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1. INTRODUCCION

1.1. Introduccién al Trabajo Fin de Grado.
El presente Trabajo de Fin de Grado consiste en el desarrollo de un plan de
negocio de una agencia, dirigida a un publico joven, que ofrece vivir la experiencia de

estudiar y trabajar en Australia.

Este tipo de empresas pertenecen al sector servicios, el cual ha sufrido un gran
impacto por la digitalizacion. Hemos de tener en cuenta que los cambios tecnoldgicos que
se han producido a lo largo de la historia han transformado el mundo laboral, originando
nuevas formas y modelos de trabajo, provocando asi grandes cambios sociales. Ademas,
las restricciones impuestas a raiz del COVID-19 provocaron un aumento considerable de
la digitalizacion en las empresas, ya que muchas de ellas empezaron a trabajar a través de
medios digitales para poder adaptarse a esas restricciones.

Por otra parte, cabe destacar que incorporar las nuevas tecnologias en las diversas
formas y modelos de empleo puede generar muchos beneficios, como por ejemplo un
incremento de la productividad.

1.2.0bjetivos del Trabajo Fin de Grado.
El objetivo general de este estudio es conocer la viabilidad técnica, comercial,
econdmica y financiera de una empresa en el sector servicios dirigida a la organizacion
de viajes para estudiar, trabajar o con ambas finalidades, para jévenes. Partiendo de este

objetivo general, se enumeran a continuacion los objetivos especificos.

En primer lugar, estudiar el sector servicios y, en concreto, el dedicado a la

organizacion de estancias para jovenes.

En segundo lugar, analizar la transformacion digital que ha sufrido el sector y el

impacto que han tenido las nuevas tecnologias en el mismo.

Por ultimo, realizar un analisis técnico, comercial, econdémico y financiero de una
empresa en el sector de la organizacion y gestion de estancias para jovenes con el objetivo
de innovar, mejorando los servicios que actualmente se ofrecen, asi como un analisis de

la viabilidad de la misma en tres posibles escenarios: realista, optimista y pesimista.



2. METODOLOGIA

La metodologia utilizada para el desarrollo del plan de negocio se va
confeccionando desde el comienzo con un resumen que incluye la idea de negocio;
quienes son los promotores; quienes forman el equipo directivo y como instaurar la
organizacion interna; cual es el perfil del equipo estratégico; cual es el estado de
desarrollo del negocio; cuales son los productos y una pequefia valoracion del proyecto;
cudl es el publico objetivo y como es el mercado potencial; cudl es el escenario

competitivo de la empresa, asi como la inversion inicial requerida.

Se continda con el diagnostico estratégico dentro del cual se engloba el analisis
de los valores estratégicos (mision, vision y valores y cultura). Para el analisis del modelo
de negocio se ha utilizado el método Canvas (Osterwalder y Pigneur, 2010). Mas
adelante, se desarrolla el analisis externo de la empresa que incluye tres puntos, el analisis
del entorno general (estudiado mediante el analisis PESTEL) (Johnson et al. 2011) el
analisis del entorno especifico (estudiado mediante las cinco fuerzas de Porter) (Porter,
1979) y el analisis del mercado, de la competencia y de la clientela; el andlisis interno de

la empresa; analisis DAFO y analisis CAME de formulacion de estrategias empresariales.

Ademas, se ha procedido a analizar cada una de las areas funcionales de la
empresa, finalizando con una valoracién econémica financiera del negocio. Por Gltimo,

se tiene en cuenta los aspectos de tramitacion y puesta en marcha de la empresa.

3. EL SECTOR SERVICIOS DE LAS AGENCIAS DE VIAJES Y ACADEMIAS

3.1.Situacion actual.
Respecto a la situacion actual de las agencias de viajes, esta se halla influenciada
por diversos factores que pueden suponer tanto oportunidades, como amenazas, asi como

fortalezas o debilidades.

La demanda de los servicios ofrecidos por las agencias de viajes depende de la
economia y de factores coyunturales, dado que en periodos de recesion esta demanda se
verd reducida. Ademas, las nuevas tecnologias pueden suplir los servicios ofrecidos por
las agencias, lo que supone una gran amenaza hacia el sector. Por otro lado, este sector

también se ve perjudicado por otros factores como la estacionalidad de la demanda, la

10



presencia de agencias en internet que ofrecen sus servicios de forma online, los viajes

organizados por los propios particulares sin tener que acudir a una agencia, entre otros.

El sector de las agencias de viajes se ve favorecido por una serie de circunstancias,
entre las cuales destacan: el aumento de la renta de las personas supone un aumento del
turismo; la moneda oficial de la UE (el euro), que ofrece una mayor comodidad a la hora
de viajar para los residentes de la Unidn Europea; asi como, el aumento de los viajes de
negocios como consecuencia de la globalizacion y la internacionalizacion de las

empresas.

Este sector se ve debilitado debido a que su actividad se halla atomizada, esto
consiste en que las empresas suelen ser pequefias y, por lo tanto, disponen de escasos
recursos para realizar su actividad, lo que condiciona su evolucion. También influye
negativamente el hecho de que para la creacion de una agencia de viajes se requiera la

dotacion de una fianza de cantidades elevadas.

Cabe destacar que dicho sector puede fortalecerse a través de ofrecer sus servicios
con una buena relacién calidad-precio, realizar siempre el asesoramiento méas adecuado
consiguiendo asi una mayor fidelizacion por parte de los clientes satisfechos, innovando

en los servicios ofrecidos e, incluso, llevando a cabo estrategias de especializacion.

Por otra parte, en relacion con las academias, observamos que la situacion actual
se halla caracterizada por varios factores que podemos clasificarlos en funcion de si se

tratan de amenazas, oportunidades, fortalezas o debilidades.

Entre las amenazas a la actividad, cabe destacar la disminucion de los fondos
estructurales europeos, a partir del 2007, que recibia Espafia para la ejecucion de este tipo
de actividad. Esta reduccién ha llevado a que las academias tengan que ofrecer cursos
mas atractivos y adaptados a los nuevos tiempos para compensar la pérdida de alumnado
debido a la reduccidn de subvenciones. Ademas, cabe nombrar también la oferta pablica
y de cursos gratuitos. Dicha amenaza deberéa ser paliada ofreciendo un servicio que tenga
alguna caracteristica diferenciadora que suponga un incremento de valor con respecto a
los cursos gratuitos y ofertados de forma publica. Por otro lado, hemos de hacer hincapié
en la importancia de que el establecimiento esté ubicado en un lugar adecuado, en el que
haya mayores posibilidades de atraer a una mayor cantidad de clientela, asi como la gran
cantidad de academias existentes en Espafia que supone que haya una elevada y

consolidada competencia. Por ultimo, supone una amenaza la estacionalidad, dado que,
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en determinadas estaciones, sobre todo en verano, se produce una disminucién
considerable de la demanda y, también, la mala imagen que poseen algunas academias,
debido a determinados casos de estafas.

Respecto a las oportunidades que ofrecen las academias, entre ellas destacan el
aumento de la concienciacion acerca de la importancia de la formacion; la existencia de
personal cualificado, dado que Espafia cuenta con un elevado nimero de personas
preparadas para impartir formacion, por tanto no sera de dificultad encontrar a personal
adecuado para la llevanza de la actividad; las nuevas tecnologias, las cuales permiten
realizar la docencia de forma telematica, lo que supone una reduccidn de los costes, asi
como adaptar el sistema educativo a las nuevas metodologias; por Gltimo, la gran
capacidad de diferenciacion que tenemos al crear la compafiia, pues cada academia se
puede diferenciar de otras ya sea por la metodologia, el tipo de formacion que ofrece, por

Ilevar a cabo una estrategia de especializacion, etc.

En relacion con las debilidades, las academias se caracterizan por la carencia de
una estrategia comercial eficaz. Para solucionar dicho punto debil deberan optar por una
mejora de la publicidad, de los medios de comunicacion, etc. Por otro lado, este tipo de
empresas cuentan con varias fortalezas, entre las que destacan la flexibilidad de sus
estructuras, la incorporacion de las nuevas tecnologias y la capacidad de crecer

expandiendo o diversificando su oferta de servicios.

3.2.Andlisis del sector de las agencias de viajes.
La evolucién del sector del turismo ha aumentado desde la pandemia provocada
por el COVID-19, la cual supuso que se paralizara en gran medida este sector debido a

las restricciones de movilidad que se impusieron.

En el grafico siguiente, extraido del INE, vemos que a partir de mediados de 2021
empez6 a crecer el nimero de movimientos turisticos, observandose un aumento
considerable. Este aumento, coincidié con la eliminacion o la reduccion de las
restricciones impuestas a los turistas a la hora de viajar a otro pais. Ademas, apreciamos
que durante los meses de verano del Gltimo afio (2022) se produjo una mayor entrada de
turistas en Espafia. A continuacion, el grafico 1 muestra la evolucion del turismo receptor
en Espafia de 2021 a 2023.
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Gréafico 1. Evolucion del turismo receptor, Espafia, 2021-2023.

9.500.001

Fuente: Movimientos Turisticos en Fronteras (Frontur). INE.

Por otro lado, respecto a los movimientos turisticos producidos en la Comunidad
Valenciana, estos han tenido una evolucion significativa este ltimo afio (2022),
observando asi una evolucion creciente desde mediados de 2021. A continuacion, los

datos se muestran en el gréafico 2.

Gréfico 2. Evolucion del turismo receptor, Comunidad Valenciana, 2021-2023.

1.200.001

Fuente: Movimientos Turisticos en Fronteras (Frontur). INE.

La Comunidad Valenciana es un destino muy importante. La mayoria de los
turistas que viajan a dicha comunidad es por motivos de ocio o vacaciones, dado que esta
comunidad auténoma se caracteriza por el buen clima, la costa o la gastronomia, factores
que atraen a gran cantidad de turistas todos los afios, especialmente en la estacién de

verano.

En relacion con el tipo de clientes del sector, estos se pueden clasificar en:

particulares, que son los que constituyen el principal tipo de clientela; empresas, las cuales
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en ocasiones contratan los viajes organizados por las agencias por motivos laborales e,
incluso, por motivos de ocio; y grupos, cuando un conjunto de personas decide realizar
un viaje juntas. Estos grupos pueden estar formados por personas de la tercera edad, por

centros educativos u otros.

Por Gltimo, en lo que respecta a la creacion de agencias de viaje en la Comunidad
Valenciana, observamos en el grafico 3 que se produce un aumento de la creacién de
agencias en el periodo que oscila entre el afio 2017 y 2020.

Gréfico 3. Creacion de agencias de viaje, Comunidad Valenciana, 2008-2022.

1.261

970

Fuente: Directorio Central de Empresas. INE.

3.3.Andlisis del sector de las academias.

En el afio 2019, en la Comunidad Valenciana habia 4.551 academias de
formacion. El 55,02% de las academias se encuentran en Valencia, siendo esta la
provincia de la Comunidad Valenciana que cuenta con un mayor nimero de academias.
Le siguen las provincias de Alicante (31,88%) y Castellon (13,10%).

La evolucién de la creacion de academias en la Comunidad Valenciana ha sido
creciente desde 2011, alcanzando su pico mas alto en 2016, afio en el cual se observé un
crecimiento considerable del nimero de academias respecto al afio anterior. Ademas, este
sector no se vio tan afectado como el resto de los sectores por la pandemia provocada por
el Covid-19, dado que en su mayor parte supieron adaptarse a la nueva situacion
empleando las nuevas tecnologias para impartir la docencia.
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Respecto al volumen de empleo generado, la gran mayoria de las academias tienen
entre uno y diez empleados. Por lo tanto, las empresas que pertenecen a este sector
destacan por tener pocos empleados.

Las empresas proveedoras de las academias variaran en funcion de los servicios
que estas ofrezcan, pero, en general, cuentan con tres tipos de empresas proveedoras:

empresas de equipamiento, de material escolar y de mobiliario.

Por ultimo, la demanda de este tipo de servicios es elevada. Pero, en relacién con
la clientela, esta es dificil de definirla, dado que las academias imparten una amplia
variedad de servicios, por lo que en funcion de los servicios ofrecidos la clientela sera
definida de una forma u otra. Es cierto que podemos agrupar a los clientes en dos grupos:
por un lado, aquellos que buscan una formacion complementaria a la reglada y, por otro,

aquellas empresas que contratan ciertos servicios de formacion para sus empleados.

4. TRANSFORMACION DIGITAL DEL SECTOR EN ESPANA

4.1.Concepto de Transformacion Digital.
La transformacion digital se trata de un proceso consistente en introducir las
nuevas tecnologias en todas las areas empresariales. De esta forma, se reorienta a la
compafiia hacia las nuevas necesidades del cliente digital, mejorando el valor que ofrece

la empresa a los mismos.

Por lo tanto, podemos definir la transformacion digital como aquella aplicacion
de las nuevas tecnologias para mantener la competitividad de la empresa en un entorno

gue se encuentra constantemente cambiando.

Respecto a la claves de la transformacion digital, podemos decir que son las
siguientes: en primer lugar, un cambio cultural basado en la innovacion, con empleados
motivados a ofrecer el mejor servicio al cliente; en segundo lugar, llevar a cabo formacion
destinada a los empleados, con el fin de desarrollar sus competencias y habilidades
digitales necesarias para poder enfrentarse al nuevo entorno; en tercer lugar, realizar un
cambio organizacional hacia organizaciones con sistemas horizontales y no muy

jerarquicas; y por ultimo, aplicar la nueva tecnologia.

