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CREACIÓN DE EMPRESAS: 

DESARROLLO DE UN PLAN DE EMPRESA PARA LA 

CREACIÓN DE UNA ASESORÍA Y ADMINISTRACIÓN DE 

FINCAS 

1. RESUMEN

El presente trabajo tiene por objeto el análisis y elaboración de un plan de 

negocio para el desarrollo de la actividad de asesoría fiscal, laboral y contable, así como 

la administración de fincas. Consistirá en ofrecer un servicio integral y completo para la 

gestión de las pymes y de los autónomos de la zona y de las poblaciones más cercanas a 

Alicante. Los principales servicios de esta actividad serán constitución de sociedades, 

impuestos de sociedades, liquidaciones de IVA, declaraciones de la renta y 

patrimoniales, contabilidad, facturación, presentación de cuentas anuales, nóminas, 

cotizaciones a la Seguridad Social, retención del IRPF, tipo de contrataciones, despidos, 

indemnizaciones, Retenciones e Ingresos a Cuenta Trimestrales por rendimientos 

procedentes de arrendamientos urbanos y Resumen Anual de retenciones e Ingresos a 

Cuenta… 

 La segunda actividad que pretendo desarrollar es la administración de 

comunidades de propietarios, así como el asesoramiento inherente a dicha actividad, 

como puede ser la comunicación con los servicios de agua y luz que estén contratados, 

nexo con las compañías de seguro en los accidentes y siniestros ocurridos en las fincas, 

contratación de los servicios propios de las comunidades como pueden ser porteros, 

socorristas, jardineros, conserjes, con sus correspondientes contratos, retenciones de 

IRPF y las liquidaciones a la Seguridad Social … 

Para el desarrollo del trabajo se han estudiado diferentes fuentes con el objetivo 

de adquirir los conocimientos necesarios para ofrecer una visión completa del proceso, 
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requisitos, necesidades, ventajas e inconvenientes en la constitución de una sociedad 

limitada, forma jurídica escogida para elaborar el proyecto, y el posterior inicio de la 

actividad citada de asesoría y administración de fincas, mediante el análisis económico, 

tanto en el plano de la macroeconomía, como en el de la microeconomía, y el estudio de 

las variables que nos ofrecen.  

 

En cuanto al plano de la macroeconomía (factores externos), realizaré un estudio 

de los habitantes que se encuentran en la provincia de Alicante, más concretamente en la 

zona urbana de Alicante y las poblaciones de los alrededores. También llevaré a cabo un 

estudio acerca del número, tanto de pequeñas y medianas empresas (PYMES), como de 

autónomos hay en la zona. Por otro lado nos podemos encontrar también otros factores 

externos como pueden ser cambios de legislación, jurisprudenciales, situaciones de 

crisis, como la provocada por la crisis sanitaria en el presente ejercicio 2020, y que, a la 

vista, previsiblemente se alargará en el tiempo, al menos, hasta el ejercicio 2021. 

 

Para analizar la microeconomía (factores internos), llevaré a cabo un análisis de 

las cinco fuerzas de Porter; la rivalidad entre competidores existentes, buscando 

diferenciarme de mis directos competidores; los competidores potenciales; los productos 

sustitutivos; el poder de negociación con los proveedores y por último el poder de 

negociación con los clientes. 

Para concluir, haré un análisis DAFO, en el que primero abordaré los 

inconvenientes; las debilidades y amenazas, y posteriormente las ventajas; fortalezas y 

oportunidades. 

 

Trazaré un plan de marketing para mi negocio que se va a centrar principalmente 

en conocer las preferencias y necesidades de los clientes, para poner en marcha la 

planificación e implantación de las acciones necesarias para su captación y fidelización.  

 

Para ello al principio del negocio, captaré como clientes los nuevos autónomos y 

emprendedores que inicien la actividad y carezcan de asesoría, con el fin de crear un 

vínculo desde el inicio de su actividad empresarial y consolidarla, y por lo que respecta 

a la administración de fincas, me centraré en la captación de los proyectos de obra 

nueva y obras recién terminadas. 
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El propósito posterior será conseguir y mantener una cartera de clientes 

suficientes para hacer rentable el plan de negocio, en el corto / medio plazo. 

 

La búsqueda de estos posibles clientes se realizará mediante la presentación a 

empresas que tengan un alto número de autónomos (trabajadores por cuenta ajena, 

subcontratas) contratados por ellos, como es el ejemplo de las empresas de instalaciones 

y construcción.  

 

En tanto a la demanda de nuestros servicios, estos presentan variaciones cíclicas 

a lo largo de cada ejercicio en función del calendario de obligaciones fiscales, 

mercantiles y contables a atender, por ejemplo, durante los meses de Mayo a Julio, es el 

momento de realizar la declaración de la Renta y Patrimonio, así como en los plazos de 

presentación de las liquidaciones trimestrales de I.V.A y pagos fraccionados. En esta 

situación en la que se encuentra la economía debido a la pandemia de la Covid- 19 

también hay que tener en cuenta, que la demanda de servicios de asesoría y consultoría 

se ha visto incrementada exponencialmente debido a la caída de ingresos que han 

provocado las medidas adoptadas por las autoridades sanitarias para frenar la 

propagación del virus, lo que ha provocado que muchas empresas y autónomos 

dedicados a muy diverso género de actividad se vean inmersas en situaciones de 

debilidad financiera o incluso de insolvencia.  

 

Con ello, el trabajo trata también de analizar las variables y trazar un plan de 

viabilidad económico que permita desarrollar el negocio y obtener los beneficios 

buscados, ya que es mi objetivo principal. Con ese fin, el inicio de la actividad se 

realizará en un despacho pequeño que arrendaré, ya que es una manera de reducir 

costes. 

  

Explicaré como tendré que realizar el proceso de constitución de la sociedad y 

los costes que ello conlleva, como puede ser la inscripción en el Registro Mercantil; 

todos los gastos iniciales de puesta en marcha del negocio como compra de mobiliario, 

programas informáticos… 

 

Para finalizar analizaré el método de cobros y pagos,  ya que es fundamental 

para conseguir el objetivo propuesto. Llevaré a cabo una política que tenga el 
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compromiso con los clientes, tendré que tener en cuenta la posible morosidad y los 

pagos atrasados de los clientes por lo que se debe llevar un control de cobros. 

 

 En cuanto a la viabilidad hago una estimación y elaboro el correspondiente 

balance, cuentas de pérdidas y ganancias, y el estudio de los ratios que considero más 

importantes para conocer tanto la rentabilidad como ratio de solvencia o el punto 

muerto… 

 

Por último presentaré la conclusión del Trabajo de Fin de Grado. 
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2. INTRODUCCIÓN 

 

El plan de empresa analizado en el presente trabajo se proyecta sobre el ámbito 

de la asesoría y administración de fincas, teniendo como destino la ciudad de Alicante. 

La actividad principal consistirá en ofrecer un servicio integral y completo para la 

gestión de las pymes y de los autónomos de la zona y de las poblaciones más cercanas a 

Alicante. 

La segunda actividad que se pretende desarrollar es la administración de 

comunidades de propietarios, así como el asesoramiento inherente a dicha actividad. 

 

He considerado este modelo de negocio puesto que presenta ciertas ventajas a la 

hora de la puesta en funcionamiento de la empresa. 

 

En primer lugar, se trata de una actividad que no precisa de una inversión inicial 

elevada, puesto que en un principio se puede alquilar un pequeño local y comprar 

medios materiales (equipos informáticos, material de oficina, etc.) y el mobiliario 

necesarios. Para empezar, se hará uso de un software de pago, como podría ser el 

programa “contaplus”, que garantice la seguridad y un mayor número de funciones de 

contabilidad, facturación, fiscalidad, laboral... 

 

En segundo lugar, en la administración de comunidades de propietarios, 

gestionaré todos los procedimientos y actuaciones con los programas básicos de 

ofimática, como Excel, Word, etc., ya que para esta idea de negocio necesitaré más 

tiempo para captar clientes (comunidades) necesarios para conseguir obtener suficientes 

beneficios para adquirir un software de pago, los cuales ofrecen unas opciones que se 

convierten en ventajas a la hora de gestionarlas y llevar un control exhaustivo de lo que 

precisan. 

En cuanto a los recursos humanos a emplear, al tratarse del comienzo y carecer 

de clientes, realizaré todos los trabajos yo mismo, con la ayuda de un inversor de perfil 

profesional que coopere en la financiación del proyecto, ofreciéndole la posibilidad de 

participar en la sociedad con una participación minoritaria, por lo que no será necesario 

hacer contrataciones de ningún tipo. 
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Por otro lado, voy a encontrar ciertos inconvenientes que dificulten la puesta en 

marcha del negocio. 

 

Uno de ellos y, en mi opinión, el más importante, es la competencia que se nos 

presenta, sobre todo en la ciudad de Alicante, en la que existe una amplia oferta de 

servicios de asesoramiento económico, fiscal y contable. Este tipo de negocio, tanto 

asesorías como administraciones de fincas, están presentes en todas las ciudades y la 

mayoría de nuestros clientes potenciales ya tienen contratado estos servicios, salvo las 

pymes de nueva creación y los autónomos, así como empresas del ámbito de la 

construcción. 

 

Por tanto, serán estos últimos los principales ámbitos en los que me centraré para 

así ir formando una cartera de clientes, ofreciendo un servicio completo y personalizado 

en función de las necesidades de cada sector. 

 

 

3. PROPUESTA DE EMPRESA 

 

La principal línea de negocio será la asesoría, dirigida tanto a personas físicas 

como jurídicas, la cual dispondrá de los correspondientes departamentos laboral, fiscal y 

de contabilidad, con la intención de ampliar posteriormente los servicios ofrecidos con 

el asesoramiento jurídico, mediante la subcontrata de dichos servicios con terceros 

profesionales. Esta idea está prevista para realizarse a los 3 años de comenzar la 

actividad, teniendo en cuenta que en ese plazo pretendo tener una cartera de clientes 

suficiente que precisen dichos servicios, coordinando las distintas áreas de trabajo y 

ofreciendo así un asesoramiento completo. 

