.000 horas). Mas tarde, obtuvo el titulo de

Arquitecto Técnico.

Los trabajadores tienen experiencia en el sector de la construccion, mas
concretamente en el oficio de la albanileria, por lo que estan familiarizados con

el uso de la maquinaria y herramientas necesarias.

Para el puesto de albaiil, se valorara que se cuente con algun titulo que
acredite la formacion tedrica de la actividad. Por lo general, en este tipo de
formaciones, se hace mucho hincapié en el correcto uso de la maquinaria, asi
como la prevencion de accidentes laborales. Y esto interesa mucho al

promotor. Imprescindible que cuente con la ESO.
Para el puesto de pedn se requerira que este haya cursado con éxito la ESO.

Dentro de las caracteristicas para los puestos, se buscara que las personas
que ocupan los puestos sean personas responsables, profesionales y que les

guste el trabajo en equipo.



La plantilla de personal de Construvega, S.L se compone de:

CUADRO 12: Plantilla de personal

Puesto de trabajo NUMERoO Tipo de contrato
Promotor 1 -
2 Indefinido a jornada
Albariiles
completa

) 1 Indefinido a jornada
Peodn
completa

Fuente: Elaboracion propia

82 Organizacion de recursos y medios técnicos y humanos

Sera desde la nave desde donde se organizara el trabajo para cada dia. Por
las mafianas, cuando los trabajadores van a la nave a coger la furgoneta del
trabajo, alli les espera el gerente que les dara ordenes claras del trabajo a
realizar ese dia. Aun asi, este les acompanara a la obra a primera hora para
ver el trabajo sobre el terreno y observar a su vez si hace falta algun tipo de

material para pedirlo.

Ya que en la nave se atiende a los clientes y se organiza el trabajo y por tanto
se pasa bastante tiempo, se pretenderan cuidar todos los detalles para que

esta tenga una buena imagen y sea comoda.

El mobiliario de la oficina esta compuesto por una mesa de recepcion con una
silla director, una mesa de juntas con 6 sillas de oficina, una mesa de despacho

con una silla de director y 2 sillas de oficina.

El mobiliario de la nave se compone de 3 estanterias muy grandes para

guardar ordenadamente el material y las herramientas.

Para comenzar la actividad se compraran diversas herramientas, aunque
después en funcion de los requerimientos de los trabajos a realizar se ira

adquiriendo lo que haga falta.

Respecto a los recursos humanos, cada puesto de trabajo tendra unas



funciones concretas:

e Promotor-Gerente: es la persona que gestiona el negocio. Entre sus
tareas mas importantes se encuentran controlar a los trabajadores,
planificar los trabajos, pedir materiales, realizaciéon de presupuestos,
mediciones, contratar y controlar las subcontrataciones y labor

comercial.

o Oficial Albadil: las tareas consisten en levantar tabiques, reparar pilares,
impermeabilizar y reparar cubiertas y muros, enlucir de cemento
cualquier superficie, chapar paredes y suelo, amaestrar paredes y suelo,
abrir y reparar rosetas en la pared para los cables del electricista,
derribo. En definitiva, cualquier trabajo relacionado con la restauracion,

reparacion y acabado de obras.

e Peodn Albaiil: este sera el encargado de dar asistencia a los dos
albaniles. Su trabajo consistira en realizar la mezcla de los materiales,
poner el material al servicio de los 2 oficiales, derribo de tabiques vy

muros, retirada de escombro, limpieza.

8.3 Organigrama. Estructura de direccién y gestion

Sera el gerente el encargado de tomar la ultima decision en cualquiera de los
campos de la empresa, excepto en lo que tenga que ver con la productividad e
innovacion, que la tomara de forma consensuada con el albafiil que
corresponda segun el trabajo que se esté realizando. Segun sea necesario se
iran subcontratando los diferentes servicios. El gerente se encargara de la
busqueda de los mejores profesionales para acometer las tareas en los que no

posee especialistas en su empresa (subcontratacién)



Cuadro 13: Organigrama empresa

GERENTE ( - )
SUBCONTRATACION
Electricidad
Carpinteria
| | Pintura
_ Fontaneria
| ALBANIL ] [ ALBANIL ’ Escayolista
Yesaire
| | | | |
PEON

Fuente: elaboracion propia

En un futuro se tiene pensado contratar una secretaria para atender a los

clientes, llevar la contabilidad y elaborar los presupuestos.
8.4 Seleccion de personal

En este sector escasea la gente con formacion. Por tanto, para la contratacion
del personal, el promotor se basara en antiguos comparieros de las empresas
del sector en las que €l mismo trabajo. Lo que hara para que éstos cambien de
empresa y trabajen para él sera ofrecerles un mayor salario y un mejor horario.
Ahora trabajan a jornada partida en las empresas en las que estan y en

Construvega S.L trabajarian jornada intensiva.