La transformacion digital puede aportar numerosos beneficios, dado que esta

puede suponer una ventaja competitiva para la empresa, una fuente de ingresos, una
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mejora de la parte operativa de la empresa, una mejora de la colaboracién interna, un
aumento de la capacidad para responder rapido a los cambios que puedan producirse en
el entorno... Por lo que, apostar por la transformacion digital va a implicar un aumento

del valor de la empresa.

4.2.La estrategia de digitalizacion del sector.

La tecnologia empleada en el sector tiene la finalidad de proporcionar
herramientas a los estudiantes y profesores que les permitan aprovechar al méximo sus
oportunidades de aprendizaje, llevando el mismo hacia nuevos niveles. Por otro lado, se
busca fomentar a los estudiantes nuevas habilidades y la vivencia de experiencias
educativas Unicas. De esta forma, la innovacion tecnolégica juega un papel importante en
la formacion de los clientes, dado que se esta empleando para reinventar la forma en la

que los mismos adquieren el conocimiento.

Las nuevas tecnologias también son adoptadas para ofrecer el mejor servicio
posible, asi como para contar con infraestructuras y softwares avanzados que doten de

soluciones inteligentes a los usuarios del servicio.

Actualmente se esta trabajando en innovaciones en reconocimiento de voz,
colaboraciéon virtual y aprendizaje adaptativo. Por un lado, los mecanismos de
reconocimiento de voz tienen la capacidad de identificar y ejecutar 6rdenes realizadas a
través del habla de los seres humanos. Por otro, la colaboracion virtual permite a los
colaboradores estar en contacto y dar seguimiento al progreso del trabajo,
independientemente de donde se encuentre. Por Gltimo, el aprendizaje adaptativo consiste
en una metodologia a partir de la cual se adapta la ensefianza a las necesidades de cada

persona, de forma que se individualiza ese aprendizaje a las particularidades de cada uno.

En conclusion, las empresas pertenecientes al sector utilizan la tecnologia para
alcanzar sus objetivos educativos. Ademas, incorporan las nuevas tecnologias con el fin

de cambiar la educacién y que esta evolucione significativamente.
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4.3.Tecnologias aplicadas en las empresas espafiolas.
Las empresas espafiolas que se hallan integradas en el sector aplican diversas
tecnologias a la hora de desarrollar su actividad, las cuales van a ser comentadas a

continuacion.

En primer lugar, cabe destacar que la mayoria de las empresas del sector llevan a
cabo su actividad a través de una pagina web, desde la cual gestionan todos los servicios
que ofrecen cada una de las compafiias. Ademas de la informacion contenida en las
paginas web, las empresas informan a los usuarios interesados en sus servicios por medio
de charlas online, de webinars, via telefonica y via correo electronico ofreciendo asi una
atencion mas personalizada, dado que los interesados pueden formular preguntas sobre

todo aquello de lo que tengan dudas respecto de los servicios que deseen disfrutar.

También cabe afiadir que los servicios ofrecidos por este tipo de empresas son
gestionados en su mayor parte de forma online. Entre los servicios ofrecidos podemos
encontrar la gestion del visado, asi como la residencia en el lugar de destino o cuestiones
de matriculacion en el centro educativo correspondiente, el asesoramiento al cliente, la

contratacion del seguro médico, asi como la preparacion del viaje.

Por otro lado, respecto a la publicidad, esta suele ser realizada a traveés de las redes
sociales, ya sea mediante anuncios o bien la promocion que llevan a cabo personas con
influencia en las redes. Esta promocidon puede ser en forma de videos, fotos, e incluso las
compafiias ofrecen a estas personas la posibilidad de vivir la experiencia de estudiar en el
extranjero con el fin de que publiquen en sus perfiles como ha sido su estancia y la

experiencia vivida con la compafiia.

En resumen, las empresas espafiolas pertenecientes al sector aplican diferentes
tecnologias para desarrollar su actividad. Estas incluyen el uso de una pagina web, charlas
online, atencion telefonica y por correo electronico, servicios gestionados de forma
online, publicidad en redes sociales, anuncios y promociones realizadas por influencers.
Estas tecnologias permiten a las empresas ofrecer una atencion personalizada y mejorar

la experiencia de los usuarios.
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4.4.Datos sobre la digitalizacion del empleo en Espafia.
La digitalizacion del empleo en Espafia ha experimentado avances significativos
en diversos sectores. A continuacion, aportamos datos relevantes que muestran los

avances mencionados.

En primer lugar, cabe destacar que tras la pandemia provocada por el COVID-19
hubo un aumento de personas que trabajaban de forma telematica, experimentando el
aumento mas alto en el cuarto trimestre de 2021, en el cual 3.198.000 de personas
realizaban su trabajo desde su domicilio particular. En comparacion con 2021, el nimero
de teletrabajadores ha disminuido a 3.098.900 en el primer trimestre de 2023. Estas
variaciones podemos observarlas en el grafico siguiente. Esta tendencia ha impulsado la
digitalizacion de los puestos de trabajo, con un enfoque en la comunicacion y

colaboracion en linea.

Gréafico 4. Evolucidn del teletrabajo.
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Fuente: INE.

La digitalizacion varia segun los sectores, encontrandose la construccion como el
menos digitalizado en areas como redes sociales, localizacion y comercio electronico. Las
empresas de servicios destacan por ser las mas digitalizadas, enfocandose en el
teletrabajo, redes sociales, intranet y Big Data. El sector industrial se caracteriza por la
robotizacion y localizacion, y el sector comercial es proximo a la media, destacando en

las ventas por medio de su propio portal.

La adopcion de tecnologias esta influenciada por el tamafio de las empresas. Se
observan diferencias significativas en la intranet corporativa, el teletrabajo, los ERPs
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(Sistemas de Planificacion de Recursos Empresariales) y el Big Data. Por otro lado, las

diferencias son menores en la banca digital y las ventas por medio de marketplaces.

Tabla 1. Digitalizacién por sector de actividad.

INDUSTRIA CONSTR. COMERC. SERV.  SIG.

OGIAS BASICAS

Web propia (%) 88,9 819 86,0 888

ERPs (sistemas integrados de gestion) (%) 52,6 42,6 57,8 573 ¢

Redes sociales con fines comerciales (%) 44,2 353 51,7 588 ***

TECNOLOGIAS AVANZADAS

Big Data y software de analisis de datos (%) 28,7 203 26,4 SR Y

Ventas portal propio (%) 173 48 294 24

Comercio electronico Marketplace (%) 7.4 27 114 109 ***

Fuente: Consejo General de Economistas.

Tabla 2. Digitalizacion por tamafio.

MICRO PEQUENAS MEDIANAS SIG.

TECNOLOGIAS BASICAS

Web propia (%) | 756 889 95,8 e

ERPs (sistemas integrados de gestion) (%) 41,0 53,2 72,5

Redes sociales con fines comerciales (%) 40,8 483 62,7

TECNOLOGIAS AVANZADAS

Big Data y software de anlisis de datos (%) 21,6 283 49,0

Ventas portal propio (%) 15,1 18,8 25,9

Comercio electronico marketplace (%) 55 88 1.2

Fuente: Consejo General de Economistas.

A pesar de que las empresas mas maduras puedan poseer mas recursos para poder
llevar a cabo una transformacion digital, también pueden encontrarse con dificultades a
la hora de realizar cambios en los procesos. Podemos observar en la tabla 3 un mayor
porcentaje de tecnologias de ciberseguridad y web propia en las empresas maduras,

mientras que la intranet posee un porcentaje mayor en las empresas méas jovenes.



Tabla 3. Digitalizacion por antigliedad.

JOVENES MADURAS
(<10ANDS) (> 10ANDS) SIG.

TECNOLOGIAS BASICAS

Banca digital (%) 97,2 97,2

Web propia (%) 80,8 87,5 id
Ciberseguridad (%) 67,1 79.2 =
ERPs (sistemas integrados de gestion) (%) 493 53.4
Teletrabajo (%) 479 49,0

Redes sociales con fines comerciales (%) 52,1 48,6

Intranet corporativa (%) 41,1 325 *
Big Data y software de analisis de datos (%) 274 299
Localizacion, Internet de las cosas (%) 20,5 211

Ventas portal propio (%) 178 19,2
Robatizacitn, sensorizacion (%) 123 18,7

Comercio electronico marketplace (%) 9.6 84

Fuente: Consejo General de Economistas.

4.5.Incidencia de la digitalizacion en la educacion y el empleo juvenil.

Las instituciones educativas deben adaptarse a la transformacion digital existente,
es decir, deben aplicar las nuevas tecnologias dado que estas son cada vez mas esenciales
en la educacion, con el fin de que la misma no quede obsoleta. Por lo tanto, es necesario
que se forme a los docentes en el empleo de las herramientas digitales para poder

aprovechar al maximo las mismas en su trabajo diario.

La digitalizacién de las instituciones educativas cuenta con numerosos beneficios,
entre ellos, mejora la satisfaccion tanto de los docentes como de los alumnos, dado que
el empleo de las nuevas tecnologias permiten un aumento de la eficiencia, asi como de la
productividad; a su vez, mejora la experiencia de los alumnos, ya que permite una mejor
comunicacion con los docentes, ademéas de aumentar los niveles de retencion con el
empleo de métodos de aprendizaje mas dinamicos; por ultimo, implica nuevas

oportunidades educativas, las cuales fomentan la innovacion.

Por otro lado, la digitalizacién ha impactado significativamente en el empleo
juvenil, generando oportunidades en sectores tecnoldgicos y digitales, debido a que las
competencias digitales cada vez son mas relevantes. El teletrabajo y la flexibilidad laboral
que ello comporta son beneficios atractivos para los jovenes. Sin embargo, la rapida
evolucion tecnoldgica supone un desafio de adaptacién y las brechas digitales pueden

dificultar el acceso al mercado laboral para algunos jovenes.
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Actualmente, segun el indice de Economia y Sociedad Digital (DESI) 2022, en
Esparfia la tasa de especialistas en TIC es inferior a la media de la Unién Europea, dado
que se encuentra en un 4,1% frente a un 4,5%. La creciente demanda de expertos en
nuevas tecnologias por parte de las empresas representa una oportunidad para los jovenes

que buscan empleo.

El uso de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC) esta
generando cambios significativos en diversos sectores productivos y contribuyendo a la
recuperacion econdmica. Su valor radica en la mejora de la eficiencia y en la creacion de
una gran oferta de empleo. La Comision Europea ha presentado un plan para lograr la
transformacion digital de Europa en 2030. Se espera que, para ese afo, el 75% de las
empresas empleen la nube, la inteligencia artificial y el Big Data, y que el 90% de las
PYMES tengan habilidades digitales basicas.

5. ESTUDIO DE CASO: PLAN DE NEGOCIO DE AUSSIE EXPERIENCE.

5.1.Descripcion de la Empresa y Negocio. Modelo Canvas.
Aussie Experience se trata de una empresa cuya actividad consiste en la
organizacion de viajes para estudiar y/o trabajar en Australia. La actividad es ofrecida
desde la propia pagina web, por lo que los usuarios no tendran que desplazarse a ninguna

oficina o agencia para recibir el servicio.

En la pagina web se describen los servicios ofrecidos por la empresa. Estos
consisten en la gestion del visado, del seguro médico, la matriculacion en la academia
correspondiente, etc. Ademas de la organizacion del viaje, estaremos presentes durante el

mismo para cualquier dificultad que puedan tener nuestros clientes.

Por otro lado, en el lugar de destino nos encargaremos de recoger a nuestro cliente
del aeropuerto y desplazarlo hasta el lugar que corresponda, asi como de ayudarle con la
gestién de la cuenta bancaria y telefonica. También, organizamos eventos en los lugares
de destino para que asistan todos aquellos que se encuentren viviendo la experiencia alli,

de forma que puedan socializar y conocer a gente que se encuentra en la misma situacion.

En Aussie Experience destacamos por la confianza, creatividad y el entusiasmo,
por ello, hemos escogido el color naranja para representar todo lo mencionado y dar un

impulso de energia e invitar a nuestros clientes que se lancen a la aventura.
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Imagen 1. Logotipo de la empresa.

Fuente: elaboracion propia.

Actualmente, nos encontramos con una sociedad joven, aventurera, interesada en
conocer mundo, nuevas culturas, aprender o mejorar algiin idioma extranjero..., por lo
que nuestro servicio pretende cubrir esa necesidad de los jovenes facilitandoles una
experiencia Unica y el aprendizaje de la lengua inglesa, que consiste en el idioma de
comunicacion internacional y proporciona un mayor desarrollo profesional y personal.
Ademas, el manejo de este idioma supondra para nuestros usuarios la posibilidad de

acceder a mejores ofertas laborales en todo el mundo.

Consideramos que la empresa va a tener una evolucion futura positiva, dado que
consiste en un servicio online, lo que supone una mayor comodidad para el cliente y, asu
vez, se trata de un servicio personalizado, a través del cual los clientes se van a sentir

acompariados y apoyados en todo momento.

Por Gltimo, nos gustaria en un futuro ofrecer la posibilidad de viajar a otros
destinos diferentes, siempre proporcionando la mayor calidad con nuestro servicio, asi

como expandirnos internacionalmente y ser una empresa reconocida en el sector.

5.2.Mision.
La mision de una empresa se puede definir como la “identidad y personalidad de

la empresa en el momento actual y de cara al futuro, desde un punto de vista muy general”

(Guerras Martin & Navas Lopez, 2015, pag. 111).