 

Este asesoramiento se dirigirá principalmente a PYMES y autónomos de la zona 

en la que me encuentro. Este incluirá los servicios propios de las asesorías como son 

constitución de sociedades, impuestos de sociedades, liquidaciones de IVA, 

declaraciones de la renta y patrimoniales, contabilidad, facturación, presentación de 

cuentas anuales, nóminas, cotizaciones a la Seguridad Social, retención del IRPF, tipo 



7  

de contrataciones, despidos, indemnizaciones… Para este tipo de servicios, como se ha 

expuesto anteriormente, se procederá a contratar un software que permita gestionar la 

mayoría de procedimientos ya que son de gran utilidad y facilitan el trabajo. 

 

En cuanto a la actividad de administración de fincas debo tener en cuenta las 

responsabilidades fijadas para los administradores en el art. 20 de la fin de Propiedad 

Horizontal: “velar por el buen régimen de la casa, sus instalaciones y servicios, y hacer 

a estos efectos las oportunas advertencias y apercibimientos a los titulares; preparar con 

la debida antelación y someter a la Junta el plan de gastos previsibles, proponiendo los 

medios necesarios para hacer frente a los mismos; atender a la conservación y 

entretenimiento de la casa, disponiendo las reparaciones y medidas que resulten 

urgentes, dando inmediata cuenta de ellas al Presidente; ejecutar los acuerdos adoptados 

en materia de obras y efectuar los pagos y realizar los cobros que sean procedentes; 

actuar como secretario de la Junta y custodiar a disposición de los titulares la 

documentación de la comunidad; y todas las demás atribuciones que se confieran por la 

Junta”. 

 

Por otro lado, para poder dar un servicio todavía más completo, comunicación 

con los servicios de agua y luz que estén contratados, nexo con las compañías de seguro 

en los accidentes y siniestros ocurridos en las fincas, contratación de los servicios 

propios de las comunidades como pueden ser porteros, socorristas, jardineros, conserjes, 

con sus correspondientes contratos, retenciones de IRPF y las liquidaciones a la 

Seguridad Social. Y, por supuesto, llevar una correcta contabilidad y un control 

exhaustivo sobre morosidad. 

 

Como es habitual en estos casos, el administrador suele actuar como Secretario 

de la Comunidad, por lo tanto, de acuerdo con el Presidente debo convocar la Junta 

cuando así corresponda, acudir a la reunión con los propietarios dirigiendo la misma y 

redactando el acta correspondiente. En un futuro, cuando el negocio de la 

administración de fincas comience a crecer, me colegiaría en el Colegio de 

Administradores de Fincas de Alicante. 
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En cuanto a la colegiación la realizaría cuando tuviera un elevado número de 

comunidades de propietarios como clientes. Me colegiaría en el Colegio de 

Administradores de Fincas de Alicante, el cual tiene un precio de inscripción de 300,51€ 

para un ejerciente con constitución de fianza profesional, para el alta en Póliza de 

Responsabilidad Civil y posteriormente habría que pagar 210 € al semestre, lo que haría 

un total de 420 € al año. Para esta inscripción únicamente es necesario tener el grado de 

Administración y Dirección de Empresas, entre otros grados. 

 

4. MISIÓN, VISIÓN Y VALORES 

 

La empresa basará su funcionamiento y actividad de acuerdo con los siguientes 

parámetros: 

Misión: Proporcionar a nuestros clientes una solución integral de asesoramiento, 

en el ámbito contable, fiscal y laboral, facilitándoles el cumplimiento de sus 

obligaciones tributarias, así como satisfacer las necesidades de las comunidades de 

propietarios, asegurándoles calidad y eficiencia en el servicio. 

 

Visión: Conseguir progresivamente consolidarnos en el sector de las asesorías y 

en el de las administraciones de fincas como profesionales altamente cualificados con 

un servicio de calidad e innovador. 

 

Valor: Garantizar la formación continua de los futuros trabajadores y la mía 

propia, para ofrecer el servicio con la mayor profesionalidad posible, manteniendo un 

compromiso total con el cliente basado en la transparencia, 

sinceridad y confidencialidad. 

 

5. OBJETIVOS 

 

El principal objetivo que quiero alcanzar es el de ocupar un alto porcentaje del 

nicho de mercado de la zona de Alicante y alrededores, en un período de 5 años. Esto se 

presupone difícil, a causa de la alta competencia que hay en este tipo de negocio, pero a 

través de la profesionalidad, la continua formación y la oferta frente a nuestros 
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competidores, se pretende fidelizar a estos clientes. 

 

Una vez consolidado el negocio a partir del quinto año, en el área de asesoría, 

pretendo ampliar los servicios que ya se ofrecen (laboral, fiscal y contabilidad), 

ofreciendo un asesoramiento jurídico, de forma que las eventuales vicisitudes jurídicas 

que se presenten a nuestros clientes en el ejercicio de la actividad –o fuera de éste- 

puedan asumirse por el despacho ofreciendo un asesoramiento completo. Este servicio 

también podrá ofrecerse en el área de las administraciones de fincas, por lo que 

abarcaremos más trabajo y, por lo tanto, más clientes. 

 

 

6. ESTRATEGIAS 

 

Las estrategias que pretendo seguir son las siguientes: 

 

Estrategia corporativa: En la actualidad la estrategia corporativa de crecimiento 

que persigo es de penetración de mercados, ya que al inicio del negocio y se pretende 

abarcar la mayor cuota de mercado posible. 

 

La cartera de negocios que voy a ofrecer estará compuesta por asesoramiento 

laboral, fiscal, y contable, así como la Administración de fincas. El nicho de mercado al 

que va dirigido es el de pequeñas y medianas empresas y autónomos que necesiten 

cualquier trámite, y a las comunidades de propietarios. Al abarcar dos líneas de negocio 

diferentes, se puede producir un efecto de sinergia, aprovechando los recursos 

disponibles de una línea de negocio para la otra y viceversa. 

 

 

Estrategia competitiva: Para los inicios del negocio seguiré una estrategia de 

diferenciación. Esta elección se debe, en mayor parte, al entorno competitivo en el que 

nos encontramos, debido a que nos enfrentamos a nuestra principal amenaza, la amplia 

oferta de servicios de asesoría y administraciones de fincas en la ciudad de Alicante, por 

lo que habrá que ofrecer servicios diferenciados, de mayor calidad, con mejores 
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condiciones que nuestros competidores más directos, una atención más personalizada, 

confidencialidad, y ante todo profesionalidad en el trabajo. 

Estrategia funcional: En los inicios, y en cuanto a los recursos humanos que 

utilizaré, dado que no se dispondrá de liquidez suficiente para realizar contrataciones, la 

totalidad del trabajo la desarrollaré yo mismo, puesto que con los conocimientos 

obtenidos durante la carrera de Administración y Dirección de Empresas, y con los años 

que he estado trabajando en diferentes asesorías y auditorías podría comenzar con una 

base fiable, tanto en relación con el trabajo a desarrollar, como en la organización, 

gestión y dirección del despacho. Además, en el sector al que nos referimos se precisa 

de una continua formación y actualización en todos los aspectos, en el ámbito contable, 

fiscal, mercantil, laboral, etc., ante la continua modificación de la legislación aplicable, 

por lo que se hará especial hincapié en la formación continua para adaptar nuestros 

conocimientos a la legislación vigente para ofrecer un servicio de calidad. 

 

 

*Estrategias de marketing: 

 

Marketing Estratégico: Principalmente, nuestro primer objetivo es darnos a 

conocer en la zona en la que se desarrollará la actividad, ya que las empresas de nuestro 

sector ya están establecidas y consolidadas, y tienen su cartera de clientes fija, mientras 

que, en nuestro caso, acabamos entrar en el sector y en un principio sólo podremos 

aportar como clientes personas conocidas tanto en nuestro ámbito personal (amigos, 

familia, conocidos) como a consecuencia de la actividad desarrollada anteriormente, 

respecto de las cuales ya existe una cierta confianza, por lo que la apertura de un 

despacho especializado ayudará a afianzar dichas relaciones previas y construir una 

cartera de clientes de carácter fijo. Lo anterior también contribuirá a atraer a más 

clientes a través del boca a boca y la consolidación de nuestra experiencia profesional 

como despacho. 

 

Debemos seguir la evolución del mercado, identificar correctamente las 

necesidades de los clientes actuales y de los futuros potenciales, y realizar un análisis 

DAFO para así anticiparme a las oportunidades y amenazas que se presenten. 

 

Marketing Operativo: El principal objetivo será incrementar las ventas año tras 



11  

año de modo que con el paso del tiempo consigamos clientes fijos y ser conocidos en la 

zona por la buena gestión y la profesionalidad en los servicios prestados. 

También podemos hacer referencia en este apartado, al reloj estratégico, en el 

que se pueden diferenciar varias estrategias. 

 

En primer lugar, debemos hacer referencia a la estrategia “sin filigranas”. En 

este caso la calidad del producto es media-alta y está enfocada a empresas que buscan 

los precios mínimos. Esto produce un escaso margen de beneficios, aunque se podría 

compensar teniendo un alto volumen de ventas, lo que provocaría obtener una mayor 

rentabilidad. 

 

En segundo lugar, tenemos la estrategia de precios bajos, ésta se basa en el 

liderazgo en costes. Se supone un caso en el que existan precios bajos y tenga un cierto 

nivel de calidad, con el fin de aumentar las ventas abaratando el producto. En este tipo 

de estrategia las empresas que cuentan con un número elevado de clientes se pueden 

permitir bajar los precios de los servicios prestados, eso sí reduciendo consigo la calidad 

del servicio prestado. 

 

En tercer lugar, la estrategia híbrida se trata de una relación calidad – precio, 

esto es la calidad media-alta con unos precios relativamente bajos o medios. Se 

fundamenta en intentar reducir los costes y captar las necesidades y gustos de los 

consumidores. 

 

En cuarto lugar, tendríamos la diferenciación que se basa en una alta calidad de 

productos y los precios son los habituales aunque algo elevados. Con esto se consigue 

aumentar la cuota de mercado y el volumen de ventas por complementar la calidad con 

el precio. 

 

En quinto lugar, tenemos la diferenciación segmentada, en este caso, no nos 

enfocaremos en esta estrategia ya que los servicios son de muy buena calidad a precios 

muy altos. Está enfocado a empresas que buscan asesorías con prestigio y consolidadas. 