De igual forma se realizara un proceso de seleccion siguiendo estos puntos por

si se encontrase candidatos con un mejor perfil:
o Oferta empleo
e Recepcion de CV
e Entrevista personal

e Prueba



8.5 Formas de contratacion

Esta empresa estara regulada por el “convenio colectivo de la construccion y
obras publicas para la provincia de Valencia 2.018-2.021” y sus posteriores

actualizaciones.

El gerente cree en un modelo de empresa en el que sus trabajadores tengan
una estabilidad, por esto, en esta empresa se opta por contratar a la gente de
forma indefinida. Si se necesitara de forma excepcional o eventual contratar a
mas personas, debido a la acumulacion de trabajo o las vacaciones, se les
hara un contrato en practicas. Si fuese necesario aumentar la plantilla, ya
pasarian a formar parte de la plantilla fija y se les haria un contrato indefinido

como al resto

La jornada laboral de los trabajadores de la empresa sera de 2.110 horas al
afo como maximo. Se respetara el descanso semanal, que sera como minimo
de un dia y medio de forma consecutiva. Las vacaciones seran retribuidas, y

bajo ningun concepto se podra substituir por compensaciéon econémica.

CUADRO 14: Contratacion trabajadores

CATEGORIA PROFESIONAL Tipo contrato Horas afio Salario Base
Promotores = 2.110 24.000
Albaiiiles Indefinido 2.110 18.000
Peon Indefinido 2.110 13.000

Fuente: elaboracién propia

9. Plan econdémico financiero

9.1. Ventas

Se trabajara con 4 productos basicamente:
1) M2 de reforma total vivienda

2) M2 de reforma total local

3) M2 de reforma parcial bafio



4) M2 de reforma parcial cocina

A continuacién se muestra una tabla para cada afio con las ventas que se estiman

de cada producto:

Cuadro 15: tablas ventas anuales

2020- | SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO
2021
1 100 | O 0 [100| O 0 100 | O 0 [100| O 0
2 0 |163 | O 0 0 |162 | O 0 0 0 0 0
3 S 0 5 0 5 0 0 S 0 0 5 0
4 0 0 0 10 0 10 0 0 0 0 0 10
2021- | SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO
2022
1 100 | O 0 |[100| O 0 100 | O 0 [100]| O 0
2 0 |163 | O 0 0 (162 | O 0 0 0 0 0
3 5 0 5 0 5 0 0 5 0 0 5 0
4 0 0 0 10 0 10 0 0 0 0 0 10
2022- | SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO
2023
1 100 | O 0 [100| O 0 100 | O 0 [100| O 0
2 0 |163 | O 0 0 162 | O 0 0 0 0 0
3 5 0 3 0 3 0 0 5 0 0 3 0
4 0 0 0 10 0 10 0 0 0 0 0 10




2023- | SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO
2024

1 100 | O 0 [100| O 0 100 0 0 100 | O 0

2 0 | 163 | O 0 0 162 | O 0 0 0 0 0

2024- | SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO
2025

1 100 | O 0 |100| O 0 100 0 0 100 | O 0

2 0 | 163 | O 0 0 162 | O 0 0 0 0 0

3 5 0 5 0 5 0 0 5 0 0 5 0

4 0 0 0 10 0 10 0 0 0 0 0 10

Fuente: elaboracién propia

Se mantiene la misma produccion durante los proximos 5 afos porque como se
puede deducir, las expectativas de crecimiento para los proximos afos no son muy
alentadoras. Por tanto, se considera que mantenerse afio tras afio con las mismas

ventas seria un resultado optimo.

Lo que si se estima oportuno es, a partir del segundo afo, aplicar una subida en los

precios del 3% hasta el 5° afo.

9.2 Compras

Las compras son adquisiciones de materias primas, mercancias u otros recursos

que formaran parte del producto o servicio que vendemos.

A continuacion, se muestra una tabla con el coste de la materia prima para cada

uno de los productos de la empresa:




Cuadro 16: Tabla compras

Coste mat. IVA Precio venta Margen
prima bruto

M2 reforma total 250 10% 500 50%
vivienda
M2 reforma total local 200 10% 400 50%
M2 reforma parcial 400 10% 1000 60%
bafio
M2 reforma parcial 350 10% 800 56,3%
cocina

Fuente: elaboracion propia

Como podemos apreciar el margen bruto es aproximadamente del 50%, es

bastante generoso, lo que hace que el proyecto a simple vista parezca rentable.