La misién de la empresa es la razén de ser de la misma, representando asi su

identidad. Hemos de mencionar, que a pesar de que la mision suele permanecer estable,
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esta puede ser modificada debido a cambios que se puedan producir en el entorno o

dificultades a las que se pueda enfrentar la empresa.

Nuestra mision es ofrecer experiencias inolvidables a nuestros viajeros,
gestionando los viajes de forma minuciosa y detallada, ofreciendo la mayor calidad
posible y crear una gran familia con los clientes, ayudandoles en todo aquello que

necesiten en el destino en el que se encuentren.

5.3.Vision.
La vision de la empresa “refleja la imagen mental de la trayectoria de la empresa
en su funcionamiento. Hace referencia a la percepcion actual de lo que seré o deberia de

ser la empresa en el futuro” (Guerras Martin & Navas Lopez, 2015, pag. 110).

Queremos ser la empresa, del sector de las agencias destinadas a la organizacion
de viajes para jovenes para estudiar y/o trabajar, referente a nivel nacional y, en un futuro,
expandirnos internacionalmente y crear una gran comunidad. Ademas, queremos
promover un mayor intercambio cultural, asi como la importancia de dominar nuevos

idiomas.

5.4.Valores y cultura.
“Los valores de una empresa recogen el conjunto de principios, creencias, normas
y compromisos que pretenden guiar su actuacion en la consecucion de la vision y la
mision” (Guerras Martin & Navas Lopez, 2015, pags. 113-114).

Aussie Experience nace con el principal objetivo de ofrecer experiencias
inolvidables a los jovenes, a través de la inmersion en nuevas culturas, lo que permite el

aprendizaje del idioma de una forma mucho mas eficiente.
Los valores de la empresa son los siguientes:

e Aprendizaje. Queremos fomentar el aprendizaje de idiomas en los
jovenes, ya que estos se han convertido en un requisito muy relevante para
poder acceder al mundo laboral.

e Diligencia y responsabilidad. Realizamos nuestro trabajo de manera

diligente y responsable comprometiéndonos con nuestros clientes.

23



e (Calidad. Nuestros servicios son brindados con la mayor calidad posible

con el fin de que éstos sean valorados por nuestros usuarios y asi aumentar
nuestra clientela.

Honestidad y transparencia. Ofrecemos nuestros servicios con total
honestidad y transparencia, ofreciendo todo aquello de lo que disponemaos.
De esta manera, conseguiremos entablar relaciones fuertes con nuestros
usuarios.

Cercania. Nos comprometemos a estar disponibles en todo momento para
nuestros clientes, mostrandonos siempre cercanos a ellos para que nos
puedan comunicar cualquier duda que tengan, asi como para acompafiarlos

en esta inolvidable experiencia.

5.5.Analisis del macroentorno PESTEL y Modelo Canvas.

5.5.1. Anadlisis del entorno general y Modelo Canvas.

Antes de realizar un analisis del macroentorno PESTEL, consideramos que

debemos incluir el modelo de negocio Canvas (Osterwalder y Pigneur, 2010). A

continuacidn, explicaremos cada uno de los bloques que intervienen en este lienzo:

Socios clave. Los socios clave del negocio lo constituyen las instituciones
educativas en Australia para la oferta de programas de estudios; las
empresas de colocacion laboral para la basqueda de oportunidades de
empleo; las empresas de alojamiento internacionales para proporcionar a
los clientes una estancia durante el periodo de tiempo en el que estén
disfrutando de nuestros servicios;, por ultimo, las organizaciones
gubernamentales para facilitar ciertos tramites legales, asi como los
visados.

Actividades clave. Entre las actividades clave que realiza Aussie
Experience se encuentran la identificacion y seleccion de los programas
de estudio adecuados a las preferencias de cada uno de los clientes;
establecer acuerdos con empresas locales, asi como con instituciones
educativas en Australia; busqueda de alojamiento y oportunidades

laborales para los clientes; proporcionar asesoramiento y orientacion en
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relacion con todos los tramites que conlleva la experiencia; por Gltimo,
ofrecer soporte continuo durante la estancia.

Recursos clave. Los recursos claves son nuestro personal especializado
en el servicio que ofrecemos, los cuales cuentan con los conocimientos y
experiencia necesarios para desarrollar sus labores con la maxima calidad;
la plataforma en linea a traveés la cual llevamos a cabo la comunicacién y
la gestion de los viajes; la posibilidad de acceder a informacion actualizada
sobre oportunidades laborales, programas educativos y eventos en
Australia; para concluir, las relaciones establecidas con las instituciones
educativas y empresas locales.

Propuesta de valor. Nuestra propuesta de valor consiste en ofrecer una
amplia seleccién de programas de estudio y oportunidades de trabajo en
Australia; proporcionar asesoramiento personalizado y orientacion
durante todo el proceso, asi como soporte continuo; y ofrecer una
experiencia inolvidable, facilitando los tramites y la gestién de la misma.
Relaciones con el cliente. Nuestra empresa se preocupa por mantener una
comunicacion cercana y personalizada con los clientes, asi como
establecer relaciones a largo plazo con los mismos con el fin de que si en
algiin momento desean volver a vivir la experiencia cuenten y piensen en
nosotros para gestionarles el viaje de nuevo. Por otro lado, en nuestra
plataforma los clientes podran publicar comentarios acerca de nuestros
servicios, asi como comunicarnos por privado, si asi lo prefieren, aquellos
servicios en los que deberiamos mejorar o cualquier opinion o critica que
tengan sobre la empresa.

Segmentos de clientes. Los segmentos de clientes a los cuales nos
dirigimos son a aquellos jovenes interesados en la experiencia de estudiar
y trabajar en Australia, los padres y tutores de los jévenes que buscan
oportunidades educativas y laborales en el extranjero para sus hijos y las
instituciones educativas y empresas locales en Australia que busquen
atraer o reclutar a estudiantes internacionales.

Canales. Los canales con los que cuenta la empresa son la pagina web, en
la cual se encuentra toda la informacion acerca de nuestra empresa y de

nuestros servicios; las redes sociales para promocionar los servicios y
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Ilegar a nuestro publico objetivo (los jovenes); y la oficina fisica, en la cual
realizamos toda nuestra actividad.

Estructura de costes. La estructura de costes se halla integrada por los
gastos derivados de campafias de marketing y publicidad para
promocionar nuestros servicios; los costes de contratacion de personal; y
los gastos operativos que son aquellos relacionados con el alquiler de la
oficina y los servicios de comunicacion que realizamos.

Estructura de ingresos. La estructura de ingresos estara compuesta por
las tarifas pagadas por los estudiantes para la inscripcion de programas; asi
como las comisiones por parte de las empresas empleadoras por facilitarles
la contratacion laboral, al ofrecer las oportunidades de trabajo que poseen

en cada momento; y por los ingresos derivados de los acuerdos de

asociacion con instituciones educativas.

Tabla 4. Modelo de negocio Canvas.

Socios claves Actividades
-Instituciones claves
educativas -Programas de estudio
-Empresas de -Establecer acuerdos
colocacién laboral -Alojamiento y
-Empresas de oportunidades
alojamiento laborales
internacicnales -Asesoramiento y
-Organizaciones orientacién
gubernamentales -Soporte continuo

Recursos claves

-Personal
especializado
-Conocimientoy
experiencia
-Plataforma en linea
-Acceso a informacion
actualizada
-Relaciones

Estructura de costes
-Gatos de marketing y publicidad
-Costes de contratacién laboral
-Gastos operativos

Propuesta de
valor

-Amplia seleccion de

programasy
oportunidades de
trabajo
-Asesoramiento
personalizado

-Orientacién y apoyo

-Soporte continuo
-Experiencia
inolvidable
-Facilitar la
experiencia

Relaciones con el Segmentos de
cliente clientes
-Comunicacion -Jévenes estudiantes
ccrcan'a Y -Padres y tutores
pers_onawzada -Instituciones
-Relaciones a largo educativas y empresas

plazo b locales en Australia
-Obtener comentarios
de los clientes

Canales
-Pagina web
-Redes sociales y
campafas de
markenting digital
-Oficina fisica

Fuente de ingresos

-Tarifas de inscripcion de programas
-Comisiones
-Ingresos por acuerdos de asociacion

Fuente: elaboracion propia.

Por otro lado, el andlisis del macroentorno PESTEL consiste en una herramienta

que analiza una serie de factores, divididos en seis categorias, que afectan o tienen

impacto en la actividad de la empresa.
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En la tabla siguiente (tabla 5), quedan reflejados los factores que tienen influencia
sobre la actividad que desarrolla Aussie Experience, es decir, aquellos factores que
afectan a la organizacion de viajes para estudiar y trabajar en Australia.

Tabla 5. Andlisis del macroentorno (PESTEL).

FACTORES FACTORES FACTORES SOCIALES
POLITICOS ECONOMICOS
-Politicas laborales y -Coste de vida -Seguridad del pais
educativas -Tipo de cambio de divisa | -Diversidad cultural
-Cambios en la politica -Politicas economicas -Estilo de vida
migratoria -Mercado laboral -Destino estudiantil

-Estabilidad politica

FACTORES FACTORES FACTORES LEGALES
TECNOLOGICOS ECOLOGICOS

-Politica de 1+D+i -Cambio climético -Visados
-Avances tecnoldgicos -Impacto ambiental -Regulaciones laborales
-Automatizacion de tareas | -Turismo sostenible -Seguro medico
-Métodos de promocién -Seguro de responsabilidad
-Sistemas de informacion y civil
comunicacion -Proteccion al consumidor

y a sus datos personales
Fuente: elaboracion propia.

En los siguientes apartados se explicaran detalladamente cada uno de los factores

mencionados en el analisis PESTEL.

5.5.2. Factores econdmicos

En este apartado procedemos a analizar los factores econémicos que pueden

influir en la actividad de nuestra empresa.

En primer lugar, hemos de mencionar el coste de vida en Australia, el cual se
caracteriza por ser alto, lo que puede ser una limitacién para la demanda del servicio. La
agencia debera estar en constante actualizacidn respecto al coste de vida en dicho destino
para poder asi informar correctamente a los clientes, garantizando de que puedan afrontar
los gastos esenciales. Este hecho se ve reflejado en el aumento del IPC en un 7,8% en
diciembre de 2022, en comparacion con el IPC de diciembre de 2021 que era de un 3,5%.
A continuacion, mostramos en el grafico 5 las variaciones que ha sufrido el IPC en
Australia en los ultimos 3 afios (2020-2022).

27



Grafico 5. Variaciones del IPC en Australia.

o
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Fuente: datosmacro.com.

Pero, hemos de mencionar que el salario minimo interprofesional en Australia es
de 2.199,5€/mes en 2022. Por tanto, el salario minimo es alto, por lo que se puede hacer

frente al alto de coste de vida.

En segundo lugar, requiere de gran relevancia el tipo de cambio de divisa, ya que
la moneda oficial en Australia es el dolar australiano. Actualmente, el dolar australiano
tiene un tipo de cambio inferior respecto al euro (1 dolar australiano equivale a
0,59978542 euros), por lo que nuestros usuarios se verian beneficiados. A pesar de ello,
se debera estar pendiente de si se producen variaciones del tipo de cambio dado que puede
afectar a la demanda del servicio, en el caso de que este sea mucho mas alto respecto al
euro. Durante este afio el tipo de cambio ha tenido una variacion del 5,55%, esto queda

reflejado en la tabla 6.

Tabla 6. Variacion del tipo de cambio del dolar australiano frente al euro.

Ultimo Var.% Var. Mes% Var. Aio% Var. este Afo% Fecha

1,6564 0,58% 2,32% 10,63% 5,95% 25/04/2023

Fuente: datosmacro.com.

En tercer lugar, las politicas econémicas consisten en un factor que afecta a la
actividad de la agencia, dado que cualquier cambio que se produzca en las mismas, por
ejemplo, un aumento de la inflacion, la subida o bajada de los impuestos..., debe de ser
conocido por la agencia para poder asesorar correctamente a los consumidores de nuestro

servicio.

Por ultimo, la agencia debe de conocer la situacion del mercado laboral en el pais
y la tasa de empleo, para poder ofrecer una mejor orientacion al cliente y poder

garantizarle trabajos que se ajusten a sus requerimientos y capacidades.

28



5.5.3. Factores socio-culturales

En relacion con los factores socio-culturales que pueden afectar a este tipo de
negocios, hemos de nombrar, en primer lugar, la seguridad del pais de destino, que en
este caso se trata de Australia, el cual destaca por ser uno de los paises mas seguros del
planeta, asi como por sus bajos indices de criminalidad. En el grafico siguiente (grafico
6), podemos observar como ha ido disminuyendo el porcentaje de victimas a lo largo de

los afnos.

Grafico 6. Tasa de victimizacion en Australia.
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Fuente: politica federal de Australia.

Ademas, se trata de un pais que se ha convertido en el destino de numerosos
estudiantes, dado que cuenta con un sistema educativo altamente valorado por su gran

calidad y la cantidad de recursos con los que cuenta.

Por otra parte, Australia se trata de un pais multicultural, dado que su sociedad
esta constituida por personas de culturas, religiones y etnias diferentes, por lo que existe
una gran diversidad. También, encontramos un estilo de vida en este pais que se

caracteriza por ser aventurero, deportista, amable y relajado.