 

En cuanto a las últimas estrategias, las destinadas al fracaso, son aquellas en las 

que el cliente contrata unos servicios a un alto precio para la calidad que se les presta. 
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Ilustración 1 Fuente: Guerras y Navas, 2017 

 

7. ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN 

 

7.1. Macroentorno. 

 

FACTORES EXTERNOS: 

La empresa objeto del presente análisis, como hemos indicado anteriormente, se 

ha situará en la ciudad de Alicante, la cual cuenta con 329.988 habitantes, y una 

extensión de 201,27 km2, por lo que tiene una densidad de 1.639,53 hab/km2. En esta 

gráfica podemos observar cómo el número de habitantes de Alicante va en continuo 

crecimiento desde el 2015 lo que nos hace pensar que se trata de una ubicación óptima 

para situar el negocio: 
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Tabla 1 Fuente: Diputación de Alicante 
 
 

Alicante tiene un núcleo urbano grande y posee gran cantidad de empresas y 

negocios que engloban todos los sectores. Además, se encuentra rodeada de municipios 

y poblaciones con una densidad de población considerable, como pueden ser San 

Vicente del Raspeig, con un total de 57.875 habitantes, o San Juan, con 23.518 

habitantes, por lo que la cantidad de PYMES y autónomos a los que puede ofrecerse el 

servicio es muy elevada. 

 

En un informe realizado por el (SEPE, 2019), en 2019 el número de centros de 

cotización y de autónomos aumentó en 203 respecto al año anterior alcanzando una  

cifra de 22.126, lo que supone el 36.85% del total de centros de la Comunidad 

Valenciana. 

 

Según datos del INE, el sector más destacado es el de servicios con un 74,4% de 

la población activa, en industria un 14,6%, en la construcción un 7,2% y la agricultura 

con un 3,8%. 

 

7.2. Microentorno. 

 

FACTORES INTERNOS: 

 

*Análisis de las 5 fuerzas de PORTER: 

 

 Rivalidad entre competidores existentes: 

 

En el sector en el que se encuentra la empresa, la rivalidad es bastante alta. Los 

competidores más directos se encuentran en las asesorías que llevan en el negocio más 

de 30 años, y, en una ciudad como Alicante, existen numerosas asesorías de estas 

características. La clave está en adentrarme en el mercado con precios atractivos y muy 

competitivos. 

Para poder diferenciarme, debo introducir servicios u otro tipo de atenciones que 
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otras empresas no ofrezcan, como las dos líneas de negocio diferentes, para de esta 

forma captar la atención de los clientes que encontrarán las facilidades de contar con 

varios servicios en un mismo lugar. 

Uno de los servicios que se ofrecerán para potenciar el negocio será el 

asesoramiento a través de internet, herramienta que, si bien se encuentra ampliamente 

desarrollada, no se está establecida en todos los despachos y asesorías, diferenciando de 

esta forma al despacho a través de un servicio exclusivo y más ágil que facilitará al 

cliente realizar todas las gestiones y consultas de forma rápida y sin tener que 

desplazarse. 

 

 Competidores potenciales: 

 

En este sector no existen barreras de entrada muy significativas, y eso facilita la 

aparición de nuevos competidores, puesto que el desembolso inicial no es muy elevado. 

Sin embargo, para poner en marcha este negocio es necesario tener un conocimiento 

específico, es necesaria una formación académica y una constante actualización de estos 

conocimientos. 

 

 Productos sustitutivos: 

 

No hay una amenaza importante de productos sustitutivos, salvo que los 

servicios online se agilicen, cosa que parece muy difícil debido a la confidencialidad y 

al tratamiento de los papeles de trabajo como pueden ser facturas, nóminas… Otro de 

los problemas que podemos encontrar es la integración vertical hacia atrás que puedan 

realizar las empresas, ya sea contratando a sus propios contables o economistas o, en las 

administraciones de fincas, que los vecinos desempeñen las funciones necesarias para 

que todo vaya en correcto funcionamiento. 

 

 Poder de negociación de los proveedores: 
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El poder de negociación en mi caso es nulo puesto que en un principio no 

necesitaré suministros de ningún proveedor, y cuando fuese necesario por el crecimiento 

del negocio debería valorar que sería lo más rentable. Las compras iniciales para la 

puesta en funcionamiento serán básicas: de mobiliario, material de oficina, equipos y 

aplicaciones informáticas. En un futuro no se descarta tener proveedores, dependiendo 

de si se alcanzan los objetivos propuestos o no. 

 

 Poder de negociación de los clientes: 

 

En este sector sí que existe un gran poder de negociación por parte de los 

clientes. Aunque en un principio puede parecer que los costes de negociación que le 

suponen a un cliente el hecho de cambiar de asesoría son bastante elevados, la seriedad 

y profesionalidad que requiere este sector puede compensar al cliente dicho cambio. 

 

Fidelizar a los clientes es lo más difícil de este negocio pero es la principal baza 

para crecer como empresa y para ello el cliente debe estar satisfecho. 

 

7.3. Análisis DAFO: 

 

 
DEBILIDADES AMENAZAS 

- Sin clientela fija 

- Escasos recursos 
 

 
- Margen de beneficios ajustado 

- Competencia 

- Barreras de entrada inexistentes 

- Integración hacia atrás en ciertos 

servicios 

- Crisis actual 

FORTALEZAS OPORTUNIDADES 

 

- Cierta experiencia 

- Prestar todos los servicios necesarios 

- Formación académica 

- Servicio personalizado cliente 

- Gran número de PYMES y empresas en 

la zona 

- Local bien ubicado 

- Clientes insatisfechos con sus asesores 

Tabla 2 Fuente: Elaboración propia 
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Para conocer bien nuestra empresa y el entorno más cercano que nos rodea es 

importante realizar un análisis DAFO. 

 

En primer lugar, comenzaremos con los inconvenientes que se nos van a 

presentar. Las debilidades que tenemos son la experiencia como empresario, no tenemos 

clientes fijos y pocos recursos. En cuanto a las amenazas, se presentan como tales la 

competencia con clientes fijos, inexistencia de barrera de entrada, integración vertical 

hacia atrás. 

 

En segundo lugar, analizaremos las ventajas que podemos encontrar. Las 

fortalezas son la buena organización, la experiencia previa en asesorías y auditorias, y la 

formación académica. En cuanto a la experiencia obtenida en el ámbito laboral, en el 

año 2015 comencé realizando las prácticas de la Universidad en un concesionario de 

coches, donde estuve realizando labores administrativas durante un año.  

 

Posteriormente como todavía seguía en la Universidad, busqué una asesoría en la 

que pudiera seguir formándome, y tras preguntar en diversas asesorías, me llamaron 

para empezar con ellos. Estuve un período de dos años, desde el 2016 al 2018, con un 

horario de media jornada. En la asesoría desarrollé mucho mis conocimientos ya que 

estuve en todos los departamentos. En el área de contabilidad pasé contabilidad  tanto de 

pequeñas empresas cómo de empresas de mayor tamaño, en el área de fiscal, preparé la 

declaración del Impuesto sobre el Valor Añadido (IVA) de diferentes empresas y 

autónomos, durante el período de presentación de la renta (IRPF), y por último en el 

área laboral, estuve preparando nóminas. 

 

En el 2019, me vine a vivir a Alicante y me puse a trabajar en una auditoría / 

asesoría. Desde entonces he estado desempeñado las funciones anteriormente citadas y 

he formado parte del equipo de auditoría como ayudante de auditor. 

 

Las oportunidades se identificarían con la amplia oportunidad de negocio 

existente en la zona debido a la gran cantidad de PYMES, empresas y autónomos. 

Asimismo, el local estará situado céntrico lo que sin duda facilitará la visibilidad y 
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accesibilidad del despacho de cara al público. 

 

También voy a utilizar entre otras cosas uno de los indicadores que están 

relacionados con el tamaño del mercado: TAM, SAM y SOM. 

Para comenzar el mercado total o TAM, representa el mercado global al que mi 

negocio podría acceder en condiciones óptimas. En mi caso, mi mercado serán todas las 

empresas que se encuentren en la provincia de Alicante, tanto autónomos, PYMES, 

sociedades limitadas, sociedades anónimas… Por tanto, según los datos del instituto 

nacional de estadística, entre todo tipo de empresas, hay un total de 142.933. 

El mercado disponible o SAM, va a ser mi mercado potencial, al cual voy a 

dirigir todos mis esfuerzos, por lo que tendría que fijarme en las unidades totales 

vendidas en la provincia de Alicante, en la que podemos estimar en torno al 40 %. El 

SAM sería de 57.173 unidades. 

Por último el mercado objetivo o SOM, son los beneficios que pretendo obtener 

a corto o medio plazo, debe ser realista teniendo en cuenta los recursos y capacidades de 

mi empresa. Por tanto, calculo que con nuestro posicionamiento inicial y la estrategia a 

seguir alcanzaría un SOM de 100 unidades. 

Para llevar a cabo este estudio es necesario hacer una estimación de abajo arriba, 

es decir de tipo “bottom – up” puesto que la experiencia en el mercado internacional es 

nula, y de esta manera analizo las oportunidades de inversión independientemente de las 

perspectivas económicas. Intervienen tres elementos básicos que son el negocio, la 

valoración y el riesgo (de negocio o de mercado). 

 

Para realizar un estudio un poco más centralizado realizaré unas encuestas a 

diferentes empresas de la zona en la que voy a desarrollar el negocio. La encuesta para 

empresas constará de las siguientes preguntas: 

 

- ENCUESTA CLIENTES ASESORÍA: 

 

1. ¿Qué forma jurídica tiene su empresa? 

 Empresario individual 

 Sociedad limitada 

 Comunidad de Bienes 

 Otras 
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2. ¿Cuántos empleados tiene su empresa? 

 

 Menos de 5 

 De 5 a 10 

 Más de 10 

 

 

3. ¿Realiza desde su empresa todas las gestiones administrativas? 

 

 Todas 

 Algunas 

 Ninguna 

 

4. ¿Con qué frecuencia utiliza los servicios de una asesoría? 

 

 De 1 a 6 veces al año 

 De 6 a 12 veces al año 

 Más de 12 veces al año 

 

5. ¿Qué valora en primer lugar a la hora de contratar un servicio de este tipo? 

 

 Calidad del servicio 

 Atención prestada 

 Precio 

 

6. ¿Qué servicios cree que necesitaría su empresa? 

 

 Fiscal 

 Laboral 

 Contabilidad 

 Otros 
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7. ¿Está conforme con los servicios prestados por su actual asesor? 