9.3 Gastos

En la siguiente tabla mostramos una estimacion de los gastos anuales tanto fijos
como variables que soportara la empresa. Hemos decidido hacer la misma

estimacion para los proximos 5 afos.

Cuadro 17: tabla gastos

Estimacion SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | AGO

anual

Alquiler 550 | 550 | 550 | 550 | 550 | 550 | 550 | 550 | 550 | 550 | 550

Reparacion 50 | 50 50 50 50 | 50 50 50 50 | 50 50

Aseso,abog,not | 120 | 120 | 120 | 120 | 120 | 120 | 120 | 120 | 120 | 120 | 120

Primas seguros | 0 0 0 |(2000| O 0 (1000 O 0 0 | 5000




Publicidad y 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
similares

Luz,telefo,intern | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150
Gasoill 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200
Agua 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Oftros serv 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150
externos

Impuestos 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
loc/aut

Fuente: programa tempora gestion

9.4 Gastos personal

A continuacion se muestra una tabla con el porcentaje tanto de IRPF como de

Seguridad Social que se le aplica a cada trabajador de la empresa:

Cuadro 18: tabla gastos

Trabajador Régimen S.S % IRPF % Seg. Soc | Tipo remuner
GERENTE Auténomo 15 0 Fija
ALBANIL 1 General 7,5 6,35 Fija
ALBANIL 2 General 7,5 6,35 Fija
PEON General 7,5 6,35 Fija

Fuente: programa témpora gestion

Por otra parte, mostramos otra tabla con los sueldos que percibira cada trabajador,

incluido el gerente por mes:




Cuadro 19: tabla sueldos

Sueldos | SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO
Gerente | 2.000 | 2.000 | 2.000 | 2.000 | 2.000 | 2.000 | 2.000 | 2.000 | 2.000 | 2.000 | 2.000 | 2.000
Albanil 1 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500
Albafiil 2 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500 | 1500
Pedn 1084 | 1084 | 1084 | 1084 | 1084 | 1084 | 1084 | 1084 | 1084 | 1084 | 1084 | 1084

Fuente: elaboracion propia

Tomaremos como referencia los mismos sueldos de esta tabla para los préximos 5

anos.

En cuanto a las pagas extras, cada trabajador recibird dos pagas extras al afo. La
primera sera en Junio y la segunda en Diciembre. Las pagas extras se abonaran

junto con el pago de la nébmina de ese mismo mes.

Segun estos datos, deducimos que el porcentaje que le corresponde pagar a la

empresa en concepto de Seguridad Social es del 31,55%.

La cantidad mensual que se abonard a la Seguridad Social en concepto de
“‘Autonomos” sera de 283,31 euros. Se estima que esta cantidad sera la misma

para los préximos 5 afos.

9.5 Inversiones

La inversion es la compra de algo a lo que le vamos a sacar partido (obtener
rentabilidad) durante uno o varios anos. A veces las inversiones son elementos
materiales (naves, maquinas, vehiculos, equipos informaticos, etc.) y a veces
intangibles (paginas webs, software, patentes, etc...). A ese “algo” que
consideramos inversion, también se le suele llamar inmovilizado o activo no
corriente. Es facil deducir que lo de inmovilizado y lo de activo no corriente es por
su caracter mas o menos permanente en la empresa. Recuerda que nos estara

dando rentabilidad durante uno o varios afnos.

A continuacidén mostramos tabla en la que podemos ver cuales van a ser las

inversiones a las que se enfrenta la empresa:




Cuadro 20: tabla inversiones

Inversion o activo Precio compra % IVA Mes compra-Pago
sin IVA

Adecuacion 2.000 21 Sep-2020
Mobiliario 3.000 21 Sep-2020
Otra maquinaria 500 21 Sep-2020
Equipos 600 21 Sep-2020
informaticos

Web 1.000 21 Sep-2020
Vehiculo 15.000 21 Sep-2020

Fuente: elaboracion propia

Amortizaciones

Ya tenemos definida nuestra inversion en activos no corrientes. Ahora, es necesario

aportar algunos datos mas referidos a la pérdida de valor que van a sufrir esos

activos.

Anteriormente, deciamos que un bien se consideraba inversion si va a permanecer

en la empresa uno o varios afos, pero seguro que tendra una duracion limitada,

puesto que sufrira un deterioro, una pérdida de funcionalidad o una cierta

obsolescencia.