5.5.4. Factores tecnologicos

Aplicar politicas de I+D+i nos va a permitir incrementar el valor afiadido de
nuestra empresa, mejorando el posicionamiento de Aussie Experience y reduciendo los

costes. Por ello, la agencia debera estar en constante adaptacion de los avances
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tecnoldgicos que se produzcan conforme avance el tiempo con el fin de no convertirnos
en una empresa obsoleta. Ademas, se deben aplicar métodos de automatizacion de tareas
con el fin de mejorar la eficiencia, reducir costes y mejorar la satisfaccion del cliente. Por

ejemplo, podra automatizarse el procesamiento de los pagos.

Es relevante mencionar que, el uso de las TIC en empresas compuestas por un
numero de empleados inferior a 10, por parte del personal es de un 46,8% (en el primer

trimestre de 2022). Esto se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 7. Porcentaje sobre el total de empresas de menos de 10 empleados.

2021-2022 Total
Empresas con ordenadores 86,0
Personal que usa ordenadores con fines empresariales 76,0
Personal que usa ordenadores conectados a internet con fines empresariales 71,3
Empresas que emplearon especialistas TIC 1,2
Empresas cuyo personal tiene acceso remoto® 46,8
Empresas que permiten el teletrabajo 16,5
Empresas con conexion a Internet, de las cuales: 82,1
- Conexion fija 83,7
- Conexion mowil 82,8
- Conexion a Internet y sitio/pagina web 318
- Usan medios sociales 36,1
Empresas con medidas medioambientales en TIC 79.7
Empresas que venden por comercio electronico 13,2

*Acceso remoto al correo electrénico, documentos o aplicaciones de la empresa

Fuente: INE.

Las redes sociales se han convertido en una herramienta de promocion muy
importante, sobre todo cuando se pretende llegar a un publico joven, que son los que méas
consumen este tipo de aplicaciones. También se deben aplicar sistemas de informacién y

comunicacion seguros y que gestionen los datos correctamente.

En el grafico que mostramos a continuacion se reflejan las actividades realizadas
en Internet por parte de una poblacion con edad comprendida entre los 16 y 74 afios en
los tres Gltimos meses del afio 2022. En el presente grafico (grafico 7) observamos que la
poblacion emplea el Internet para llevar a cabo, en su mayor parte, actividades de
entretenimiento, comunicacion e informacion, las cuales se realizan por medio de redes

sociales y paginas web.

30



Grafico 7. Actividades realizadas por Internet en los tres ultimos meses. Afio
2022.
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Fuente: INE.

Por tanto, las redes sociales son empleadas por el publico objetivo al que nos
dirigimos en porcentajes considerablemente altos, por lo que debemos aprovechar el
empleo de estas para promocionarnos, asi como para transmitir informacion acerca de

nuestros servicios.

Por altimo, consideramos relevante afiadir una tabla proporcionada por el Instituto
Nacional de Estadistica, en la que se muestra la frecuencia de uso del Internet en los dos
ultimos afios (2021 y 2022) por parte de una poblacion comprendida entre 16 a 74 afos.
A partir de estos datos, podemos afirmar que la frecuencia de uso es muy alta (87,1%
diario). Esto es positivo para nuestra empresa, dado que, al ejercer nuestra actividad a
través de Internet, podemos aprovecharnos de la frecuencia alta de uso para impulsar

nuestro negocio.

Tabla 8. Frecuencia de uso de Internet. Afios 2022 y 2021.

Ultimos 12 Ultimos tres Varias veces al
meses meses Semanalmente A diario dia
Afio 2022 949 94 5 8929 87,1 842
Ao 2021 945 939 918 858 827
Fuente: INE.
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5.5.5. Factores politico-legales

Existen varios factores politico-legales que pueden influir a la actividad de Aussie

Experience.

Por un lado, en relacién con los factores politicos, consideramos que los cambios
que puedan producirse en las politicas migratorias (por ejemplo, cambios en los requisitos
para el visado), educativas y laborales (por ejemplo, cambios en el salario minimo y las
condiciones laborales), pueden afectar a la actividad de la empresa. De esta forma, la
agencia debera conocer siempre los cambios que puedan producirse en relacion con las
politicas mencionadas para asegurar un asesoramiento adecuado y la proteccion de los
clientes. Por ello, es muy importante que en dicho pais haya una estabilidad politica,
porque, de lo contrario, podria perjudicar a la seguridad y el bienestar de los estudiantes.

Por otro lado, respecto a los factores legales, hemos de mencionar varios.

En primer lugar, Australia dispone de distintos tipos de visados dirigidos para
estudiantes y trabajadores, cada uno de los cuales tiene requisitos distintos. Por tanto, la
agencia, ademas de conocer dichos requisitos, debera asegurarse de que los clientes que

adquieren el servicio cumplan cada uno de ellos.

En segundo lugar, la empresa debe saber la regulacion laboral establecida en

Australia para poder proporcionar una informacion veraz y honesta a los consumidores.

En tercer lugar, Australia exige que los estudiantes internacionales deben tener
contratado un seguro médico durante su estancia, por lo que la agencia debera encargarse
de la contratacion del seguro de los clientes antes de que viajen. Por otro lado, Aussie
Experience debe contar con un seguro de responsabilidad civil para cubrir cualquier dafio

que pueda haber ocasionado al consumidor.

Por ultimo, la empresa debe proteger al consumidor, asi como sus datos personales

cumpliendo las leyes relacionadas con la proteccion de dichos sujetos.

5.5.6. Factores ecoldgicos y de calidad

El cambio climéatico puede afectar a los patrones meteoroldgicos, asi como la
frecuencia de fendmenos climaticos extremos, lo que influye a su vez en la disponibilidad

y calidad de los servicios turisticos (transporte, alojamiento...).
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Por otro lado, los viajes pueden suponer un impacto ambiental significativo debido
a las emisiones de gases provocadas por los medios de transporte, lo que supone la
generacion de residuos, la contaminacion del aire y del agua, la creacion del efecto
invernadero... Por lo tanto, este tipo de empresas pueden estar sujetas a regulaciones

estrictas respecto al impacto ambiental de sus actividades.

La sociedad cada vez es més consciente del cambio climético y su impacto, por lo
que buscan opciones de viaje que contribuyan a un cuidado mayor del planeta. Esto puede
suponer que las agencias tengan que adoptar servicios de turismo sostenible y que lleven
a cabo una divulgacion de informacion sobre el impacto ambiental y social de los viajes,
demostrando asi un compromiso con el medio ambiente y la responsabilidad social

corporativa.

5.6.Analisis del microentorno. Analisis de las fuerzas competitivas de PORTER.

5.6.1. Matriz DAFO

Comenzaremos realizando un andlisis interno, acerca de las debilidades y

fortalezas de Aussie Experience.
Por un lado, las debilidades que ostenta la empresa son:

e Ladependencia de la economia espafiola, dado que la demanda variara en
funcion del estado de la propia economia. En situaciones econémicas
favorables la demanda del servicio serd mayor.

e Lalimitacién de la oferta a personas jovenes. Esto constituye una debilidad
dado que todos nuestros servicios estdn enfocados hacia un publico
concreto, asi como nuestras promociones.

e Otradebilidad podria ser las variaciones que se pudieran producir respecto
a la normativa referida a los visados y permisos de trabajo, porque la
empresa debe estar siempre al dia de la normativa vigente sobre estas
materias dado que influye directamente en la actividad ofrecida.

e La existencia de numerosas empresas en el sector que ofrecen servicios
similares constituye una debilidad, ya que supone que haya una fuerte

competencia.
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Por otro lado, las fortalezas de Aussie Experience son las siguientes:

e Laempresadispone de personal altamente cualificado que cuenten con
una amplia experiencia en el sector para ofrecer un servicio de maxima
calidad.

e Tendremos una fuerte presencia en las redes sociales, promocionando
nuestros servicios en las mas utilizadas por los jovenes y
manteniéndonos actualizados con las ultimas tendencias para llegar a
nuestro publico objetivo.

e Las alianzas con las instituciones educativas, empresas de colocacion
laboral y empresas de alojamiento internacionales constituyen una
fortaleza porque nos permitiran ofrecer un mejor servicio y

asesoramiento a nuestros clientes, facilitindonos ciertos tramites.

A continuacion, nos centraremos en el analisis externo, comentando cada una de

las amenazas y oportunidades en relacion con la empresa.

Respecto a las amenazas, podemos mencionar las siguientes:

Variaciones en los tipos de cambio porque implican una variacion de los
costes y precios de los servicios ofrecidos.

La entrada de nueva competencia supone una amenaza porque implica un
aumento de la competitividad en el sector.

Las crisis sanitarias o politicas que limiten la movilidad, como la
provocada por la pandemia del COVID-19 durante la cual los gobiernos
de los distintos paises impusieron restricciones a la movilidad, cerrando

las fronteras a las personas procedentes de otros paises.

Por ultimo, en cuanto a las oportunidades con las que cuenta la empresa, estas

pueden ser:

Aumento de la demanda porque se trata de un mercado que esta en
crecimiento y que se prevé que continte haciéndolo, por lo tanto, esto
supondréa un aumento constante de la demanda.

Posibilidad de cubrir otros segmentos del mercado, ya que nos dirigimos
sobre todo a un publico joven pero no cerramos nuestros servicios a

personas de otros rangos de edad superiores.
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e Expandirnos internacionalmente. Nos gustaria en un par de afios poder
ofrecer nuestros servicios a personas ubicadas en paises distintos.

e Ampliar la oferta de destinos. Esto constituye una oportunidad que ademas
supondréa un aumento de la demanda, ya que atraera a mas gente.

e Aumentar la red de contactos. A medida que alcancemos un mayor
posicionamiento en el mercado podremos aumentar nuestra red de
contactos, llegando a nuevas colaboraciones que nos permitan mejorar la

calidad del servicio ofrecido.

Tabla 9. Matriz DAFO.

Debilidades Fortalezas
-Dependencia de la economia espafiola -Amplia experiencia
-Limitacion de la oferta -Personal altamente cualificado
-Variacion de la normativa sobre los | -Fuerte presencia en las redes sociales
visados y permisos de trabajo -Alianzas con instituciones educativas,
-Fuerte competencia empresas de colocacion laboral y
empresas de alojamiento internacionales
Amenazas Oportunidades
-Variaciones en los tipos de cambio -Aumento de la demanda
-Nueva competencia -Posibilidad de cubrir otros segmentos del
-Crisis sanitarias o politicas mercado
-Expandirnos internacionalmente
-Ampliar la oferta de destinos
-Aumentar la red de contactos

Fuente: elaboracion propia.

5.6.2. Matriz CAME

“El analisis CAME es una herramienta que sirve para desarrollar estrategias
basandonos en  los datos  obtenidos previamente mediante un analisis DAFO.”

(lebschool.com)

Las siglas de la palabra CAME corresponden con las iniciales de las cuatro
acciones que se pueden realizar con respecto a los datos del analisis DAFO:

-Corregir las debilidades:

e Dependencia de la economia espafiola: esta debilidad podemos corregirla
a partir de la oferta de ayudas al estudio en forma de becas, la aplicacion

de algin descuento en algunos de nuestros servicios, entre otras opciones.
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La limitacion de la oferta a un publico joven se corrige a partir de la oferta
del servicio a personas que pertenezcan a distintos rangos de edad.

En relacion con las posibles variaciones que se puedan producir respecto
a la normativa de los visados y permisos de trabajo, Aussie Experience se
compromete a conocer la normativa vigente en todo momento para poder
proporcionar el mejor servicio.

En cuanto a la fuerte competencia que existe en el sector al que pertenece
nuestra empresa, una forma de corregirla es a partir de conseguir una
mayor diferenciacion respecto de la competencia haciendo nuestro

servicio mucho mas atractivo para la clientela.

-Afrontar las amenazas:

Dotaremos de la maxima proteccién que dispongamos hacia nuestros
consumidores ante posibles crisis sanitarias o politicas y variaciones en los
tipos de cambio, dotandoles de todas las facilidades posibles.

En atencidn a la entrada de nueva competencia en el sector, afrontaremos

esta por medio de la diferenciacion de nuestro servicio.

-Mantener las fortalezas:

Efectuaremos controles periddicos a nuestro personal con el fin de
verificar en todo momento que estan altamente cualificados para el puesto
que desarrollan, asi como su eficiencia en el trabajo. Por otro lado, nos
comprometemos a contratar a personas que tengan una amplia experiencia,
garantizando un servicio de calidad.

Como hemos mencionado anteriormente, estaremos atentos a las Gltimas
tendencias en redes sociales con el fin de no quedarnos obsoletos y hacer
el servicio mas atractivo para nuestro publico. Ademas, actualizaremos
constantemente las redes sociales de la empresa cuidando nuestro
contenido y publicaciones.

Estableceremos relaciones fuertes con aquellas instituciones educativas,
empresas de colocacion laboral y empresas de alojamiento internacionales

con las cuales tengamos un acuerdo de colaboracion.
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-Explorar las oportunidades:

e Elaumento de la demanda debe de ser aprovechado explotando al maximo
esta oportunidad a nivel comercial porque de este modo conseguiremos
mejorar nuestro posicionamiento.

e Posibilidad de cubrir otros segmentos del mercado. Esto se refiere a no
dirigirse unicamente a un publico joven sino también dirigirnos a otros
segmentos del mercado que estén interesados en adquirir dicho servicio.

e Debemos aprovechar la oportunidad de expandirnos internacionalmente y
las facilidades que tenemos para ello al ser una agencia online, lo que nos
permitirda aumentar nuestros clientes obteniendo asi un mayor beneficio.
Ademas, podemos conseguir un aumento de la demanda ofertando nuevos
destinos.

e A medida que mejoremos nuestro posicionamiento, tendremos la
oportunidad de colaborar con un mayor nimero de empresas de colocacién
laboral, empresas de alojamiento e instituciones educativas

internacionales, lo que nos facilitara la gestion de nuestros servicios.