 

 Sí 

 No 

 

8. En caso negativo, ¿cambiaría de asesor si encontrara otro con mejores servicios? 

 

 Si 

 No 

 

Para el área de administración de fincas realizaré encuestas a los presidentes de 

diferentes comunidades de vecinos para conocer sus inquietudes y saber si estarían 

dispuestos a contratar servicios de administrador si no los tuviesen o si querrían cambiar 

de administrador. 

 

- ENCUESTA CLIENTES ADMINISTRACIÓN DE FINCAS: 

 

1. ¿Su comunidad de vecinos dispone actualmente del servicio de un administrador de fincas? 

 

 Sí 

 No 

 

2. En caso afirmativo, ¿están satisfechos con los servicios prestados? 

 

 Sí 

 No 

 

3. ¿Estaría dispuesto a contratar o cambiar los servicios para su comunidad? 

 Sí 

 No 



20  

 

 
8. FORMA JURÍDICA, ORGANIZACIÓN Y PERSONAL 

 

 

La forma jurídica fiscal de la empresa será una Sociedad Mercantil de 

Responsabilidad Limitada en la que es necesario el desembolso inicial del capital 

mínimo de 3.000 €, pero voy a realizar una aportación adicional de 1.500 € destinada al 

capital, por lo que el capital social estará compuesto por 4.500 €. Esta Sociedad estará 

participada al 100% por mí (sociedad unipersonal), repartida en 100 participaciones de 

45 € cada una, ocupando el cargo de administrador único de la sociedad. 

 

En los estatutos iniciales se recogerán todas las normas del régimen interno de la 

empresa. 

 

 

9. PRESTACIÓN DE SERVICIOS 

 

Como ya se ha indicado anteriormente, los servicios a ofrecer se corresponden 

con los servicios propios y habituales de este tipo de actividad. A continuación, se 

desglosarán por áreas los principales servicios que se van a ofrecer: 

 
- Servicios de asesoría, área fiscal: 

 
 

 Servicios fiscales para trabajadores autónomos y personas físicas. 

 Constitución de Sociedades (Certificación Negativa de Razón 

Social, tramitación ante Notario y Registro Mercantil de Escrituras de 

Constitución). 

 Pagos fraccionados del IRPF (Mod. 130,131). 
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390...). 

 

 Declaración Impuesto sobre Valor Añadido (IVA) (Mod. 300, 

 Declaración   Anual   del   Impuesto   sobre   Sociedades   y pagos 

Fraccionados a cuenta del Impuesto sobre Sociedades (Mod. 201,202). 

 Retenciones e Ingresos a Cuenta Trimestrales por rendimientos 

procedentes de arrendamientos urbanos y Resumen Anual de retenciones e 

Ingresos a Cuenta (Mod.115, 180).

 Declaración Anual de Operaciones Mayores de 3.005,06 euros 

con terceras personas (Mod.347).

 Impuesto sobre Patrimonio.

 Representación ante inspecciones de la Delegación de Hacienda y 

Consejería de Economía.

 Análisis de riesgos.

 Requerimientos de la Agencia Tributaria.

 Libros oficiales y fiscales de IRPF y de IVA.

 

 

 
- Servicios de asesoría, área laboral: 

 
 

 Consultas relacionadas con la empresa.

 Altas y bajas de trabajadores en la Seguridad Social.

 Contratos y recibos para pago de salarios.

 Realización de nóminas.

 Estudio y confección de boletines de cotización al Régimen 

General de la Seguridad Social (TC1, TC2, TC2/I Bonificaciones de las cuotas 

de la Seguridad Social).

 Estudio y preparación de la documentación necesaria para 

solicitar la prestación por desempleo.

 Altas y bajas de trabajadores en PYMES y empresas.

 Consulta especial para autónomos.
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- Servicios de asesoría, área contable: 
 
 

 Preparación de cuentas, informes financieros, balances…

 Teneduría de libros contables.

 Asesoramiento contable para terceros y gestión para declaración 

de impuestos o gestión tributaria general.

 Planificación estratégica, viabilidad y planificación de 

inversiones.

 

 

- Servicios administración de fincas: 
 
 

 Preparación de toda la contabilidad.

 Realización de los informes anuales de cuentas, para su posterior 

aprobación en Junta.

 Realización de nóminas, seguros sociales, liquidación de 

retenciones de I.R.P.F correspondientes a empleados de fincas si procediese.

 Emisión de recibos de comunidad

 Preparación y realización de Juntas de vecinos.

 Asistencia a una Junta ordinaria.

 Publicación de actas correspondientes a Juntas Generales.

 Solicitud de presupuestos para obras extraordinarias y contratos 

de mantenimiento de los distintos elementos comunes.

 

 
 

En cuanto a la demanda de nuestros servicios, estos presentan variaciones 

cíclicas a lo largo de cada ejercicio en función del calendario de obligaciones fiscales, 

mercantiles y contables a atender: durante los meses de Mayo a Julio, es el momento de 

realizar la declaración de la Renta y Patrimonio, así como en los plazos de presentación 

de las liquidaciones trimestrales de I.V.A y pagos fraccionados, es decir del 1 al 30 de 

Enero, del 1 al 20 de Abril, del 1 al 20 de Julio y del 1 al 20 de Octubre. 

 

Asimismo, al finalizar el ejercicio es un momento en el cual se verá 

incrementado el volumen de trabajo y la demanda de nuestros servicios. Nos podemos 
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encontrar también otros factores externos como pueden ser cambios de legislación, 

jurisprudenciales, situaciones de crisis, como la provocada por la crisis sanitaria en el 

presente ejercicio 2020, y que, a la vista de la evolución de la misma, previsiblemente se 

alargará en el tiempo, al menos, hasta el ejercicio 2021, entre otras situaciones. 

 

En este sentido, la demanda de servicios de asesoría y consultoría se ha visto 

incrementada exponencialmente debido a la caída de ingresos que han provocado las 

medidas adoptadas por las autoridades sanitarias para frenar la propagación del virus, 

imponiendo una limitación de la libertad de movimiento y el cierre de establecimientos 

abiertos al público, lo que ha provocado que muchas empresas y autónomos dedicados a 

muy diverso género de actividad se vean inmersas en situaciones de debilidad financiera 

o incluso de insolvencia. En este sentido, el asesoramiento respecto a cuestiones como 

refinanciaciones de deuda, situaciones de insolvencia, concursos de acreedores, 

arrendamientos, etc., constituye un servicio cuya demanda continúa creciendo.  

 

Por tanto, las consultas sobre estos aspectos y la contratación de servicios de 

asesoría para atravesar la situación de crisis han incrementado en los últimos meses a 

nivel nacional, por lo que la crisis sanitaria, social y económica provocada por el 

COVID-19 no afectará negativamente a la actividad, sino que, muy al contrario, 

supondrá un aumento del volumen de trabajo del despacho. 

 

En este caso, el perfil de la empresa, aunando distintas áreas de asesoramiento 

(fiscal, laboral, contable, y posteriormente jurídico), resulta idóneo para ofrecer una 

solución adecuada a estas situaciones de incertidumbre y de crisis, lo que consideramos 

puede incentivar a atraer a estos potenciales clientes que buscan un asesoramiento 

completo. 

 

10. PLAN DE MARKKETING 

 

El plan de marketing es el documento escrito en el cual se recogen los objetivos 

y la planificación de las estrategias y acciones para justificar y alcanzar dichos 

objetivos. 
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Como ya hemos mencionado anteriormente en el apartado 6, Análisis de la 

situación, el estudio que se realiza sobre las variables del entorno, para considerar las 

oportunidades o amenazas del exterior que no controla la empresa, así como de las 

debilidades y fortalezas internas detectadas, nos sirve para elaborar el plan de marketing 

acorde a nuestras necesidades. 

 

Este negocio se va a centrar principalmente en la prestación de servicios a 

autónomos, pequeños empresarios y Pymes, así como de administración de fincas. Para 

ello intentaré conocer las preferencias y necesidades de los destinatarios del servicio 

para poner en marcha la planificación e implantación de las acciones necesarias para su 

captación y fidelización. 

 

El propósito posterior será conseguir y mantener una cartera de clientes 

suficientes para hacer rentable el plan de negocio, en el corto / medio plazo. 

 

En relación a la segmentación del mercado, los clasificaré de la siguiente 

manera: 

 

 Por forma jurídica  Personas jurídicas y personas físicas. 

 Por tamaño de la empresa  Cifra de negocios, volumen de 

facturas recibidas y emitidas, número de empleados, activos que amortizar. 

 Por actividad empresarial  Empresas del sector servicios, 

empresas de instalaciones, construcción y rehabilitación. 

 Por ámbito geográfico  Respecto a la zona de búsqueda de 

empresas se centrará en el área metropolitana de Alicante y pueblos de 

alrededor. 

 

Nuestro principal interés, sobre todo, en los inicios del negocio, será la captación 

como clientes de los nuevos autónomos y emprendedores que inicien la actividad y 

carezcan de asesoría, con el fin de crear un vínculo desde el inicio de su actividad 

empresarial y consolidar su vinculación al despacho, y por lo que respecta a la 

administración de fincas, se centrará en la captación de los proyectos de obra nueva y 
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obras recién terminadas. 

 

La búsqueda de estos posibles clientes se realizará mediante la presentación a 

empresas que tengan un alto número de autónomos (trabajadores por cuenta ajena, 

subcontratas) contratados por ellos, como es el ejemplo de las empresas de instalaciones 

telefónicas, o profesionales de la construcción. Se pretende recopilar información 

directamente de ellos, sobre todo respecto a la relación calidad-precio de los servicios 

ofrecidos por sus asesorías con el fin de conocer sus inquietudes y poder mejorar el 

servicio que ofrece la competencia. También organizaré diferentes cursos de 

emprendimiento en las diferentes Cámaras de Comercio de la provincia de Alicante, me 

presentaré en centros de emprendimiento para conocer nuevas empresas y futuros 

clientes. 

 

Una de las principales variables comerciales a tener en cuenta para elaborar el 

plan es el precio. Esta variable está directamente relacionada a aspectos externos, como 

lo son la competencia y el marco económico actual en el que nos encontramos, e 

internos, como pueden ser los costes fijos y variables. 

 

Esta variable puede hacer que los clientes perciban que unos precios bajos sean 

sinónimo de mala calidad, por lo que desde el primer momento, se debe transmitir 

confianza y profesionalidad en el servicio prestado. 