En el mundo de la economia de la empresa es muy importante tener en cuenta esta

circunstancia y valorar esa pérdida de valor, que por cierto, recibe el nombre de

amortizacion.




Cuadro 21: tabla amortizaciones

Inversion o Precio sin Anos de vida | Valor residual | Amortizacion
activo IVA util anual
Adecuacion 2.000 10 0 200
Mobiliario 3.000 20 200 140

Oftra 500 10 50 45
magquinaria

Equipos 600 10 0 60
informaticos

Web 1.000 10 0 100
Vehiculo 15.000 10 2.000 1.300

Fuente: elaboracioén propia

9.6 Financiacion

La financiacion puede provenir de diversos sitios. En el caso de Construvega, S.L,
esta vendra de una aportacion de 30.000 euros que hara el gerente el 20 de
Septiembre de 2.020 y de un préstamo que el mismo ha solicitado al banco

Sabadell de 18.215 euros a devolver en 7 afos.

Por otra parte, el gerente ha decidido que no va a solicitar ninguna subvencion.

9.7 Resultados

Para poder entender bien la tabla que mostraremos mas abajo con la cuenta de

pérdidas y ganancias, vamos a definir antes una serie de conceptos:

o BAIl (Beneficio Antes de Intereses e Impuestos): Indica los beneficios que la
empresa es capaz de obtener gracias a su actividad corriente en cada uno
de los periodos de tiempo. En nuestro caso afos. Tiene en cuenta lo que
ocurre en cada periodo de tiempo por separado, ademas de la pérdida de

valor o amortizacion que sufren los activos no corrientes.




BAI (Beneficio Antes de Impuestos): Indica los beneficios que la empresa es
capaz de obtener una vez se ha tenido en cuenta el coste de los intereses
que paga por los distintos prestamos, polizas de crédito, etc. y también los

intereses cobrados por financiar a clientes u otras inversiones.

Resultado Neto: es el obtenido finalmente por la empresa, una vez

descontados todos los costes

ROI (Return on investiments) o rentabilidad econdémica: mide el porcentaje
de rentabilidad que la empresa es capaz de obtener de todos los activos que

la empresa tiene en un periodo o ejercicio determinado.
ROI=BAIl/ (Activo total medio)

ROE (Retur non equity) o Rentabilidad financiera: mide el porcentaje de
rentabilidad que la empresa es capaz de ofrecer a los propietarios o

accionistas.
ROE=BDII/(Fondos propios)

EBITDA (Earnings Before interest, taxes, depretiation, and amortization) o
beneficios antes de intereses, impuestos, deterioros y amortizaciones: se

calcula
EBITDA=BAII+ Amortizacion del inmovilizado

VAN (Valor actual neto): es un indicador que dice al empresario si ha valido
la pena invertir el capital que puso en su proyecto al inicio de este (es decir
si recupera dicho capital o no). El VAN queda expresado en euros y debe
ser mayor que 0. Si el VAN fuera 0, significaria que el dinero recuperado con

la empresa tiene el mismo valor que lo que se invirtio.

TIR (Tasa Interna de Rentabilidad): calcula el porcentaje de rentabilidad real
que se obtiene de un proyecto. Con este porcentaje podemos valorar si al
gerente le interesa invertir o no, comparandolo con el porcentaje de interés
que obtendria con otras opciones de inversidn seguras como bonos del

estado, plazos fijos, etc.).

Tendencia de los porcentajes: la cuenta de Pérdidas y Ganancias en % tiene

la utilidad de indicarnos si se estan gestionando bien las partidas de gastos



a lo largo de los afios mediante la observacion de la variacion que
experimentan los porcentajes. Los % estan calculados en relacion a la cifra
de negocio, es decir, un 50% de aprovisionamientos quiere decir que de
cada 100 euros vendidos, 50 son dedicados a la compra de materias primas

0 subcontrataciones.