5.7.Analisis del mercado y competencia.

5.7.1. Mercado actual y previsto.

El mercado actual se caracteriza por ser dindmico y competitivo, dado que existen
varias agencias que ofrecen servicios similares a los ofrecidos por Aussie Experience,

pero con enfoques distintos y con mas o menos experiencia en el sector.

Hemos de destacar que en los Gltimos afios ha habido un aumento considerable
del numero de estudiantes internacionales que viajan a Australia con la finalidad de
estudiar y trabajar en dicho pais. Este aumento se vio afectado por las restricciones de
viaje impuestas por el gobierno australiano como consecuencia de la pandemia provocada
por el COVID-19, lo que en su momento supuso el cierre de fronteras afectando asi a la
Ilegada de estudiantes internacionales. A partir de la eliminacion de dichas restricciones
y la apertura de sus fronteras se prevé que el numero de estudiantes internacionales
aumente de nuevo y tenga una tendencia alcista. De hecho, en el afio de 2022 habia

619.371 estudiantes internacionales en Australia, lo que supuso un aumento del 8% en
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comparacion con 2021. La mayor parte de estudiantes internacionales proceden de China,
India, Nepal, Colombia y Vietnam, por lo que consideramos conveniente observar las
variaciones de estudiantes internacionales procedentes de estos 5 paises. Esto queda

reflejado en el grafico 8.

Gréfico 8. Variacion de estudiantes internacionales en Australia.
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Fuente: Departamento de educacion del Gobierno Australiano.

Las agencias online que ofrecen este tipo de servicios se dirigen a un segmento
del mercado muy especifico (los jovenes) y tienen una ventaja respecto a las agencias
mas tradicionales. Este tipo de agencias ofrecen programas de estudio y trabajo que
incluyen, a su vez, la matriculacién en un curso de idiomas, alojamiento y empleo
temporal en Australia. Ademas, llevan a cabo un asesoramiento al cliente durante toda la
programacion del viaje, asi como el acompafiamiento de sus clientes en el lugar de

destino, para que estos se sientan apoyados en todo momento.

Se espera que este mercado siga creciendo en los préximos afios, sobre todo tras
la eliminacidn de las restricciones impuestas por la pandemia. Ademas, se espera que
crezca por el gran reconocimiento a nivel mundial que tiene el sistema educativo

australiano, asi como por la amplia oferta de empleo y atractivo que posee el pais.
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5.7.2. Andlisis de Porter.

El andlisis de Porter consiste en un modelo analitico que permite conocer el

“equilibrio de poder en un mercado entre diferentes empresas y el atractivo y la

rentabilidad potencial de un sector empresarial”. (lebschool.com)

Este modelo analitico consiste en analizar cinco fuerzas, estas son las siguientes:

Amenaza de entrada de nuevos competidores. Esta puede ser alta
debido a las facilidades existentes para iniciar un negocio en Internet, pero
la inversion inicial que requiere este tipo de agencias para poder establecer
acuerdos de colaboracion con instituciones educativas, asi como con
empresas empleadoras, es alta. Por tanto, la amenaza de entrada de nuevos
competidores se veria reducida por la inversion necesaria para iniciar este
tipo de negocio.

Amenaza de productos sustitutivos. En este caso, la entrada de
productos sustitutivos podria consistir bien en otras opciones de estudio y
trabajo en Australia diferentes a las ya ofrecidas, o bien a destinos distintos
a dicho pais. Sin embargo, la demanda de este tipo de servicios puede ser
limitada, esto supondria una reduccion de la amenaza provocada por la
aparicion de productos sustitutos.

Poder de negociacion de proveedores. En el caso de que los proveedores
sean limitados y tengan un mayor control, podran disponer de un mayor
poder de negociacion. Por tanto, el poder de negociacion de estos
dependera de la cantidad de proveedores con los que la agencia tenga
acuerdos de colaboracion y la relacion que mantenga con los mismos. De
modo que, cuantos mas proveedores tenga Aussie Experience, menor
poder de negociacion tendran estos.

Poder de negociacion de consumidores. El hecho de que existan mas
agencias que ofrezcan este tipo de servicios supone que los consumidores
dispongan de mas opciones a la hora de contratar el servicio que nuestra
empresa ofrece. Esto puede significar un poder de negociacion alto de los
consumidores, pero en el caso de que la agencia tenga un buen
posicionamiento y ofrezca un servicio de calidad, sentira una menor
presion por los clientes, ya que sera dificil comparar sus servicios con el
de la competencia en cuanto a calidad y posicionamiento se refiere.
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e La rivalidad existente entre competidores se caracteriza por ser alta
debido a la existencia de varias empresas que ofrecen servicios similares.
En el caso de que Aussie Experience consiga un buen posicionamiento
conforme avance el tiempo gracias a los servicios de alta calidad que
ofrece, podra tener una ventaja competitiva conforme al resto de agencias
del sector. De esta forma, podra controlar aquella rivalidad que hemos

comentado.

En conclusion, Aussie Experience debe de prestar atencion a la competencia y
asegurarse de conseguir un buen posicionamiento en el mercado, ofreciendo un servicio
de alta calidad para alcanzar un mayor renombre. Ademas, debera de establecer buenas
relaciones con sus proveedores con el fin de que estos no dispongan mayor poder de
negociacion que la propia agencia, garantizando siempre una estabilidad de los precios y

de las condiciones favorables para sus clientes.

5.7.3. Caracteristicas del mercado y del cliente o consumidor.

Como hemos mencionado anteriormente, este mercado se caracteriza por ser
dinamico y competitivo, dado que hay varias agencias que ofrecen servicios similares y
al ser un servicio en linea la agencia deberia aprovechar para dar una experiencia digital

excelente para alcanzar el éxito.

Las alianzas estratégicas que se forjen con las instituciones educativas, las
empresas de colocacion laboral y las empresas de alojamiento internacionales son de gran
relevancia en el presente mercado, ya que estas permitirdn aumentar la calidad de los

servicios ofrecidos, asi como la visibilidad de estos.

Por otro lado, en relacion con la segmentacion del mercado, nuestros clientes se
engloban mayoritariamente en un grupo que denominamos jévenes, en concreto aquellos
que deseen aprender o mejorar el inglés, el cual es un idioma que actualmente goza de
gran relevancia, ademas de ser un requisito primordial en la gran mayoria de ofertas

laborales.

Respecto a la clientela potencial, los influencers con los cuales decidamos firmar
un acuerdo de colaboracion seran nuestros “early adopters”. Buscaremos perfiles

aventureros, que suban contenido de viajes y que tengan un gran alcance. Por otro lado,
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hemos de mencionar que la atencidn serd personalizada para cada cliente con el fin de
adaptarnos mejor a cada uno de ellos y que sientan un mayor grado de satisfaccion con el
servicio, ademas de que realizaremos videoconferencias online o presenciales acerca de
nuestro servicio a las cuales puedan asistir todo aquel que esté interesado, dando de esta

forma una atencion menos personalizada pero también muy satisfactoria.

5.7.4. Caracteristicas de la competencia.

Dentro de nuestro sector encontramos nuestra principal competencia en otras
agencias que se encargan de la organizacion de viajes para jovenes para estudiar y/o
trabajar en Australia, asi como en otros destinos. Entre la competencia destacan las

siguientes tres empresas: EF Education First, YouTOOProject y GrowPro Experience.

Para poder diferenciarnos de la competencia, en un inicio llevaremos a cabo una
estrategia competitiva basada en la diferenciacion, ofreciendo precios méas bajos que los
de la competencia, pero gestionando el servicio con la maxima calidad. Ademas, para
diferenciarnos de la competencia llevamos a cabo un servicio de basqueda de alojamiento,
por lo que les facilitamos ese tramite a nuestros consumidores para que una vez lleguen
al destino no se tengan que preocupar en hacerlo. A pesar de que los precios de nuestros
servicios sean inferiores a los de la competencia, en un principio la diferencia serd minima
dado que al ser una empresa de reciente creacion no es aconsejable llevar a cabo una
estrategia de liderazgo en costes, la cual pretendemos impulsar conforme avance el

tiempo.
A continuacion, vamos a analizar las tres empresas mencionadas anteriormente:

En primer lugar, EF Education First fue fundada en 1965 en Suecia, actualmente
posee mas de 430 escuelas en 50 paises. Se trata de la mayor empresa privada de
educacion. Ofrece la oportunidad de llevar a cabo programas de idiomas, ademas de un

curso académico en el extranjero en 52 destinos en 23 paises.

En segundo lugar, YouTOOProject fue constituida como la primera agencia
online espariola en 2012. Desde entonces ha estado en constante crecimiento hasta
haberse convertido en una empresa reconocida. Ofrecen la oportunidad de estudiar y

trabajar en varios destinos: Australia, Canada, Nueva Zelanda, Irlanda, Dubéi, Malta...
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Dentro de sus servicios encontramos: un asesoramiento personalizado, la tramitacion del

visado, la organizacion del viaje o apoyo en el destino, entre otros.

Por ultimo, GrowPro Experience fue constituida en 2013 por dos valencianos,
Goiko Llobet y Pablo Gil. Empezaron haciendo eventos de paella en Melbourne para
darse a conocer. A partir de 2015 llevaron a cabo la digitalizacion e internacionalizacion
de la empresa, fundandose asi GrowPro Experience. Ofrecen la posibilidad de vivir la
experiencia de estudiar y trabajar en 20 ciudades (Toronto, Vancouver, Sidney,
Melbourne...).

En definitiva, respecto a la competencia que hemos mencionado, Aussie
Experience se diferencia, tanto como hemos comentado anteriormente, en que se encarga
de la basqueda de alojamiento que mejor se adapte a los requerimientos del cliente, como
de poner en conocimiento a estos de las ofertas laborales existentes en cada momento
(servicio que ofrecemos a través de la colaboracion de empresas de colocacion laboral

australianas), y finalmente por ofrecer diferentes tipos de excursiones.

5.8.Plan de Marketing

5.8.1. Formulacion de lineas funcionales y acciones

En primer lugar, llevaremos a cabo una investigacion de mercado con el fin de
identificar las necesidades de los consumidores, las tendencias actuales y la principal
competencia en el sector. Para dicha identificacion realizaremos encuestas con el fin de
utilizar la informacién obtenida para el disefio de nuestros programas de viajes. Ademas,
estableceremos alianzas con instituciones educativas, empresas de colocacion laboral y

empresas de alojamiento en Australia para poder ofrecer una amplia variedad de opciones.

En segundo lugar, se realizard el disefio de las experiencias que ofrecemos,
creando programas de viaje personalizados atendiendo a las exigencias de cada uno de
los clientes interesados en nuestro servicio. Estos programas incluiran el transporte,
alojamiento, cursos de idiomas o afios académicos, entre otras cosas. Para ello, llevaremos
a cabo la gestion de las reservas teniendo en cuenta todo aquello que nos hayan pedido

los clientes, asi como la situacion de cada uno.
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En tercer lugar, nuestro servicio de atencion al cliente serd excepcional dado que
estaremos disponibles en todo momento para atender cualquiera de sus dudas y
preocupaciones. Trabajaremos para ofrecer la mejor solucion ante cualquier problema
que le pueda surgir a nuestra clientela, estableciendo de este modo una linea directa de

atencion.

En cuarto lugar, estableceremos las estrategias de marketing mas adecuadas para
atraer a nuevos consumidores, utilizando las redes sociales y otros medios que
consideremos que sean Utiles para llegar a nuestro publico objetivo. Nuestra intencion es
construir una presencia solida en linea para tener un mayor alcance y mejorar el

posicionamiento de la agencia.

Por ultimo, realizaremos un seguimiento a nuestros clientes para obtener
comentarios y sugerencias acerca de nuestro servicio, utilizando esta informacién para
mejorar continuamente el mismo, ya que nuestro proposito es ofrecer un servicio de

méaxima calidad y satisfactorio para nuestros usuarios.

5.8.2. Politica de productos y servicios

Nuestra politica de servicios se basa en la organizacion de experiencias Unicas
para los jovenes, ofreciéndoles la oportunidad de trabajar y estudiar en Australia, que se
trata de un pais magnifico que destaca por su clima y sus paisajes, asi como por su baja

tasa de desempleo, la cual se sitda en un 3,5% en febrero de 2023.
Nuestro servicio incluye lo siguiente:

e Asesoramiento personalizado.

e Matriculacion en la institucion educativa correspondiente.

e Gestion del visado y apertura de la cuenta bancaria en el lugar de destino.

e Contratacion del seguro medico.

e Ayuda en la basqueda de los vuelos y del alojamiento.

e Recogida del aeropuerto y traslado al alojamiento.

e Contratacion de la tarjeta SIM.

e Ayuda en la realizacion del curriculum, asi como en la solicitud de los
documentos necesarios para poder acceder al mundo laboral en Australia.
Ademas, basqueda de oportunidades laborales.
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e Asistencia constante en el lugar de destino.

e Organizacion de excursiones y eventos en el lugar de destino.