 

Para la fijación de precios, es preciso conocer los precios aplicados por la 

competencia en servicios similares, conocer qué tipo de servicios se van a solicitar, si 

son esporádicos o son clientes fijos, volumen de facturación (facturas emitidas y 

recibidas), número de trabajadores de la empresa o si la empresa lleva la gestión diaria 

contable con un administrativo/a. 

 

Una estrategia de precios que podría ofrecerse sería realizar algún tipo de 

descuento o ventaja a clientes que proporcionen nuevos clientes al negocio, o la 

disminución del precio en caso de contratación conjunta de los distintos servicios 

ofrecidos. 

Para la gestión periódica se necesitará realizar visitas presenciales a los clientes. 

El desplazamiento va a ser necesario sobre todo en pymes debido al volumen de 
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facturas y documentos que generan, y a la necesidad de solucionar problemas más 

complejos. 

 

En la medida de lo posible se intentará utilizar internet para el intercambio de 

información y documentación, para así abaratar costes y tiempo. La idea es que todo 

funcione por trasmisión de datos en ambas direcciones empresa cliente, estableciendo 

una comunicación continua, fluida y lo más segura posible, aunque, con toda certeza, en 

empresas nuevas y en emprendedores sin experiencia habrá que formarles e informarles 

presencialmente hasta que se pueda trabajar con estos de manera on-line. 

 

La longitud del canal se reduce a la asesoría con nuestro cliente, es decir 

marketing directo. 

 

La comunicación con los clientes debe estar al compás con los tiempos de 

entrega de los documentos para su gestión. Hay que evitar en la medida de lo posible 

que se produzca acumulación de gestiones en fechas puntuales debido a la obligación de 

cumplir plazos y evitar las posibles multas y/o recargos. 

 

 

11. VIABILIDAD DE LA EMPRESA 

 

11.1. Inversión. 

 

Respecto a la financiación de la inversión, como socio único, aportaré a la 

empresa 4.500 € de mis propios ahorros, por lo que se tendrá en cuenta como inversión 

el capital de 4.500 €, de los cuales 3.000 € son para el desembolso exigible del capital 

social para constituir la sociedad y los 1.500 € restantes formarán parte del capital social 

de la empresa. 

 

El inicio de la actividad se realizará en un despacho pequeño en régimen de 

arrendamiento, ya que en un principio no es necesario un espacio mayor y es una 

manera de reducir costes. En el apartado de gastos previstos se justifica la cantidad a 

pagar mensualmente. 
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El proceso de constitución constará de los siguientes pasos: 

 

- Certificado de denominación social solicitado al Registro Mercantil 

Central. Este certificado sirve para acreditar que no existe otra empresa con la 

misma denominación social. Esta denominación social irá a mi nombre y se 

pagarán 20€ (IVA no incluido) por ello. 

 

- Gastos de la firma de Escritura Pública de Constitución ante Notario por 

un importe de 150 € (IVA no incluido). La escritura debe contener la identidad de 

los socios trabajadores, voluntad de constituir una Sociedad de Responsabilidad 

Limitada, aportaciones económicas de los socios, sistema de administración e 

identidad de administrador y los estatutos. 

 

- Inscripción en el Registro Mercantil de Alicante y publicación en el 

BORME, legalización de los libros de actas y socios. Se estima un pago de 200 € 

(IVA no incluido). Para abaratar costes en la inscripción he buscado en los puntos 

de atención al emprendedor (PAE) que se encuentran en Alicante. Finalmente a 

través de la Cámara de Comercio de Alicante he encontrado diversas notarias a las 

que puedo acudir con precios ajustados para los emprendedores. 

 

- Solicitud a través de la sede electrónica a la Agencia Tributaria de 

Alicante del Número de Identificación Fiscal (modelo 036). 

 

- Alta de la empresa en la Seguridad Social en la Tesorería de la SS. 

 

- Respecto al Impuesto de Actividades Económicas, está exento los dos 

primeros años desde el inicio de la actividad. 
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 GASTO 

PREVISTO (IVA NO 

INCLUIDO) 

RESERVA DOMINIO SOCIAL 20,00 € 

CONSTITUCIÓN EMPRESA 300,00 € 

REGISTRO MERCANTIL 200,00 € 

TOTAL 520,00 € 

Tabla 3 Fuente: Elaboración propia 
 
 
 

En este cuadro resumen podemos ver el total de los gastos de constitución de la 

sociedad, estos se contabilizarán directamente contra el Patrimonio Neto como menores 

reservas hasta que en el futuro se compensen con la obtención de resultados positivos. 

 

Por otra parte, será necesario dotar el despacho con el inmovilizado material 

necesario antes del inicio de la actividad para poder iniciar la actividad. El desembolso 

inicial no será grande, ya que el despacho que pretendo alquilar no supera los 40 metros 

cuadrados y con un puesto de trabajo será suficiente para los 2 primeros años de 

funcionamiento. 

 

Para el mobiliario no se va a desembolsar mucho dinero, por lo que buscaré 

ofertas en internet. En la página web “mueblesboom.com”, tienda únicamente online, 

que tiene reparto a nivel nacional y ofertas de pack completos de mobiliario, he 

encontrado uno que incluye todo lo necesario para montar el despacho en condiciones. 

En cuanto, a los equipos informáticos, los compraré en la tienda online “PC 

Componentes”, en la que se pueden encontrar equipos de alta calidad a buen precio, lo 

que ayudará a minimizar costes. 

 

- Muebles de oficina: Está compuesto por mesa de escritorio, 

armario de lejas, silla de escritorio y dos sillas de confidente, armario para poder 

archivar, todo esto por un precio de 918 € (IVA incluido). El resto de mobiliario 

que faltaría para terminar de amueblar el despacho tendría un coste aproximado 

de 500 €. 
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Ref: Composición muebles oficina 019-063 C OM OF I 0 

 

 

Ilustración 2 Fuente: mueblesboom.com 
 
 
 

- Equipo informático: Un ordenador de mesa con pantalla y su 

licencia de Windows10, un teclado, y ratón, por el precio de 609,69€ (IVA 

incluido) y el paquete de Microsoft Office 365 Empresa Premium a 202,80 € / 

unidad. En total 809,49 € (IVA incluido). 

 

Ref: HP All-in-One 27-DP 0000 NS A MD Ryzen 5 3500U/8GB/512GB 

S SD/27" 

Ilustración 3 Fuente: pccomponentes.com 
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- Compra de licencia del programa Contaplús Profesional Flex 

Soporte Estándar a la empresa SAGE para la gestión informática de la 

contabilidad, y fiscalidad de los clientes, por un precio de 50,30 € mensuales 

(IVA incluido) y para el departamento laboral y otros servicios como puede ser 

banca electrónica, el programa de SAGE Pack Basic nómina RGPD, este tiene 

un precio de 74,85 € mensuales (IVA incluido). 

 

- Seguro de Responsabilidad Civil Profesional especial para 

Asesores Fiscales contratado con la compañía MAPFRE INDUSTRIAL. Esto es 

para hacer frente a posibles daños económicos, patrimoniales a terceros, a causa 

de errores administrativos de trabajo por un límite de 300.000 € por siniestro, 

con un coste de 6.000,81 €. Hay que tener en cuenta que el seguro está exento de 

IVA. 

 

 

- Material de oficina y tarjetas de presentación 600€ anuales 

aproximadamente. 

 

- Alta fibra óptica + línea teléfono fija + tarjeta de teléfono móvil 

con llamadas ilimitadas en la compañía telefónica Vodafone, por un total de 

84,95 € / mes mensual (IVA incluido). El alta y la instalación de internet, está 

incluida en esta promoción. La primera cuota se pagará al mes siguiente de la 

instalación. 

 

 

11.2. Cobros y pagos. 

 

Se estiman los cobros de la empresa tal y como hemos explicado en el plan de 

marketing. La estimación de cobros está basada en la siguiente hipótesis: 

 

- Se pretende contactar con 5 autónomos de media al mes, hasta conseguir 

alcanzar un total de 60 clientes en el primer año. Se prevé facturarles una media 

de 50 € mes / cliente (IVA no incluido), y se intentará cobrar siempre que se 

pueda a final de cada mes. 
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- Por otro lado se pretende contactar al menos durante el primer año, una empresa 

de pequeña dimensión (PYMES) cada mes, para intentar acabar el año con al 

menos de 10 a 12 clientes, aunque esto durante los primeros años será 

complicado. Los ingresos estimados en materia fiscal, contable y laboral son una 

media de 150 € mes / empresa (IVA no incluido) y al igual que con los 

autónomos se intentará cobrar a final de cada mes. 

- Por último, en cuanto al área de administración de fincas durante el primer año 

se pretende buscar fincas y comunidades con las que podamos trabajar, ya que 

como he dicho anteriormente la experiencia en el desarrollo de esta actividad es 

mínima. 

A lo largo del segundo año pretendo conseguir entre 3 y 5 comunidades. El 

precio irá en función de las viviendas de las que conste el inmueble, de 4 a 7 

viviendas serían 30 € / vivienda, de 8 a 13 viviendas serían 60 € / vivienda, de 

14 a 20 viviendas serían 90 € / vivienda. Estos precios también variarán en 

función de si la comunidad tiene garajes, jardines u otros servicios como podría 

ser portero, en este caso, podría ascender la cuota entre unos 20 € o 40 €. 

 

En este cuadro podemos ver la estimación que calculo se puede conseguir 

durante el primer año, considerando que los clientes pagarán la mayoría al contado, por 

los precios con los que voy a trabajar, y el resto a pagar el mes siguiente. Durante los 

dos primeros años tendré el compromiso con los clientes de no subir los precios. 

 

Habrá que tener en cuenta la posible morosidad y los pagos atrasados de los 

clientes por lo que se debe llevar un control de cobros. 

 
 

Tabla 4 Fuente: Elaboración propia 
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Para la estimación de pagos del primer año, al igual que para los cobros he 

realizado un cuadro explicativo en el que se desglosa por plazos. Como se puede 

observar, durante el primer año los pagos por compras no van a ser excesivos, ya que no 

precisaré de ellas. Esto solo ocurrirá durante el primer ejercicio, para los próximos años 

la estimación irá en aumentando progresivamente al igual que los cobros. 

 

 

 

Tabla 5 Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 

Respecto de la amortización del inmovilizado material, señalar que en el 

mobiliario ninguno de los elementos (mesa, silla despacho, mueble) superan los 300 € / 

por unidad y, entre todos, no supera el límite de 25.000 € por lo que se puede amortizar 

libremente el primer año. 