Ahora que ya hemos explicado cada uno de los conceptos que aparecen en la

tabla, a continuacién mostramos la tabla:

Cuadro 22: tabla de pérdidas y ganancias

3 3 3
202122 202223 202324 202324 202425 t¥

=BAll 62977 62977 74347 86.058 98121 16.6% 16,6% 19.0% 21.4% 237% (]
0 0 0 0 0% 0% 0% 0% 0% @
-1.003 -962 -815 -658 -4 -0.3% -0.3% -0.2% -0.2% -0,1% ]
=RESULTADO FINANCIERC.......oooee e -1.003 -962 -815 -668 -481 -0.3% 0.3% -0.2% -0.2% -0,1% [
=BAl 61.974 62.015 73532 85.400 97.630 16.4% 16.4% 18.8% 2% 23.6% [&]
- Impuesio sobre Socikedades (+ Imp. Diferido) -11.883 15481 -16.890 12811 -22.821 -3,2% -4 1% 55%
= RESULTADO NETO.ooeeeeeeee 49.981 46.535 56.643 65589 T4.808 13.2% 12.3% 145% 16.3% 18.1% @
Rentabilidad y EBITDA 202021 0242 20223 0234 20U VAN TIRM
ROI o Rentabilidad econdmica (Ides niabiidad exigi 51.2% 42.8% 36.9% 325% 78.1% 114%
ROE o Rentabilidad financiera (I idad exigic 52,8% 36,9% H,0% 26.4% 23.1%
EBITDA  (Comparacion con em eras) 64.822 g4l 76142 87.803 99.966 .\ “
Inversian inigial en SEP - 2020, .muvmmmmsmsmmmsmssmssenen 48218 % Rentabilidad exigida....... 14% 21321552 60 meses. il 847%

Fuente: programa témpora gestion

En la tabla se observa que todos los afos se obtienen beneficios. No solo eso sino

que el aprovechamiento de los recursos es el correcto.

9.8 Tesoreria

En cuanto a la tesoreria, no puede haber un saldo negativo previsto a lo largo del
proyecto. Por lo tanto, es necesario prestar mucha atencion al indicador “Saldo
minimo de tesoreria en los 5 afios”. Aceptar que un proyecto va a tener saldos
negativos es tanto como aceptar que la financiacion prevista es insuficiente o esta

mal distribuida.



Cuadro 23: tabla evolucion pérdidas y ganancias

EVOLUCION DE LA TESORERIA (5 afios) INDICADORES W02 22122 2223 AR 2225

orriens........ 5.378 4112 4945 5.678 6.432
103.145 4 206.757 2710212 342 677
........ . (ocurrido en NOV - 202

5

29700 -35.860 2200 -31 -2.200 2200

-1.533

0 18
+ Pagos por liquidaciones de IRPF.................. 0 -2.201 0 0 0 0 0
= FLUJOS VIDAD CORRIENTE 43.068 28.521 -38.942 45799 69.298 5928 -38.433 -10.782 41344
= FLUJO NETO MENSUAL 47.799 28252 -39.211 45530 -£3.437 69.029 5.650 -38.701 -11.061 41076 -51.206 7623
= SALDO NETO ACUMULADO 130.446 158.699 119.487 165.018 121.581 190.609 196.268 157.567 146.515 187.591 136.386 128.763

Fuente: programa témpora gestion

Como vemos en este proyecto, el saldo minimo de tesoreria se mantiene positivo.
Por tanto, no se necesitara mas financiacion, lo que sera un buen indicador de que

el proyecto sera rentable.

9.9 Situacion

Para poder entender la grafica del balance de situacion de la empresa, antes

tenemos que definir unos conceptos:
e Un balance de situacion refleja dos cosas:

v" ACTIVO: como tiene distribuidos una empresa sus bienes y derechos

(naves, maquinas, vehiculos, etc.)

v PATRIMONIO NETO Y PASIVO: de donde ha salido el dinero y los

recursos para poder pagar todos los elementos del Activo.

Los activos estan compuestos por dos bloques. Los activos no corrientes (aqui
figurara una relacion de aquellos elementos considerados como inversiones y que
por tanto permanecen en la empresa durante mas de un ano dando rendimiento,
como naves, maquinaria, vehiculos, patentes, etc..) y los activos corrientes (que
son aquellos bienes y derechos que tienen relacion con la explotacién de la
actividad de la empresa, como existencias de materias primas y productos

terminados, facturas y pagares por cobrar y dinero en efectivo en caja y bancos).



Patrimonio neto y Pasivo: estd compuesto por 3 bloques:

v Patrimonio Neto: aqui se reflejan las cantidades que la empresa no
tiene obligacion de pagar a terceros (capital que aportaron los socios,
los beneficios no repartidos o reservas, las pérdidas de ejercicios
anteriores y las subvenciones destinadas a comprar activos no

corrientes, etc...)

v' Pasivos no corrientes: es la relacién de las deudas con terceros
(principalmente entidades financieras) pero que tienen caracter de
largo plazo, puesto que no se devolveran dentro de los siguientes 12

meses.

v Pasivos corrientes: relacion de deudas contraidas con terceros
(principalmente bancos, proveedores, acreedores y administraciones

publicas) con caracter de corto plazo.