Nos diferenciamos de la competencia en que nos encargamos de buscar un
alojamiento que se adapte a los requerimientos de nuestros clientes y no simplemente a
asesorar los mejores lugares donde residir. Consideramos que es una cuestion bastante
relevante, dado que la tranquilidad que sienten nuestros usuarios sabiendo que tienen un

alojamiento alld donde viajan es gratificante.

Aussie Experience posee una politica de servicio que gira en torno a los siguientes

principios:

e Llevamos a cabo una atencion personalizada. De este modo, nos ajustamos
a las condiciones particulares de cada uno de los clientes ofreciéndoles un
asesoramiento adecuado respecto al programa, alojamiento y la ciudad de
destino que mejor se adapte a las exigencias de cada uno de ellos.

e Por otro lado, nos comprometemos a proporcionar informacién clara y
transparente acerca de nuestros servicios, ofreciendo asi informacién
fiable para que nuestros clientes sientan una mayor confianza hacia
nosotros. Ademas, nos comprometemos a atender a nuestros clientes con
la mayor brevedad posible, por lo que nuestro tiempo de respuesta es corto
para que asi nuestros clientes se sientan acompariados en todo momento.

e Unavez los usuarios lleguen al destino, recibiran apoyo en todo momento
ya que estaremos disponibles constantemente para hacerles la estancia lo

mas satisfactoria y agradable posible.

En conclusion, el servicio que ofrecemos es personalizado, transparente, fiable y

comprometido para contribuir a una organizacion del viaje con una excelente calidad.

5.8.3. Politica de precio

Para determinar el precio de nuestro servicio hemos empleado una combinacion
de dos de los métodos de fijacion: demanda y competencia. Esta combinacion de métodos

nos ha permitido establecer un precio competitivo en el mercado.
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Por una parte, respecto a la demanda, hemos valorado la forma en la que es
percibido nuestro servicio por nuestros clientes teniendo en cuenta las necesidades que

este satisface, asi como la calidad con la cual lo ofrecemos.

Por otro lado, en relacion con la competencia, hemos basado la fijacion de
nuestros precios valorando los ofrecidos por empresas pertenecientes al mismo sector.
Por ello, hemos fijado un precio inferior respecto a la competencia, para asi darnos a
conocer ante el publico y potenciar la atraccion de los consumidores hacia nuestro
servicio. De esta forma, obtendremos un menor margen de beneficios en un inicio con la
intencion de que cuando estemos posicionados en el sector podamos permitirnos una

subida razonable de los precios ofrecidos, aumentando asi nuestros beneficios.

Existen varios condicionantes a la hora de establecer nuestra politica de precios.
En primer lugar, los competidores, dado que no pretendemos entrar en ninguna guerra de
precios. También seria otro condicionante las alianzas con las instituciones educativas,
las empresas de colocacion laboral y las empresas de alojamiento porque nuestro precio

dependeré del acuerdo que alcancemos con las mismas.

Vamos a implantar una estrategia diferencial basada en descuentos aleatorios en

la matriculacion del curso o en la gestion del visado, entre otros.

Por ultimo, vamos a indicar los programas que ofrecemos junto con su precio.
Estos se diferencian Unicamente en la duracion, dado que los tres incluirdn los mismos
servicios. Consideramos relevante mencionar que los tres programas incluyen los mismos

servicios descritos en la politica de producto y servicio.

Tabla 10. Programas ofrecidos por Aussie Experience.

3 MESES 6 MESES 12 MESES

1.800 € 3.250 € 5.550 €
Fuente: elaboracion propia.

5.8.4. Politica de comunicacion y promocion

Como toda politica de comunicacion y promocion, perseguimos tres objetivos
béasicos, que son: informar sobre nuestro servicio, persuadir al cliente para que lo contrate
y recordarle las ventajas del propio servicio que ofrecemos. De esta manera,

conseguiremos provocar un aumento de la demanda.
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Aplicaremos diversos instrumentos para promocionar nuestro servicio. A

continuacidn, explicamos cada uno de ellos.

En primer lugar, llevaremos a cabo la publicidad a través de las redes sociales
dado que es el medio més cercano a los jovenes, los cuales son el publico objetivo al que
nos dirigimos. Tendremos presencia en dos redes sociales que actualmente se encuentran

en auge, Instagramy Tik Tok.

En segundo lugar, emplearemos una estrategia de marketing directo a través del
mailing, enviandoles correos promocionales a todos aquellos usuarios que hayan
solicitado informacién acerca del servicio en nuestra pagina web. Por otro lado, en
relacién con aquellos usuarios que se pongan en contacto con nosotros con el fin de
realizar la experiencia utilizaremos una comunicacion méas personal, atendiendo a las

necesidades y dudas de cada uno de ellos.

En tercer lugar, aquellos usuarios que contraten el servicio, si una vez en el destino
deciden ser embajadores de nuestra empresa promocionando nuestra agencia en redes

sociales, les ofreceremos un pequefio porcentaje por cada cliente que venga de su parte.

En dltimo lugar, aquellos que contraten nuestros servicios les regalaremos
merchandising de la empresa (imagen 2). De esta forma, cada vez que estén utilizando

nuestros productos estarian promocionando la empresa.

Imagen 2. Merchandasing.

(4

Fuente: elaboracion propia.
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5.8.5. Politica de calidad y fidelizacion

En relacién con nuestra politica de calidad y fidelizacidn, esta se basa en nuestro
compromiso por proporcionar un servicio de calidad a nuestros clientes, los cuales estan
entusiasmados por vivir una experiencia tnica y memorable como la que ofrecemos. Nos
esforzamos por ofrecer una calidad excelente desde el minuto uno en el que se ponen en

contacto con nosotros hasta que regresen a casa.
Para ello, nuestra politica de calidad y fidelizacion consiste en:

e Proporcionar informacion clara y transparente sobre nuestro servicio,
asegurandonos de que esta sea completa y esté actualizada, generando asi
una mayor credibilidad y fiabilidad por parte de nuestros clientes.

e Nuestra atencion al cliente destaca por su rapidez y por estar
individualizada, adaptandose asi a las exigencias de cada consumidor.

e En el lugar de destino, acompafiamos a nuestros usuarios para que se
sientan respaldados en todo momento durante su experiencia.

e Trabajamos dia a dia para mejorar todavia mas nuestro servicio y hacerlo
unico y diferenciable del resto de empresas que se dedican a la misma
actividad.

e NoOs mostramos cercanos con nuestros clientes porque nuestra intencion es
crear una gran comunidad y que recuerden toda la vida la experiencia que

vivieron con nuestra empresa.

5.9.Plan de Organizacion y Recursos Humanos

5.9.1. Personas necesarias. Funciones y responsabilidades

El equipo de nuestra empresa va a estar formado por cuatro personas, las cuales

ejerceran las funciones que desarrollaremos a continuacion.

Por un lado, Lucia Garcia Pomares, fundadora de Aussie Experience, ejercera
como CEO de la empresa. Se encargara de supervisar que las funciones del resto del
equipo son llevadas a cabo correctamente, asi como de la coordinacion del equipo y de
los socios locales con los cuales la empresa tenga acuerdos. Por otro lado, serd la
responsable de establecer alianzas con otras empresas, instituciones, empleadores..., que

supongan un aumento de valor para el negocio. Ademas, también, realizara funciones de
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asesoramiento y orientacion a los usuarios, asi como prestara ayuda en la gestion de todos

los tramites.

Por otro lado, habra una persona que se encargue de plantear y desarrollar las
estrategias de marketing. Por lo tanto, sera responsable de promocionar los programas de
la empresa en las redes sociales, asi como el manejo de estas y, ademas, se encargara del

mantenimiento de la pagina web.

Por ultimo, habra dos personas que lleven a cabo el asesoramiento y orientacion
de los clientes, asi como la comunicacion con los mismos. También, gestionaran los

visados, los seguros médicos, la basqueda de alojamiento, del vuelo y del empleo.

Imagen 3. Organigrama de la empresa.

Lucia Garcia

[

i
Responsables de
asesoramiento y gestion
del servicio

Carla Rodriguez
( [

Responsable del
| 4r

marketing
Elena Fuentes Manuel Garcia
Encargada Encargado

Fuente: elaboracion propia.

5.9.2. Sistemas de contratacion personal

En primer lugar, es importante desarrollar aquellos requisitos y aspectos que

vamos a valorar para llevar a cabo la contratacion.

Se valorard positivamente tener formacién en turismo, administracion de
empresas y marketing. Por ello, uno de los requisitos para acceder a nuestra plantilla de
trabajadores es haber estudiado un Grado en Turismo, ADE, DADE, Marketing o TADE.
También tendran oportunidad de acceder aquellos que hayan cursado una formacion
profesional en estas materias. Consideramos que estas materias son las que mas encajan

con el perfil que buscamos, dado que serian aptos para desarrollar profesionalmente los
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servicios que ofrecemos, asi como de promocionar nuestros servicios. Queremaos personas

polifacéticas capaces de desenvolverse en distintas ramas.

Respecto a las cualidades que tiene que reunir el candidato, vamos a detallarlas a

continuacion en la tabla 11.

Tabla 11. Actitudes y aptitudes que valorar.

ACTITUDES APTITUDES
e Polivalencia e Creatividad
e Perseverancia e Capacidad de comunicacion y
e Motivacion orientacion al cliente
e Flexibilidad e Capacidad para trabajar en equipo
e Responsabilidad e Resolutivo
e Adaptabilidad

Fuente: elaboracion propia.

Por otra parte, requerimos que nuestro personal tenga dominio de la lengua

inglesa, deben de ser capaces para comunicarse de manera fluida en este idioma, asi como

tener capacidad para escribir documentos en dicho idioma. También, se valorara el

dominio de otros idiomas dado que nuestra intencion es expandirnos internacionalmente

en un futuro proximo.

Por ultimo, el proceso de contratacidn consta de los siguientes pasos:

1.

Identificacion de las necesidades respecto a la situacién empresarial. De
esta forma, conoceremos cuales deben ser las cualidades que debe reunir
el candidato perfecto para cubrir el puesto.

Descripcion del puesto de trabajo y publicacion de la oferta de este en
diferentes portales (InfoJobs, LinkedIn, Indeed...). El anuncio de trabajo
contendrd la descripcion de los requisitos y tareas que conlleva el empleo.
Recepcidn de solicitudes y evaluacion de estas. En este paso, se valorara
si los interesados en el puesto cumplen con los requerimientos del mismo.
Entrevista: nos pondremos en contacto con aquellos candidatos que retinan
los requisitos del puesto y concretaremos la entrevista, que se realizara
bien en linea a través de Skype o bien de forma presencial.

Verificacién de antecedentes penales y referencias de empleadores
anteriores.

Contratacion del candidato seleccionado para el puesto.
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5.10. Plan Economico-Financiero
El plan econémico-financiero se trata de una herramienta que permite conocer la
viabilidad econdémica de un negocio, asi como las necesidades de financiacion. A

continuacion, vamos a analizar el plan economico-financiero del presente negocio.

Aussie Experience ofrece sus servicios englobados en 3 programas que se
diferencian por la duracién temporal que poseen (3, 6 y 12 meses). Nuestra actividad dara
comienzo en enero de 2024, por ello los afios que se analizaran en este plan econémico-
financiero seran 2024, 2025 y 2026.

Tabla 12. Datos bésicos. Realista.

Nombre del participante: AByC
Aiios de actividad: 2024 2025 2026
Meses de actividad: Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Fecha de realizacion: 28-04-23
IVA soportado o Impuesto Equivalente: 21%
IVA repercutido o Impuesto Equivalente 21%
Tipo impositivo medio: 25%
Familias de Productos: 3 MESES
6 MESES
12 MESES

Fuente: elaboracion propia.

5.10.1. Inversiones previstas

Respecto a las inversiones previstas, hemos de mencionar que tendremos una
inversion de 5.600€ de equipos informaticos para que todo el equipo cuente con su

ordenador propio para llevar a cabo las funciones que le competen a cada uno.

Por otro lado, tal y como podemos observar en el activo, se adquiriran aplicaciones
informaticas para el desarrollo y mantenimiento de la pagina web, lo que supondra una
inversion de 4.000€.

Por ultimo, consideramos relevante mencionar que no adquiriremos un local para
Ilevar a cabo la actividad de la empresa porque consideramos que para comenzar es mas
rentable optar por el arrendamiento de un local que cuente con el mobiliario necesario

para ejercer nuestros servicios.
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Tabla 13. Activo de la empresa. Realista.

Activo
AUSSIE EXPERIENCE, SLU
Concepto Inversion Base Imponible = IVA Importe
Importe > Soporta WA

Total Inmovilizado 9.600]  d7sc| PO o] AOqUIET do

Inmovilizado Material 5. 600 102z

Terrenos y bienes naturales f o a0z 0

Edifizios y construcciones f o a0z 0

Inztalaciones i 1] 21 0

Maquinaria f o 21 0

Liillsje, Herramientas.... i 1] 21 0

Mobiliario i o 21 o

Elementos de transporte I 1] 21 u]

Equipos informaticos I 5.600 5.600 21 u]

Otro lnmavilizado Material [ 1} 21 0]

Inmovilizado Inmaterial 4.000 Tx

Aplicaciones Informaticas r 4,000 4,000

Anendamisntos Financieros | 0 : = :

Otro Inmavilizads Inmaterial [ 1]

Inmovilizado financiers L1}

Fianza dellacal 1] | | o

Gastos Amortizables L1}

De primer establecimisnto a r 21 | D”

|De constitucion i a r 212 | ”

Total Circulante 47.420| &3x

Existencias Iniciales L1} 0z

3MESES i o 21 g

EMESES i o 21 o

12 MESES i o 21 o
af ] 21 g
of ] 21 o
of ] 21 o
ol ] 21 o
of a 2tz 0

Realizable 840 1=z 5.600 4.000 840

Hacienda Piablica VA sopart 40

Lianear {7

Lo Davedorar 7

Tesoreria inicial ! Dispor,  46.580| &2

Total Activo 57.020| 100z

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 14. Plan de inversion durante los tres primeros afios. Realista.