 

La amortización de los equipos informáticos puede realizarse con un coeficiente 

lineal máximo del 25% o en 8 años. En este caso se va a amortizar un 25% cada año. 

 

 

11.3. Balances y cuentas. 

 

El resumen de todos los ingresos y todos los gastos de cada ejercicio contable 

queda reflejado en la cuenta de Pérdidas y Ganancias. 

 

El resultado de las operaciones continuadas del ejercicio se obtiene restando 

todos los gastos, a los ingresos que recibe la empresa durante un ejercicio. Una vez 

calculado este resultado, si es positivo (en caso negativo contrario la empresa tendría 

pérdidas), se calcula el Impuestos de Sociedades. Para mi empresa como entidad de 

nueva creación (excepto las que deban tributar a un tipo inferior), el cual no es mi caso, 
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y que lleven a cabo actividades económicas, en el primer período impositivo en que la 

Base Imponible resulte positiva y en el siguiente sería del 15%.  

Una vez restado el Impuesto de Sociedades, el resultado es el beneficio obtenido 

por la empresa durante ese ejercicio. 

 

Se presume que el resultado de los dos primeros ejercicios se destine a las 

reservas de la Sociedad como medida conservadora, con el objetivo de capitalizar la 

empresa en un futuro y poder disponer de autofinanciación cuando fuese necesario para 

proseguir con el crecimiento de la Sociedad. 

 

 

 

CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 

 
 

CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
 

Conceptos 2019 2020 

Ventas Netas 39.600 47.520 

Costes variables de compra y venta 4.356 5.227 

Coste de la M.O.D. 0 0 

Margen Bruto s/Ventas 35.244 42.293 

Sueldos y Salarios 18.000 18.000 

Cargas Sociales 0 0 

Tributos: IAE, IBI, ... 600 624 

Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 1.800 1.872 

Servicios de profesionales indep. 0 0 

Material de oficina 600 624 

Publicidad y propaganda 400 416 

Primas de Seguros 600 660 

Trabajos realizados por otras empresas 0 0 

Mantenimiento y reparación 300 312 

Arrendamientos 6.000 6.240 

Dotación Amortizaciones 676 676 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 6 Fuente: Elaboración propia 

 

Otros Gastos Explotación 0 0 

Total Gastos Explotación 28.976 29.424 

Res. Ordi. antes Int. e Imp. 6.268 12.869 

Ingresos Financieros 0 0 

Gastos Financieros 0 0 

Resultado Financiero 0 0 

Res. Ordi. antes Imp. (B.A.I.) 6.268 12.869 

+ - Res. Extraordinarios 0 0 

Resultado antes de Impuestos 6.268 12.869 

Provisión Impuestos 1.567 3.217 

Resultado del Periodo 4.701 9.652 
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ACTIVO Y PASIVO 

 

A continuación, podemos ver el activo y el pasivo que conforman la Sociedad: 

 

ACTIVO 
 

Concepto 
Inversión 

Importe % 

Total Inmovilizado 3.393 68% 

Inmovilizado Material 2.893 58% 
Mobiliario 1.414 

Elementos de transporte 0 

Equipos informáticos 1.479 

Otro Inmovilizado 
Material 

 

0 

Inmovilizado Inmaterial 500 10% 

Aplicaciones Informáticas 500  

Gastos Amortizables 0 0% 

Total Circulante 1.607 32% 

Realizable 607 12% 

Hacienda Pública IVA 
soportado 

 

607 

Clientes (*)  

Otros Deudores (*)  

Tesorería inicial / 

Disponible 

 

1.000 
 

20% 

Total Activo 5.000 100% 

Tabla 7 Fuente: Elaboración propia 

 

 

PASIVO 
 

 Importe % 

Recursos Propios 5.000 100% 

Capital 4.500 90% 

Reservas  0% 

Resultados del periodo  0% 

Aportaciones no dinerarias 500 10% 

Subvenciones  0% 

Recursos Ajenos 0 0% 

Otros Acreedores C.P.  0% 

Total Pasivo 5.000 100% 
Tabla 8 Fuente: Elaboración propia 

 
 

La previsión realizada para los próximos tres años, como se puede observar, 

genera unos beneficios progresivos año a año, todo ello teniendo en cuenta que el 

número de clientes irá aumentando por lo que en los ingresos también al igual que tiene 

su efecto en los gastos de la Sociedad, en la siguiente tabla queda reflejado: 



35  

 

 
 

 Año 0 2019 2020 2021 

Activo Fijo 3.393 2.716 2.040 1.364 

Inmovilizado Material Neto 2.893 2.381 1.870 1.359 

Inmovilizado Inmaterial Neto 500 335 170 5 

Inmovilizado Financiero 0 0 0 0 

Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0 

Activo Circulante 1.607 9.956 22.215 45.266 

Existencias 0 0 0 0 

Realizable 607 800 960 1.248 

Tesorería 1.000 9.156 21.255 44.018 

Total Activo 5.000 12.672 24.255 46.630 

Recursos Propios 5.000 9.701 19.352 38.168 

Capital 5.000 5.000 5.000 5.000 

Reservas 0 0 4.701 14.352 

Pérdidas y Ganancias del 
Ejercicio 

 

0 
 

4.701 
 

9.652 
 

18.815 

Subvenciones 0 0 0 0 

Pasivo Exigible a largo Plazo 0 0 0 0 

Pasivo Exigible a Corto Plazo 0 2.971 4.903 8.463 

Entidades de Crédito 0 0 0 0 

Acreedores Comerciales 0 109 131 170 

Salarios a Pagar 0 0 0 0 

Otros Acreedores (H.P.) 0 2.862 4.772 8.293 

Total Recursos Permanentes 5.000 9.701 19.352 38.168 

Total Recursos Ajenos 0 2.971 4.903 8.463 

Total Pasivo 5.000 12.672 24.255 46.630 

Fondo de Maniobra 1.608 6.985 17.312 36.804 
Tabla 9 Fuente: Elaboración propia 

 
 
 
 

Por último, una vez recogido todos los datos, realizado todas las previsiones y 

obtenido los flujos de caja, calcularemos los ratios que nos indicarán finalmente la 

viabilidad del negocio. Para ello como hemos hecho anteriormente vamos a realizar los 

cálculos a través de una hoja de cálculo formulando cada ratio. 

 

 
 

Ratios de Rentabilidad 2019 2020 2021 

1. (Retorno sobre Inversión) 48,46% 49,87% 49,30% 

2. (Retorno sobre Activo) 49,46% 53,06% 53,80% 

3. Margen sobre Ventas 15,83% 27,08% 40,61% 

Ratios de Eficiencia 2019 2020 2021 

1. Rotación del Activo    

 3,12 1,96 1,32 
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2. Rotación del Circulante    

 3,98 2,14 1,36 

Ratios Financieros 2019 2020 2021 

1. Liquidez    

 3,35 4,53 5,35 

2. Disponibilidad    

 3,35 4,53 5,35 

3. Endeudamiento o Apalancamiento    

 0,31 0,25 0,22 

4. Cobertura del Inmovilizado    

 3,57 9,49 27,98 

5. Plazo Medio de Cobro    

 7 días 7 días 7 días 

6. Plazo Medio de Pago    

 10 días 10 días 10 días 

Fondo de Maniobra 6.984 17.312 36.804 

Plazo de Recuperación de la 
Inversión: 

 

1,06 
 

1,03 
 

1,50 

Punto Muerto/equilibrio: 32.557 33.061 33.588 
Tabla 10 Fuente: Elaboración propia 

 
 

 

Cada ratio representa una variable, que en nuestro caso se interpretan de la 

siguiente manera: 

 

1. Rentabilidad Económica: evalúa el beneficio generado por el 

Activo. A mayor porcentaje, mayor rentabilidad. En mi caso, se puede 

observar que el porcentaje está dentro de los parámetros adecuados y que con 

el paso de los años ese porcentaje va aumentando paulatinamente por lo que 

iré aumentando mi rentabilidad. 

 

2. Rentabilidad Financiera: Este ratio representa el beneficio neto 

generado en relación a la inversión de los propietarios. A mayor porcentaje, 

mayor rentabilidad. Podemos ver que este ratio tiene un porcentaje adecuado, 

es decir, se recuperará la inversión en los dos primeros años. 

 

3. Ratio de Solvencia: es la capacidad financiera de la empresa para 

hacer frente a sus obligaciones de pago, teniendo en cuenta tanto el efectivo, 

como todos los bienes y recursos. Lo conveniente es un valor superior a 1,5. 

En nuestro caso el primer año sale bastante por encima de 1,5 pero esto es 
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debido a la estimación de ingresos y de gastos que he realizado. Para los dos 

años siguientes el resultado ya es el adecuado. 

 

4. Ratio de Liquidez: nos informa de la capacidad de disponer de 

efectivo para el pago de las deudas a corto plazo. Valor conveniente superior a 

1. En mi caso el ratio de liquidez sale elevado, ya que la estimación de los 

pagos y cobros, se cifra como máximo el cobro en un mes y los pagos como 

máximo dos meses. 

 

5. Ratio de Endeudamiento: es la relación entre el Pasivo y el 

Patrimonio Neto, aconsejable no superar el valor de 0,5. Cuanto mayor sea el 

resultado mayor nivel de endeudamiento. El ratio de endeudamiento no supera 

en ninguno de los 3 años el valor del 0,5, por lo que estamos dentro de lo 

aconsejable y nuestro nivel de endeudamiento no es elevado. 

 

 

6. Fondo de maniobra: es aquella parte del activo circulante de una 

entidad que ha sido financiado por recursos financieros permanentes o, lo que 

es lo mismo, al exceso de capital circulante que sirve de garantía financiera 

para desarrollar a corto plazo el ciclo de explotación de la actividad. Este 

fondo de maniobra se debe a que al principio de la actividad, como he dicho 

anteriormente en el apartado de viabilidad, se destinará al capital social los 

3.000 € mínimos para la constitución y se aportará otros 1.500 € más, lo que 

hace que el capital social sea de 4.500 €. También se puede analizar en la tabla 

que el fondo de maniobra irá aumentando año tras año, en función de la 

actividad. 

 

7. Punto muerto o de equilibrio: son las unidades monetarias que la 

empresa necesita vender, para que el beneficio sea cero. En cuanto al punto 

muerto podemos decir que es acorde a los resultados que va obtener la 

empresa, ya que va según la previsión realizada de ingresos y gastos. 
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12. CONCLUSIÓN 

 

Como resultado de la investigación realizada en este trabajo, he llegado a la 

siguiente conclusión. 