Endeudamiento: con este ratio podemos medir la cantidad de
endeudamiento con terceros que tiene la empresa. El valor oscilara entre 0 y
1. Lo ideal es que este proximo al 0. Si fuese superior al 1, seria una
situacion que seria imposible de sostener, puesto que significaria que
nuestras deudas son mayores que el patrimonio Neto. Lo ideal seria un ratio
entre 0 y 0,5, dependiendo de la aversion al riesgo y la rentabilidad esperada

por la empresa.

Calidad de la deuda: mide la comodidad con la que pagamos las deudas con
terceros. El valor oscilara entre 0 y 1. Lo ideal seria un ratio cercano al 0,
que significaria que la deuda de la empresa se pagara en su mayoria a largo

plazo y por lo tanto supondra un alivio para la misma.

Garantia frente a terceros: nos dice la confianza que inspiramos a nuestros
bancos, proveedores, acreedores si viesen nuestros balances. El valor sera
mayor o igual que 0. Lo ideal es que sea mayor que 1y querra decir que si
vendiéramos nuestros activos no corrientes reales (naves, maquinas,

vehiculos, etc...), podriamos pagar nuestras deudas de una forma holgada.

Apalancamiento financiero: cuando la empresa esta financiada en mayor

medida con préstamos y deuda de proveedores que con capital, la



rentabilidad que ofrece esa pequefia cantidad de capital se hace mayor
respecto de este, sin embargo, la empresa estda mas endeudada o

apalancada con este tipo de apalancamiento financiero.

Una vez conocemos todos los conceptos necesarios para entender la tabla, a
continuacién mostramos la misma:

Cuadro 24: tabla situacion empresa

e e € e e e e € e e
202021 202122 202223 202324 202425 @ P.NETOY PASIVO 202021 202122 202223 202324 202425

20258 1841 14720 12878 PATRIMCNIC NETO........cooiieieieicieecricieireimsinnan 79.581 12818 182.758 248347 323156
20285 18410 16.666 14720 12878 30.000 30.000 30.000 30.000
0 0 49.581 6.115 18.3
a0sdz (2783 qaeE o5 303 ores 0
51 . s ssam 208
e 82648 128.763 184.879 243785 323744 13 11.586 1 8. 33
TOTAL ACTIVO. i 102803 147173 201424 264505 338819 I3 LF e 1age7 11538 2017 §.282 1370
CORRIENTES. 32! 72 066 3 8
ESTRUCTURA 202021 202122 202223 202324 2024-2] an - |
A 4 R A PNeR A PN4R 4 BNeR EREITC 13 3350 3.85 38 13
- - = — =
Estructura ideal = II I I I I I 1663 1.663 1.702 1742 1784
[ ] - || 1548 1548 1542 1542 1548
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO............ 102.803 147173 201444 264505 336619

DEUDA Y RIESGO 202021 202122 202223 202324 202425 FONDO DE MANIOBRA 202021 202122 202223 202324 202425

Endeudamiento 0,23 0,14 0,08 Periodo medio de cobro |
040 . 5

Calidad de la deud: 2;51 0,75 Periodo medio de pago (I

Garantia frenz 08 2,81 0,96 Ratio de Fondo de Maniobi
Apalancamiento financiero  (Id 1 1 11 1,06 104 Fondo de maniobra (Ildes! > 0]

Necesidades Operativas de Fondos (ldez =

Fuente: programa témpora gestion

9.10 Punto de equilibrio

Es necesario conocer una serie de conceptos para poder analizar la tabla del punto

de equilibrio:

o Coste: sacrificio que debe hacer una empresa para poder producir sus
productos u ofrecer sus servicios. El sacrificio puede ser en forma de compra
(objetos materiales y almacenables) o gastos (servicios, sueldos, intereses,

impuestos, etc...) Dentro de los costes podemos encontrar:

v' Costes Variables: son aquellos costes que cuando la empresa
aumenta su facturacion, también aumenta la cantidad de dichos

costes.

v' Costes fijos: son aquellos que cuando la empresa aumenta su

facturacion, no aumentan nada o no aumentan de forma significativa.

e Margen de cobertura: es lo que le queda a una empresa del importe de las

ventas, después de descontar los costes variables. Se llama margen de



cobertura porque tiene que cubrir el resto de costes fijos.

e Punto de equilibrio econdmico (o umbral de rentabilidad o punto muerto): se
refiere a la cantidad media de ventas que necesita una empresa para poder
pagar exactamente el promedio de todos sus costes, tanto fijos como

variables. Por tanto el beneficio seria 0.

e Punto de equilibrio financiero: igual que el punto de equilibrio econémico
pero teniendo en cuenta los pagos que se hacen para devolver el capital de

los préstamos que la empresa pudiera tener.