Plan de Inversion: 3 primeros afos de actividad
AUSSIE EXPERIENCE, SLLU

Concepto Estimacion 2.024 2.025 2.026
Inicial
Total Inmovilizado 9.600 6.880 4.160 1.440
Inmovilizado Material 5.600 5.600 5.600 5.600
AATLM. 1.400 2.800 4.200
Inmovilizado Inmaterial 4.000 4.000 4.000 4.000
AAILL 1.320 2.640 3.960
Inmovilizado financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0
Total Circulante 47.420 133.948 153.281 184.396
Existencias 0 0 0 0
Realizable 840 31.550 34.074 37.655
Tesoreria 46.580 102.398 119.207 146.740
Total Inversion 57.020 140.828 157.441 185.836

Fuente: elaboracion propia.
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5.10.2. Financiacion
La financiacion de la empresa estd compuesta tanto por recursos propios como

pOr recursos ajenos.

En relacion con los recursos propios, Lucia Garcia Pomares, fundadora del
negocio, aportara un capital de 22.000€, asi como una aportacion no dineraria de 5.600€

que hace referencia a los equipos informaticos aportados para el desarrollo de la actividad.

Por otro lado, se solicitard un préstamo a corto plazo de 29.420€ para impulsar el

comienzo del negocio y apoyar los gastos que esto conlleva.

Tabla 15. Pasivo de la empresa. Realista.

Pasivo
AUSSIE EXPERIENCE, SLU
Importe %
Recursos Propios 27.600 48%
Capital 22.000 39%
Reservas 0%
Resultados del periodo 0%
Aportaciones no dinerarias 5.600 10%
Subvenciones 1 0%
Recursos Ajenos i 29.420 52%
Créditos Largo Plazo i 0 0%
Acreedores L.P. Financieros 0%
Acreedores L.P. Leasing i 0
C/c Socios y Administradores(™)
Otros Acreedores L P. 0%
Créditos a Corto Plazo f 29.420 52%
Acreedores C.P. Financieros f 29.420 52%
Acreedores Comerciales
Salarios a Pagar (*)
Otros Acreedores C.P. 0%
Total Pasivo 57.020 100%

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 16. Cuadro de amortizacion contable. Realista.

Cuadro de Amortizacion Contable (*)
AUSSIE EXPERIENCE, SLU

Yo Inversiones Inversiones

Inversiones

Concepto Valor inicial amortizacién afio 1 Cuota aiio 1 aio 2 Cuota aiio 2 afi0 3 Cuota aiio 3
Inmovilizado Material 5.600 0 1.400 0 1.400 0 1.400|
Terrenos v bienes naturales 0| 0% 0 0 0|
[Edificios v construcciones 0| 3% 0 0 0
Instalaciones 0| 12% 0 0 0)
Maquinaria 1] 12% 0| 0| 0f
Utillaje, Herramientas, .. 0 30% 0| 0| 0f
Mobiliario 1] 10% 0| 0| 0f
[Elementos de transporte 0| 16% 0 0 0|
[Equipos nformaticos 5.600 5% 1.400] 1.400) 1.400]
Otro Inmovilizado Material 0| 30% 0 0 0)
Tnmovilizado Inmaterial 4.000 of 1.320 of 1320 of 13z
|Aplicaciones Informaticas 4.000 33% 1.320] 1.320 1.320|
|Arrendamientos Financieros 0| 0 0 [ 0)
Otro Inmovilizado Inmaterial 0| 10% 0 0 0)
Gastos Amortizables 0 0 r 0 0 i 0 0 i U
[De establecimiento 0| 20% 0 0 0)
[De constitucién 0] 20% 0 0 0)
|Total Anual 9.600 0 2.720] 0 2.720] 0 2.720]

Fuente: elaboracion propia.

5.10.3. Estimacion de ventas

En la tabla 17, se muestra el pronostico de ventas durante el primer afio. Como

observamos durante los primeros meses no hay pronostico de ventas dado que se trata de

un servicio que mayoritariamente se va a adquirir a mitad del afio para empezar el curso

académico en Australia y, también, porque se trata de una empresa de reciente creacion

por lo que el pronostico de ventas iniciales debe de ser bajo.

Tabla 17. Prondstico de ventas de la empresa. Realista.

Pronostico de Ventas de la empresa: 2.024
AUSSIE EXPERIENCE, SLU
Ventas Precio ' Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto _ Septiembre  Octubre Totales
3 MESES Unidades 7 7 7 7 28
1.800.00 0 ] 0 0 0 0 0 0 12.600 12.600 12.600 12.600 50.400
6 MESES Unidades 7 7 7 7 7 7 42
3.250,00 ] 0 0 0 0 22750 22750 0 22.750 22.750 22750 22750 136.500)
12 MESES Unidades 3 3 5 5 3 3 3 35
5.550,00 0 ] 0 0 0 27.750 27.750 27.750 27.750 27.750 27.750 27.750) 194.250
Unidades 0|
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
0| Unidades 0|
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
0| Unidades 0|
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
0| Unidades 0|
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
0| Unidades 0|
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
Total 0 0 0 0 0 30.500 30.500 27.750 63.100 63.100 63.100 63.100] 381150

Fuente: elaboracion propia.
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Por otro lado, observamos que a partir de julio ya

siendo estas constantes durante los siguientes meses.

Respecto a la estacionalidad de las ventas, los

empiezan a aumentar las ventas,

meses de septiembre, octubre,

noviembre y diciembre son aquellos en los que se prevé que haya un mayor nimero de

ventas.

Tabla 18. Estacionalidad de las ventas. Realista.

Estacionalidad de las Ventas

AUSSIE EXPERIENCE, SLU
Enero Febrero Marzo Abril Junio

LV

Julio

Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre  Totales

}Les
[Porcentaje | |

13,2%]

13,2% 7.3%] 16.6%, 16,6%| 16,6%| 16,6% 100,0%

Grafico 9. Estacionalidad de las ventas Realista.

Estacionalidad de las Ventas

Fuente: elaboracion propia.
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Fuente: elaboracion propia.

Por otra parte, respecto a la estructura de ventas y margenes, apreciamos que el

programa con mas ventas es el que tiene una duracion de meses, representando un 51%

de las ventas, mientras que el programa de 6 meses representa un 36% Yy el de 3 meses un

13%.

Este pronostico se ha elaborado en funcion de los resultados obtenidos en una

encuesta realizada para el presente trabajo.
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Tabla 19. Estructura de ventas y de margenes. Realista.

Estructura de Ventas y de Margenes
AUSSIE EXPERIENCE, SLLU

% s/ Costes Margen % margens/ % margen

Producto Ventas Ventas  Variables % s/ Costes Bruto Ventas s / total
3 MESES 50.400 13% 35.280 13% 15,120 30% 36%
6 MESES 136.500 36% 95.550 36% 40.950 30% 51%
12 MESES 194.250 51% 135.975 51% 58275 30%

0 0 0 0

0 0 0 0

0 0 0 0

0 0 0 0

0 0 0 0
Totales 381.150 100% 266.805 100% 114.345 30% 87%

Fuente: elaboracion propia.

5.10.4. Estimacion de costes fijos

Los costes fijos, son aquellos que no varian en funcién de la produccion, por lo
que estos seran constantes a lo largo del afio. Encontramos los siguientes costes fijos, que

vienen representados en la tabla 20:

e Suministros varios de luz, agua, teléfono: 150€/mes.

e Material de oficina: 30€/mes.

e Publicidad y propaganda: 6000€/mes. Este coste fijo Unicamente se va a
dar en los meses de enero, junio y julio. Esto se debe a que son los meses
clave para invertir en publicidad y promocionar nuestros servicios.

e Primas de seguros: 300€/mes.

e Mantenimiento y reparacion: 30€/mes

e Arrendamiento del local: 500€/mes.

Tabla 20. Costes fijos. Realista.

Sumini : luz. agus, teléfone, gasail 150| 150| 150| 150| 150| 150] 150] 150] 150] 150] 150] 150]

1.800]

ionales indep. 0| 0} 0} 0} 0 0 0 0| 0| 0| 0|

Material de ofici 30| 30| 30| 30| 30| 30 30 30| 30| 30| 30| 30|

360}

Publicidad y propagands 6.000] 6.000| 6.000)

18.000|

Prir 300

300}

por otrss empresas 0] 0] 0] 0] 0| 0| 0| 0] 0] 0] 0]

Mantenimienta y reparacidn 30| 30| 30| 30| 30| 30 30 30) 30] 30] 30] 30]

360|

Arrendamisntas 500 500 500] 500] 500] 500] 500] 500] 500] 500] 500 500

6.000)

Fuente: elaboracion propia.
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5.10.5. Tesoreria

Respecto a la tesoreria observamos que el saldo inicial en enero es de 31.671€ y
el saldo final en diciembre es de 102.398€. Esto indica que la empresa ha experimentado

un incremento de tesoreria a lo largo del afio, lo cual es positivo.

Por otro lado, en relacion con el cobro de ventas observamos que durante los
primeros meses no habra ningun registro de estas, pero a partir de junio estas empezaran
a aumentar registrando un total al final de afio de 349.600€. Esto se debe a que, como
hemos comentado anteriormente, la empresa es de reciente creacion y lo normal es no

registrar ventas durante los primeros meses de inicio de la actividad.

Ademas, la empresa destina un total de 77.120€ al pago de sueldos, salarios y
cargas sociales. Estos gastos son fundamentales para mantener al personal y cumplir con

las obligaciones laborales.

Por otro lado, se destinaran 18.000€ a gastos de publicidad y propaganda a lo largo

del ano.

Por ultimo, analizando las salidas y entradas de tesoreria, observamos que en
algunos meses habra superavit y en otros déficit. Esto indica que la empresa

experimentara fluctuaciones en su flujo de efectivo durante el afio.

Tabla 21. Plan de tesoreria. Realista.

Plan de Tesoreria 2.024 LV_A Soportado al 21 |V A Repercutido al 213
AUSSIE EXPERIENCE, SLU Todos los datos son con IVA o Impuesto Equivalente

Concepto Enero | Febiero | Mazo | Abil | Mayo | Junio Julio | Agosto jeptiembi] Octubre Noviembrdliciembred _Total
Salda inicial (1) 46.580] 31.671] 24.385] 17.100] 9.814] 2528 17.924] 41.606] 38.553] 52.329] 72.686] 87.542
Cobro de ventas 0 i i 0 0| 25.250 50.500) 39125 45.425| 63.400| 63100 63100 349.600
Créditos obtenidos i]
Cltras entradas [1]
L., Repercuride 0 i i 0 0| s.303 10.805 5216 9533  13.251 13.251 13251 7¥3.418
Toral Entradas (2) i] 1} 1} [1} 0| 30.553 61.105| 47.341| 54.964| 76.351| 76.351| 76.351| 423.016
Faga de compras 0 i i 0 0 0 17.675| 35350 27.388) 798|  44.170)  44.170| 200.550
Faga de otros costes variable] 0 i i 0 0 505 505 278 631 831 &1 631 3.812
Susldos y Salarios 5.040 5.040 5.040 5.040|  5.040|  5.040 5.040)  S0d0|  S040]  S090) 50400 S.040) 60.480
Cargas Sociales 1387 1387 1387 1357 1387 1387 1387 1387 1387 1387 1,387 1357  16.640
Tributos: IAE, E.... i 0
Suminisiros: luz, agua, teléfor 15 150 150 50 150 15 150 15 150 150 150 150 1.800
Servicios de profesionalesing 0 i i 0 0 0 0 0 i i 0 0 i]
Material de oficina 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360
Publicidad y propaganda £.000 i i 0 0| 6.000 £.000 0 i i 0 o 18.000
Primaz de Seguros 300 i i 0 0 0 0 0 i i 0 0 300
Trabajos realizades par otras 0 i i 0 0 0 0 0 i i 0 0 i]
Mantenimiento ureparacién 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360
Aurendamisntos 500 500 500 500 500 500 00 500 500 500 500 S00|  6.000
i arios 0 i i 0 0 0 0 0 i i 0 0 i]
Gastos financieros 0 i i 0 0 0 0 0 i i 0 0 i]
Devolucién de préstama 0 i i 0 0 0 0 0 i i 0 0 i]
Fiecuperacién coste leasing 0 i i 0 0 0 0 0 i i 0 0 i]
Inuersiones realizadas 0 i]
Ctras salidas i]
L., Soportada 1472 43 43 3 3 1515 5.227 763 6033|6353 39557  9.557| 48.548
Total Salidas (3] 14.909| 7.286| 7.286| 7.286) 7.286| 15.157| 36.544| 50.395| d41188| 46.524| 61495 61.495| 356.850
Liquid i I del LY. 4. (4] -2.610 879 9.470 12.679
Tesoreria del periodo = |_-14.909 | -7.286 | -7.286 | -7.286 | -7.2686 | 15.396 | 23.663 | -3.054 | 13.776 | 20.357 | 14.856 | 14.856
Saldo final = Tesoreria p FL6T1 24.385 17.100 9.814 2.528 | 17.924 41606 | 38.553 [ 52.329 | 72.686 | 87.542 (102_398

Fuente: elaboracion propia.
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5.10.6. Estados financieros provisionales

El margen bruto de ventas fue de 0 en los primeros cinco meses debido a la falta

de ventas. A partir de junio, se observa un margen bruto de ventas constante de 14.645,
que luego aumenta a 18.299 a partir de agosto y se mantiene constante hasta diciembre.
Esto indica que la empresa tiene un margen bruto estable en la segunda mitad del afio, lo

cual es positivo ya gque significa que se esta generando un beneficio bruto sobre las ventas.