 

En primer lugar, el sector de las asesorías contables, fiscales y laborales, y las 

administraciones de finca, están muy ligados a la coyuntura económica del país. Nos 

encontramos en un sector maduro, y con una gran competencia, en el que prácticamente 

no existen casi barreras de entrada. 

 

En segundo lugar, el análisis financiero a priori, si se cumplen todos los 

objetivos previstos, la viabilidad del proyecto es rentable. El plazo de recuperación de la 

inversión es corto y el primer año la empresa ya tiene obtiene beneficios. El acumulado 

de los flujos de caja indica que voy a tener liquidez suficiente para hacer frente a todos 

los pagos, aunque algunos meses, estos flujos son negativos pero se contrarrestan con 

los meses positivos. En cuanto a los años siguientes se prevé obtener unos beneficios 

superiores a los primeros años y el VAN calculado para esos años es positivo por lo que 

el proyecto sería viable. 

 

En tercer lugar, la forma elegida para este negocio es una Sociedad Limitada en 

la que el capital mínimo exigible es de 4.500 € ya que se hará una aportación de 1.500 € 

al capital mínimo de 3.000 €. 

 

Por último, la oficina estará ubicada en el centro de la ciudad de Alicante en un 

despacho que se arrendará por medio de un contrato de alquiler. La localización es 

estratégica por la cercanía de los clientes y la cantidad de empresas que hay en la zona y 

alrededores. 

 

Será primordial proyectar la imagen de una empresa discreta, seria y profesional, 

garantizar la satisfacción de los servicios ofertados con el objetivo de proporcionar 

seguridad a los clientes. Como consecuencia de los continuos cambios que se producen 

en y las modificaciones en legislación y normativas, es fundamental mantenerse siempre 

actualizado. 
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14. ANEXOS 
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Anexo 1. Escritura de constitución de sociedad de responsabilidad limitada. 

 
 

ESTATUTOS DE LA COMPAÑIA MERCANTIL 

"OLTRA & ASOCIADOS, SOCIEDAD LIMITADA” 

 
ARTICULO 1.- DENOMINACION: Se constituye 

una 

Sociedad Mercantil de Responsabilidad Limitada 
bajo la denominación de "OLTRA & ASOCIADOS, 
SOCIEDAD LIMITADA". Dicha Sociedad se regirá 

por los presentes Estatutos y, en lo no 

previsto en ellos, por las disposiciones del 
Texto Refundido de la Ley de Sociedades de 
Capital, R.D.L. 1/2.010, de 2 de Julio de 2.010, 
Ley de Modificaciones Estructurales de 
Sociedades Mercantiles, Ley 3/2.009, de 3 de 
Abril, y demás legislación aplicable. 

 

ARTICULO 2.- DURACION Y FECHA DE COMIENZO 
DE OPERACIONES: La Sociedad se constituye por 
tiempo indefinido y dará comienzo a sus 
operaciones en el día del otorgamiento de la 
escritura de constitución. 

Los ejercicios sociales coincidirán con los 

años naturales, empezando el día 1 de Enero 
y cerrándose el día 31 de Diciembre de cada año. 

 
ARTICULO 3.- OBJETO SOCIAL: Constituye el 
obje- 

to social de la Compañía: “La prestación de 
servicios de asería fiscal, laboral,financiera y 
contable. La prestación de servicios de 
consultoría. La administración de fincas, la 
constitución y puesta en marcha de la Comunidad de 
Propietarios conforme a la vigente Ley de 
Propiedad Horizontal; así como la gestión y 
administración de propiedad inmobiliaria. 

Construcción, intalación y mantenimiento. 
Actividades Inmobiliarias. Compra, venta, alquiler 
y/o administración de bienes inmuebles, propios o 

por cuenta de otras.” 

 
Quedan excluidas todas aquellas actividades para 

cuyo ejercicio la Ley exija requisitos 

especiales que no queden cumplidos por esta 
Sociedad, especialmente por la Ley 2/2.007, de 

Sociedades Profesionales. 

Las actividades integrantes del objeto social 
podrán ser desarrolladas, total o parcialmente, 
de modo indirecto, mediante la titularidad de 
acciones o participaciones en sociedades con 
objeto idéntico o análogo. 
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Si la ley exigiere para el ejercicio de alguna 
de las actividades expresadas algún título 
profesional, colegiación o autorización 
administrativa, tales actividades deberán 
desarrollarse por medio de persona o personas 
que ostenten la titulación y/o colegiación 
requerida o con la pertinente autorización 
administrativa. 

En todo caso, si alguna de las actividades 
incluidas en el objeto social tuvieran o puedan 
tener carácter profesional, se  entiende 
respecto de dichas actividades la función de  
la sociedad es de mediadora o intermediadora en 
el desempeño de las 

mismas. 

 

ARTICULO 4.- DOMICILIO SOCIAL: El domicilio 
de la Sociedad se establece en Alicante, Calle 
Portugal, nº 00, 03001 – Alicante. La Junta 
General podrá variar dicho domicilio. No 
obstante, el Organo de Administración s e r á 
competente pa ra acordar la creación, la 
supresión o el traslado de las sucursales. 

 

ARTICULO 5.- CAPITAL SOCIAL: El capital 
social se fija en la cantidad de CUATRO MIL 
QUINIENTOS (4.500) EUROS, desembolsado en su 
totalidad, y dividido en C I E N 
(1 0 0) PARTICIPACIONES SOCIALES, íntegramente 
suscritas, acumulables e indivisibles, con un 
VALOR NOMINAL, cada una de ellas, de CUARENTA Y 
CINCO (45) EUROS, numeradas correlativamente 
del número UNO (1) al QUINCE MIL (100), ambos 
inclusive. 

 
ARTICULO 6.- La transmisión voluntaria de 

participaciones sociales, por acto inter-vivos, 
será libre, siempre que se haga entre socios, o  
a favor del cónyuge, ascendiente o descendiente 
del socio, o en favor de Sociedades 
pertenecientes al mismo grupo. Fuera de estos 
casos la transmisión quedará sometida a las 
limitaciones establecidas en la normativa legal 
aplicable. 

 
ARTICULO 7.- En cuanto a la transmisión 

mortis-causa de las participaciones sociales, se 
establecen las siguientes normas: 

- La adquisición de alguna participación 
social por sucesión hereditaria confiere al 
heredero o legatario la cualidad de socio, 
siempre que éste sea cónyuge, ascendiente o 
descendiente del socio fallecido. 

- En los demás casos existirá un derecho de 
adquisición preferente sobre la 
participación o participaciones del socio 
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fallecido y a favor del socio o socios 
sobrevivientes, que se podrá ejercitar por 
éstos, a prorrata, en su caso, de su 
participa ción en el capital social y en el 
plazo de tres meses siguientes al día de la 
comunicación a la Sociedad de la adquisición 
hereditaria. 

- Las participaciones, cuya precio se 
satisfará al contado, deberán ser apreciadas 
en su valor real, al día del fallecimiento 
del socio, y, en caso de desacuerdo en su 
valoración, se estará a lo dispuesto en la 
Ley de Sociedades de Capital, Ley 3/09 de 
modificaciones estructurales de sociedades 
mercantiles y demás legislación aplicable. 

 
ARTICULO 8.- La Sociedad llevará un 

Libro-Registro de socios en que se harán  
constar la titularidad originaria y las 
sucesivas transmisiones, voluntarias o forzosas, 
de las participaciones sociales, así como la 
constitución de derechos reales y otros 
gravámenes sobre las mismas. En cada anotación 
se indicará la identidad y domicilio del titular 
de la participación o del derecho o grava m e n 
constituido sobre aquélla. Cualquier socio 
podrá examinar el Libro-Registro de socios, 
cuya llevanza y custodia corresponde al Organo  
de Administración. El socio y los titulares de 
derechos reales o de gravámenes sobre las 

participaciones sociales tendrán derecho a 
obtener certificación de las participaciones, 
derechos o gravámenes registrados a su nombre. 

 
ARTICULO 9.- Los socios, reunidos en Junta 

General, decidirán por las mayorías legalmente 
esta blecidas los asuntos propios de su 
competencia. Todos los socios, incluso los 
disidentes y los que no hayan participado en la 
reunión, quedan sometidos a los acuerdos de la 
Junta. Los acuerdos sociales se adoptarán por 
mayoría de los votos válidamente emitidos 
siempre que representen, al menos, un tercio de 
los votos correspondientes a las participaciones 
sociales en que se divida el capital social. No 

se computarán los votos en blanco. No obstante 
lo anterior, el aumento o reducción del capital 
y cualquier otra modificación de los Estatutos 
Sociales requerirán el voto favorable de más de 
la mitad de los votos correspondientes a las 
participaciones en que se divida el capital 
social. Y en cuanto a la autorización a los 
administradores para que se dediquen, por 
cuenta propia o ajena, al mismo, análogo o 
complementario género de actividad que 
constituya el objeto social; la supresión o la 
limitación del derecho de preferencia en los 
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aumentos de capital; la transformación, la 
fusión, la escisión, la cesión global de activo 
y pasivo y el traslado del domicilio al 
extranjero, y la exclusión de socios requerirán 
el voto favorable de, al menos, dos tercios de 
los votos correspondientes a las participaciones 
en que se divida el capital social. Todos los 
acuerdos sociales se  adoptarán necesariamente 
en Junta General, y cada participación concede a 
su titular un voto. 

 
ARTICULO 10.- La convocatoria de la Junta 

General deberá hacerse por el Organo de 
Administración o, en su caso, de Liquidación, en 
el domicilio que,de cada socio, conste en el 

Libro Registro de Socios, por correo  
certificado con acuse de recibo, por medio de 
Acta Notarial -bien de envío de carta con acuse 
de recibo o por notificación personal del Notario 
en el domicilio del socio-, o por cualquier otro 
medio previsto en la  legislación aplicable, 
con al menos quince días de antelación a la 
fecha de celebración de la Junta. En cualquier 
caso el plazo se computará a partir de la 
fecha en que hubiere sido remitido el anuncio de 
convocatoria al último de los socios. No 
obstante, en los casos en que los temas a tratar 
o los acuerdos a adoptar así lo  exijan 
(traslado del domicilio al extranjero, fusión, 
escisión o cesión global del activo y pasivo, 

etc), se deberá dar cumplimiento, en cuanto a  
la forma y plazo de la convocatoria, a lo 
establecido en la normativa legal aplicable. La 
Junta deberá convocarse necesariamente cuando lo 
solicite, al menos, un número de socios que 
represente un cinco por ciento del capital 
social, debiendo expresarse en la solicitud los 
asuntos a tratar en la Junta. La Junta General 
quedará válidamente constituida, para tratar 
cualquier asunto, sin necesidad de previa 
convocatoria, siempre que esté presente o 
representado la totalidad del capital social y 
los concurrentes acepten por unanimidad la 
celebración de la reunión y el Orden del Día  
de la misma. En todos los casos actuarán como 

Presidente y Secretario de la Junta los socios 
que se elijan en cada reunión. 