Una vez ya conocemos estos conceptos que nos ayudaran a interpretar la tabla,

adjuntamos la misma:

Cuadro 25: tabla punto de equilibrio

A € € € € €
Costes Y margenes 2020-21 202122 202223 2023-24  2024-25 2020-21 202122 2022-23  2023-24  2024-25

R L R 379.000 379.000 390.370 £02.081 414144

379.000 390,37 402.081 14144
185.500 185.500 185.500 185.500
8 8 6.800 8 8
192 300 192 300 192 300 192.300 192.300
(A-B) = MARGEN DE COBERTURA 186.700 186.700 198.070 209.781 221844
32682 36.128 37.380 40.154
104.038 104.038 104,038 104.038
136719 140.165 141437 144152 47 035 36,1% 0% , |
49,981 46.636 56.643 66.580 74.208 13,2% 123% 14,5% 16.3% 18,1%

Uni Uni

Uni Uni Uni U
2020-21 202122 2022-23  2023-24  2024-2%

PUNTO DE EQUILIBRIC E 274,439 Tu 86 u u 36 u 17 u
Pagos capial préstamos (Deuda CF Bancos) 1954 54 736
PUNTO DE EQUILIBRIC FINANCIERC. 281 506 289131 283 487 281.290 279,695 579 u 596 u b6 u b4 u 52T u
COSTES FHOS MAXIMOS....ooooeeoe e 184748 184438 195.659 207.213 219.108

Fuente: programa témpora gestion



10. Los aspectos formalesdelproyecto

10.1 Forma juridica elegida para el proyecto

Sera una SOCIEDAD LIMITADA el tipo de empresa por la cual promotor se
decantara para dar forma juridica a su empresa. Se han valorado todas las

opciones y finalmente se ha decantado por esta opcion por diversos motivos:

- Responsabilidad del socio

Se piensa que al no ser una empresa grande, esta es la mejor forma juridica a
la que acogerse. Para el promotor, la responsabilidad de este frente a terceros
es clave a la hora de elegir la forma juridica. Es por esto que se elige la
sociedad limitada frente a una sociedad civil. De esta forma la responsabilidad

del socio esta limitada al capital social aportado.

« Capital Social Necesario

Este aspecto es basico, ya que se tiene que hacer una menor aportacion que
en otras formas juridicas valoradas, como la sociedad andénima. Ademas, en
esta, se precisa no solo un desembolso y unos gastos de gestidon mayores, sino

también una mayor complejidad.

» Aspectos Fiscales

Como se prevé facturar un importe que supere los 75.000 euros, esto fomenta
el pago del impuesto de sociedades. El impuesto de sociedades permite la

realizacién de numerosas deducciones que vendran bien a la empresa.

« ESTRUCTURA de Direccion y Gestion

Es mucho mas flexible que en otro tipo de sociedades, como por
ejemplo en las cooperativas que hay que contar con los socios para
cualquier gestion. En cuanto a su organizacion, el rigor formal es

menor (juntas, registros, etc...)



10.2 Proteccion juridica

El promotor contratara una pdliza de seguros para cubrir los dafios que puedan
surgir en las instalaciones. También se contratara un seguro de
responsabilidad civil para cubrir dafos a clientes o a terceros.

La suma de estos seguros ascendera a 2500 euros al afo.

10.3 Autorizaciones, permisos...

Para poner en marcha este proyecto, se necesitan una serie de licencias

municipales:
e Licencia de obras
e Licencia de apertura de actividades

A la hora de obtener la licencia de apertura, se dispondra de todas las
autorizaciones precisas para el desarrollo de la actividad, que son basicamente
las correspondientes con los servicios autondmicos de medio ambiente,

Sanidad e Industria:

e Inscripcion en el registro de productores y gestores de residuos de Valencia
e Permisos relativos a la instalacion de la maquinaria e instalacién eléctrica.

e Licencia de vertidos, que se gestiona en el ayuntamiento

e Inscripcion en el registro industrial de empresas de reformas en la

conselleria de economia e industria

10.4 Medidas de prevencion de riesgos laboral

Se aplicaran las medidas de seguridad e higiene que se contemplan dentro del

proyecto en todas las instalaciones. Seran las referidas principalmente a:
e Sistema contra incendios
o Calefaccion
e Aire acondicionado

e Calderas



e Instalaciones eléctricas

¢ Instalaciones domoética

El promotor quiere que todo el personal de la empresa reciba formacion de
prevencion de riesgos laborales. Se pretende asi reducir al minimo los

accidentes laborales. Evitando asi bajas y un mayor coste para la empresa.