 
ARTICULO 11.- De todos los acuerdos se 

levantará la correspondiente acta que se 
extenderá en el Libro de Actas. El Acta incluirá 
necesariamente la lista de asistentes y deberá 
ser aprobada por la propia Junta al final de la 
reunión o, en su defecto, en el plazo de quince 
días, por el Presidente de la Junta y dos  
socios interventores, uno en representación de 
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la mayoría y otro en representación de la 
minoría. 

 
ARTICULO 12.- La administración de la 

Sociedad corresponderá, según determine la Junta 
General, a: 

- Un Administrador Unico o dos o tres Adminis- 
tradores Solidarios o indistintos. 

- De dos a cinco Administradores Mancomunados o 
Conjuntos. 

- Un Consejo de Administración, integrado por 

un mínimo de tres miembros y un máximo de doce. 

En caso de nombramiento de dos Administradores 

Mancomunados, se exigirá la intervención y firma 

de todos ellos para cualquier actuación. 

En caso de nombramiento de tres o más Adminis- 

tradores Mancomunados, el poder de 

representación 

se ejercerá mancomunadamente por dos 
cualesquiera de ellos. 

Todo acuerdo de modificación en el modo de 
organizar la administración de la Sociedad no 
constituirá modificación de los Estatutos, 
pero deberá constar en escritura pública, que 
se inscribirá en el Registro Mercantil. 

 
CONSEJO DE ADMINISTRACION: En el supuesto 

de designarse como Organo de Administración de 

la Sociedad un Consejo de Administración, se 
observarán las siguientes normas: 

- El Consejo de Administración designará, al 

menos, de entre s u s miembros un Presidente 

-también, si se estima oportuno, un 
vicepresidente, que sustituirá al Presidente en 
caso de ausencia o enfermedad- y un Secretario. 

- El Consejo de Administración actuará colegia- 
damente y deberá ser convocado cuando lo 

considere conveniente el Presidente o lo pida 

al menos la tercera parte de los Consejeros, en 

consonancia con el párrafo segundo del artículo 

246 de la Ley de Sociedades de Capital. La 

convocatoria será efectuada por el Presidente o 

por el que haga sus veces, bien mediante 

telegrama o mediante carta certificada con  

acuse de recibo. En todo caso, entre la 

convocatoria y la fecha prevista para la reunión 

deberá existir, al menos, un plazo de tres 

días. 

Este plazo se computará a partir de la fecha en 
que se hubiere remitido el anuncio de la 
convocatoria al último de los Consejeros. El 
Consejo quedará válidamente constituido cuando 
concurran a la reunión, presentes o 
representados, la mayoría de sus componentes. 

Cualquier Consejero puede conferir su 
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representación a otro Consejero mediante poder 
notarial o escrito firmado por él. En la  
reunión actuarán de Presidente y Secretario los 
titulares de dichos cargos en el Consejo o, en 
su caso, quienes los sustituyan conforme a estos 
Estatutos. El Presidente dirigirá las 
deliberaciones. Los acuerdos, salvo lo 
establecido después, se adoptarán por la 

mitad más uno de los Consejeros concurrentes a 
la sesión. La votación por escrito y sin sesión 
sólo será admitida cuando ningún Consejero se 
oponga a este procedimiento. La ejecución de 
los acuerdos del Consejo corresponde al 
Consejero expresamente facultado para ello en 
la misma reunión y, en su defecto, al 
Secretario del Consejo. El Consejo de 
Administración podrá designar de su seno una 
Comisión Ejecutiva o uno o más Consejeros 
Delegados, haciendo constar la enumeración 
particularizada de las facultades de 
administración que se le delegan o bien que la 
delegación comprende todas las legal y 
estatutariamente delegables. El acuerdo de la 
delegación deberá expresar, además de si se 
delega también, de qué modo, con qué extensión  
y a quién el poder de representación. La 
delegación permanente de alguna facultad del 
Consejo en la Comisión Ejecutiva o en el 
Consejero o Consejeros Delegados y la 
designación de los Administradores que hayan de 

ocupar tales cargos requerirá para su validez el 
voto favorable de las dos terceras partes de 
los componentes del Consejo y no producirán 
efecto alguno hasta su inscripción en el Registro 
Mercantil. 

Para ser nombrado Administrador no se requerirá 

la condición de socio. 

El cargo de Administrador no estará retribuido. 

 
ARTICULO 13.- La duración del cargo de 

Administrador o Consejero será por tiempo 
indefinido. Todo ello sin perjuicio del derecho 
de la Junta de separar al Administrador o 
Consejero en cualquier momento. 

 
ARTICULO 14.- La representación del 

Organo de Administración se extiende a todos 
los actos comprendidos en el objeto social. A 
efectos meramente enunciativos y con la 
finalidad de facilitar los apoderamientos o 
delegaciones de facultades que pudieran 
realizarse, el Administrador tendrá las 
siguientes facultades: 

a) Girar, aceptar, pagar, cobrar, endosar, pro- 
testar, intervenir, avalar y negociar letras 

de cambio, talones, cheques, pagarés, créditos, 

saldos, facturas y demás efectos; abrir, seguir 
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y cancelar cuentas corrientes, de crédito o 
préstamo, con o sin garantía de valores y en 
toda clase de establecimientos Públicos y 
Privados, incluso el Banco de España; tomar y 
dar dinero a  préstamo, firmando en su caso 
las correspondientes Pólizas, dando o aceptando 
en su caso todo tipo de garantías 

personales o reales, incluso hipotecarias o 
pignoraticias, que podrá cancelar; constituir, 
cobrar y cancelar depósitos y fianza de todas 
clases y ante cualesquiera Entidades -públicas o 
privadas- o particulares. 

b) Administrar en los más amplios términos, 

llevando los Libros y Contabilidad de la 

Sociedad, dirigiendo y controlando la marcha 

de la misma, arrendar o tomar en 
arrendamiento toda clase de bienes y 
derechos, incluso contratos de leasing; 
admitir y despedir inquilinos, 
colonos,trabajadores y empleados, asignando 
sueldos, jornales, gratificaciones y 

obligaciones; aceptar, cobrar, modificar y pagar 

rentas de todas clases, incluso mediante 

transacciones o compromisos, y conferir po- 

deres a pleitos, con las facultades generales o 

las especiales de cada caso y ante cualesquiera 

Juzgados, Tribunales, Jurados o Magistraturas 

de cualquier clase, grado, orden o jurisdicción, 
revocando los nombrados y designando otros; y, 
en general, ejecutar todo aquello necesario o 

conveniente para la buena marcha de la Sociedad. 

c) Celebrar toda clase de actos y negocios 

jurídicos, incluyendo los de transporte 

terrestre, marítimo o aéreo, seguro o 

afianzamiento, y adquiri r, enajenar, permutar, 
gravar o modificar por cualquier título o 
concepto toda clase de bienes muebles, 
mercaderías, materias primas, suministros 

y derechos reales o personales, de o para la 
Sociedad, al contado o a plazos, admitiendo o 

prestando toda clase de garantías. 

d) Adquirir, enajenar, permutar, gravar o modi- 
ficar por cualquier título o concepto toda clase 

de bienes inmuebles o partes indivisas o 

divididas de ellos, al contado o a plazos, 
admitiendo o prestando toda clase de garantías, 
incluso hipotecarias, que podrá cancelar en su 
día, y dar y aceptar bienes en o para pago de 
deudas, otorgando y firmando toda clase de 
documentación, privada o pública, incluso 
escrituras de rectificación, adición, agrupa- 
ción, segregación o división de fincas, obras 
nuevas y división material o en régimen de 
propiedad 

horizontal. 

e) Intervenir en procedimientos de concursos de 
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acreedores, cesiones de bienes, suspensiones de 
pagos, quiebras y demás de la propia índole, con 
las más amplias facultades para celebrar y 
concluir toda clase de convenios. 

f) Nombrar apoderados, sean o no socios, y de- 
legar en los mismos todas o parte de sus 

facultades. 

g) Y, en general, representar a la Sociedad en 
todos los derechos y acciones que pudieran 

corresponderle y ante toda clase de autoridades 

gubernativas, administrativas y judiciales, 
pudiendo en consecuencia otorgar y firmar toda 
clase de documentación, privada o pública - 
incluso escrituras de adición o rectificación, de 
agrupación, agregación, segregación o división 
de fincas, obra s nuevas y división material o 
en régimen de propiedad horizontal, instancias y 
expedientes de todo tipo. 

 
ARTICULO 15.- En materia de cuentas 

anuales se estará a lo dispuesto en la Ley de 
Sociedades de Capital, Ley 3/09 de 
modificaciones estructurales de sociedades 
mercantiles y demás legislación apli- 

cable. A partir de la convocatoria de la Junta 
General, cualquier socio podrá obtener de la 
Sociedad, de forma inmediata y gratuita, los 
documentos que han de ser sometidos a su 
aprobación, así como el informe de gestión y, en 
su caso, el de los Auditores de Cuentas. Durante 

el mismo plazo el socio o socios que 
representen al menos el cinco por ciento del 
capital social podrán examinar en el domicilio 
social, por sí o en unión de experto contable, 
los documentos que sirvan de soporte y 
antecedente de las cuentas anuales. 

 
ARTICULO 16.- La transformación, fusión y 

escisión de la Sociedad se regirá por lo 

dispuesto en la Ley de Sociedades de Capital, 
Ley 3/09 de modificaciones estructurales de 

sociedades mercantiles y demás legislación 
aplicable, así como también se aplicarán sus 

normas al caso de que algún socio use del 

derecho de separación de la Sociedad o en el 
supuesto de exclusión de un socio. 
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