La normativa genérica aplicable es la siguiente:

« Prevencion de Riesgos Laborales. Ley 31/1995, de 8 de Noviembre y su
modificacion por la Ley 54/2003 de 12 de diciembre, de reforma del marco

normativo de la prevencion de Riesgos Laborales. BOE n° 298 de 13 de diciembre.

« Real Decreto 39/1997 por el que se establece el Reglamento de los Servicios

de Prevencion y Orden de 17 de Enero 1997 donde se desarrolla.

« Real Decreto 485/97, de 14 de abril, en el que se indican las disposiciones

minimas en materia de sefializacién para la seguridad y salud en el trabajo.

« Real Decreto 486/97 sobre disposiciones minimas de seguridad y salud en los

lugares de trabajo

» Real Decreto 487/1997 del 23 de abril, normas sobre manipulacion de cargas

« Real Decreto 488/97, de 14 de abril, sobre disposiciones minimas de

seguridad y salud en el trabajo que incluye pantallas de visualizacién

« Real Decreto 773/97 sobre equipos de proteccién individual y demas

disposiciones legales que afecten a la actividad

11. Lalnnovacion

11.1 Aspectos innovadores

El promotor quiere que la innovacion sea una de las sefias de
identidad de la empresa frente a la competencia. Dentro de esta

innovacion se destaca:

v" Promocién: podemos encontrarnos la pagina web, en la que

dentro apareceran fotografias de los trabajos mas destacados.



Se abriran cuentas tanto en instagram como en Facebook. El
promotor realizd un curso por el que a través de las redes
sociales genera trafico en la pagina web y a partir de ahi que el
cliente vea los trabajos y solicite presupuesto sin compromiso.
También se haran dipticos y se repartiran por los pueblos de la

Veja Baja.

v Planificacién: se tendra muy en cuenta la organizacién del
trabajo. Lo que se pretende es no fallar en los plazos de

entrega de las obras.

v Sistema de control calidad: el mismo promotor hara una visita
a los clientes un mes después de haber finalizado las obras. El
objetivo es ver el grado de satisfacciéon del cliente con el

trabajo realizado.

v Servicio limpieza: se ofrece el servicio de limpieza de la obra

incluido en el precio.

v" Financiacion: se habla con una financiera para que esta
ofrezca facilidades a los clientes y financie importes que no
sean muy grandes para que sean mas accesibles las reformas
para los clientes. Sobre todo para los cambios de plato de

ducha y sustituciones de cocina.
v' Materiales: se intenta usar siempre materiales ecolégicos

v' Domética: este servicio no es comun en empresas de este

tipo. Por tanto sera un buen elemento diferenciador

12. Planificaciontemporal de la puesta en marcha

Antes de la puesta en marcha de este proyecto, habra una serie de tareas que

el promotor debera realizar:

e Declaracion previa al inicio de actividad
e Solicitar constitucion empresa

e Solicitar el registro tanto del dominio web como del dominio del correo



electronico

e Solicitar préstamo

e Seleccioén del local y firma del contrato

e Solicitar licencia de obra para el acondicionamiento del local

¢ Adquisicion del equipamiento para oficina y almacén.

e Solicitar licencia de apertura

e Seleccionar a los trabajadores

e Abrir cuenta en empresas de materiales de construccion, asi como en la
ferreteria por si los trabajadores tienen que pasar por la compra de
alguna herramienta.

¢ Iniciar la campafa de promocién de apertura

e Contratar a los trabajadores

e Solicitud de los pedidos a los proveedores

¢ Inicio actividad
A continuacion se muestra un cronograma con las diferentes tareas que el

promotor tiene que hacer, ordenadas por meses y por semanas hasta la

apertura e iniciacion de la actividad.

CUADRO 26: Cronograma

Declaracion previa al

inicio de actividad

Solicitar
constitucion

empresa

Seleccion del local

Registro web y correo

—

Solicitud préstamo




Seleccion local y firma

contrato

Adquisicion equipamiento

Solicitud de licencia de

apertura

Seleccionar trabajadores

Cuenta empresas

materiales

campaina promocional de

apertura

Tramites laborales

Pedidos a proveedores

Inicio actividad

o

Fuente: elaboracion propia
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