Los gastos de explotacion previstos son de 106.660€. Dentro de los gastos de

otros gastos operativos.

explotacion encontramos los salarios, las cargas sociales, la publicidad, suministros y

El resultado ordinario antes de impuestos (BAI) (3.873€) muestra una variacion a

Tabla 22. Cuenta de pérdidas y ganancias 2024. Realista.

Cuenta de Pérdidas vy Ganancias
AUSSIE EXPERIENCE, SLU

2.024

Todos los datos son sin IYA o Impuesto Equivalente

lo largo del afio, pasando de pérdidas en los primeros meses a beneficios a partir de junio.

Esto puede indicar una mejora en la rentabilidad de la empresa en la segunda mitad del

Conceptos Enero |Febrero| Marzo | Abril Mayo | Junio | Julio | Agosto |eptiembd OctubrefloviembrDiciembr) Total %
Yentas 1] 1] 1] 1] 0] &0.500] 50.500|] 27.750| 63.100) 63.100| 63.100) 63.100| 381.150) 1002
Costes variables de compra y venta 0| 0 0 0| O 35B55| 35855 19703] 44800 44800 44800 44800 270617 F
Coste delaMODO. 0 0 0] 0 0 0] 0 0 0] ] 0
Margen Bruto si¥entas i] 1] 1] i] 0 14.645] 14.645] 8.048] 18.299] 18.299] 18.299] 18.299| 110.534| 23
Sueldos y Salarios B.040) 50401 5.040) 50401 5040 5.040) 50401 5040 5.040) 5.040) 5.040) 5040 60.480) 162
Cargas Sociales 1.387] 1387 1387 1.387) 1387 1387 1.387) 1387 1387 1.387) 1387 1387] 16.640 4%
Tributos: 12E, IE, .. 1]
Surministros: luz, agua, teléfono, gasoil 150 1504 160] 150 1504 150 150 1504 150 150 1504 1504 1.800 14
Servicios de profesionales indep. 0j 0] 0| 0j 0] 0| 0j 0] 0| 0j 0j 1]
Material de oficing el 20 20) el 20 20) el 20 20) 20 30 20 360 134
Fublicidad y propaganda 6.000) E.000 6.000) 18.000 n%
Primas de Sequros 300 300 14
Trabajos realizados por otras empresas 0] 0] 0| 0] 0] 0| 0] 0] 0| 0j 0] 1]
Mantenimiento | reparacisn el ell] 20) el ell] 20) el ell] 20) 20 30 Elll 360 0z
Armrendamientos 500) 500 500 S00) 500 500 S00) 500 500 S00) 500) 500)  6.000 2%
Varios 0 0 0] 0 0 0] 0 0 0] ] 0 0
Diatacién Amartizasianes 227 227 227 227 227 227 227 227 227 247 227 27 2720 1=
Otros Gastos Explotacicn 0] 0] 0| 0] 0] 0| 0] 0] 0| 0j 0] 1]
Total Gastos Explotacion 13.663| 7.363] 7.363| 7.363] 7363 13.363| 13363] 7363 7.363] 7363] 7363 7.363] 106.660] 283
Res. Ordi. antes Int_e Imp. (BAIL) | -13.663 | -7.363 | -7363 | -7363 | -7.363 1282 1282 684 | 10.936 | 10936 | 10.936 | 10.936 | 3873 1
Ingresos Financieras 1]
Gastos Financieras i] i 0 i] i 0 i] i 0 i] i] 0 1]
Fesultado Financiero 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Res. Ordi. antes Imp. [B.AL) -13.663 | -7.363 | -7.363 | -7.363 | -7.363 1282 1282 684 | 10.936 | 10.936 | 10.936 | 10.936 | 3873 1]
+ - Res. Extraordinarios 1]
Resultado del Periodo antes Imp. | -13.663 | -7.363 | -7.363 | -7.363 [ -7.363 1.282 1.282 684 | 10.936 | 10.936 | 10.936 | 10.936
Fes. Acumulado Ejercicio altmp. | -13.663 | -21.027 |-28.390 |-35.753 | -43. 117 | -41.835 | -40.553 [-39.869 |-28.934 | 17998 | -7.062 | 3873 1
Beneficio Bruto: I 3.873 Provisién Impuestos: 968 Beneficio Neto: I 2.905

Fuente: elaboracion propia.

En los siguientes afios, 2025 y 2026, se espera una variacion positiva, del 8% y

del 10,5% respectivamente.
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Ese 10,5% de crecimiento se ha obtenido teniendo en cuenta que en el afio 2023
se prevé un crecimiento del 7,1% respecto a los niveles de actividad turistica de 2019.
Ademas, el primer trimestre de 2023 presenta un crecimiento del 10,8% respecto al primer
trimestre del afio 2019. Se toma este afio como referencia dado que fue el afio en el que
se produjo la pandemia lo que provoco que este sector se paralizara en gran medida debido

a las restricciones de movilidad impuestas.

A partir de los datos registrados en el andlisis de las cuentas de pérdidas y
ganancias podemos apreciar un crecimiento en las ventas netas, el margen bruto sobre
ventas y los resultados tanto en 2025 como en 2026. Ademds, se observa una
estabilizacion de los gastos de explotacion en relacion con el aumento de las ventas. Por
lo tanto, vemos como la rentabilidad de la empresa podria mejorar durante estos afios

analizados.

Tabla 23. Analisis de las cuentas de pérdidas y ganancias. Realista.

rAnzilisis de las Cuentas de Pérdidas vy Ganancias
AUSSIE EXPERIENCE, SLU

Conceptos 2.024 % /Venta] 2.025 Y /Venta] Variacion| 2.026 % / VentajVariacion]
Yentas Netas 381.150 100%| 411.642 100% 8.0%| 454.906 100%  10,5%
Costes variables de compra o venta 270,617 T1% 202266 T1% g%a| 322983 1% 11%4
Caste de la MO.D. 0 [ 0 4% 0 4%
Margen Bruto sf¥entas 110.534 2005 119.376 2095 8% | 131.923 20057 119
Sueldos v Salarios 60480 16%[  60.480 15% 6% 60480 13% 6%%]
Cargas Saciales 16.640 425 16.640 4% 6% 16.640 4% 6%
Tributos: 1AE, B, .. 0 i 0 6% 0 6%
Suministroz: luz, agua. teléfono, gasoi 1.800 0% 1.903 0% 6% 2.011 0% 6%
Servicios de profesionales indep. 0 i 0 6% 0 6%
hlaterial de oficina 360 0% 381 0% 6% 402 0% 6%%]
Publicidad v propaganda 18.000 sl 10.026 504 6% 20110 484 6%
Primas de Seguros 300 Al 317 084 6% 335 0% 6%
Trabajos realizados por otras empresa 0 i 0 6% 0 6%
ranterirnienta v reparacidn 360 0%/ 381 0% 6% 402 0% 6%
Arrendamientas 6.000 2%[ 6.342 2% 6% 6.703 1% 6%
Doatacidn Arnortizaciones 2.720 1%  2.720 1% 0%[  2.720 1%~ 0%
Diroz Gastos Explotacidn 0 i 0 484 0 484
Total Gastos Explotacidn 106.660 28%/[ 108.180 26% 1%%| 109.805 2404 1%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. 3.873 1% 11.187 3% 18094 22.118 5% 080
Ingresas Financieros 0 i 0 0% 0 0%
Gastos Financieros 0 i 0 0

Resultado Financiero 0 i 0 " #DIVID! 0 "#DIV/O!
Res. Ordi. antes Imp. [B.A.1.] 3.873 1%[ 11.187 3on 18904 22,118 50 08045
+ - Fes. Extraordinarios 0 i 0 0% 0 i 0%
Resultado antes de Impuestos 3.873 1% 11.187 3% 139%% 22,118 5% 08%
Pravisitn Impuestas 068 ~ 0% 2797 7 1% 55207 1% 98%
Resultado del Periodo 2.905 1%/ 8.300 1% 189% 16.588 1% 8%

Fuente: elaboracion propia.
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En cuanto a los balances provisionales, podemos comentar los siguientes aspectos:

En primer lugar, el activo fijo disminuye de 9.600 a 1.440€. Esta reduccion se

aumento en la tesoreria.

debe principalmente a una disminucién en el inmovilizado material neto y en el
inmovilizado inmaterial neto. Por otro lado, el activo circulante experimenta un aumento

significativo, pasando de 47.420 a 184.396€. Este aumento se debe principalmente al

En segundo lugar, los recursos propios experimentan un aumento constante a lo

los acreedores comerciales y en otros acreedores.

largo de los afos, pasando de 27.600 en el afio 0 a 55.484€ en el afio 2026. Esto se debe
principalmente al aumento en el capital y en las reservas. Por otro lado, el pasivo exigible

a corto plazo aumenta de 29.420 a 130.352€. Esto se debe principalmente al aumento en

Por ultimo, respecto al pasivo total, esta formado en su mayor parte por pasivo

Tabla 24. Balances provisionales. Realista.

Balances Previsionales:

AUSSIE EXPERIENCE, SLU

exigible a corto plazo, que varia de un 51,6% en el afio 0 hasta 70,1% en el afio 2026.

Ao 0 2.024 2.025 2.026
1 EA 1 * 1 * 1 A
Activo Fijo 9.600] 16.8% 6.880 4,9%% 4.160 2.6% 1.440 0.8%
Inrmovilizado Material Meto 5.600 0 8% 4200 3,094 2.300 1.8%4| 1.400 0,8%
Inrmovilizado Inmaterial Meto 4.000 T.0% 2680 1,994 1.360 0,994 40 0.0%
Inrmavilizado Financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Metos 0 0 0 0
Activo Circulante 47.420] B32l2% 133.948] 951% 153.281| 97.4% 184.396| 99,204
Existencias 0 0 0 0
Realizable 340 1,5%) 31350 22 4% 34074 21.6%) 37633 203%
Tesareria 46380 81.7% 102398 72.7%)| 119207 73.7%)| 146.740 79.0%
Total Activo 57.020] 100,0%% 140.828| 100,0%% 157.441| 100,0%% 185.836| 100,0%%
Recursos Propios 27.600] 48.4%0 30.505] 21,7% 38.895] 24.7% 55.484| 29999
Capital 27.600 48.4% 27.600 19.6%| 27.600 17,3%)| 27.600 14,89
Reservas 0 ] 2905 1.8%4| 11295 6.1%
Pérdidaz v Ganancias del Ejercig 0 2803 2.1% 8390 3.3%)| 16.388 8.9%)
Subvenciones 0 0 0 0
Paszivo Exigible a largo Plazo| 0 0,0%0 0 0,090 0 0,090 0 0,0%0
Fimanciacidn Largo Plazo 0 0 0 0
Otroz Acreedores [leazing) 0 0 0 0
Cic de Socioz v Administradores 0 0 0 0
Pasivo Exigible a Corto Flazo 29.420] 51.6%0 110.323] 783% 118.546| 753% 130.352| 70,1%
Entidades de Crédita 29420 31.6% 20420  20.8%) 29 420 18,7%| 29420 13,8%,
Arreedores Cornerciales 0 66.233 47 0% 71.333 43 4% 79076 42 6%
Salarioz a Pagar 0 0 0 0
Ohtros Acreedores [H.P.) 0 14 648 10.4%| 17.570 11,29 21.856 11,8%
Total Recursos Permanentes 27.600] 484%0 30505 21.7% 35.895] 24.7% 55.484| 20,99
Total Recursos Ajenos 20,420 51.6% 110.323] 78.3% 118.546| 753% 130.352| 70,1%
Total Pasivo 57.020] 100,0%% 140.828| 100,0%% 157.441| 100,0%% 185.836| 100,0%%
Fondo de Maniobra | 18.000] 31,6%|  23.625] 16,8%] 34.735] 23104] 54.044] 20,10p]
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5.10.7. Ratios financieros

A continuacion, vamos a analizar cada una de las ratios financieras mostrados en
la tabla 25:

1. Liquidez: se observa que la ratio de liquidez aumenta a lo largo de los afios, lo
cual es positivo. Ademas, durante los tres afios la ratio es superior a 1, lo que significa
que la empresa cuenta con una mayor capacidad para hacer frente a sus obligaciones a

corto plazo, por tanto, su solvencia mejora.

2. Disponibilidad: al igual que la ratio de liquidez, la de disponibilidad también
aumenta a lo largo de los afios, lo que indica una mejora en la capacidad de la empresa
para pagar sus deudas a corto plazo, pues al ser durante los tres afios superior a 1 dispone

de suficientes activos circulante para cubrir sus pasivos exigibles a corto plazo.

3. Endeudamiento o apalancamiento: disminuye a lo largo de los afios, lo cual
es positivo. Pero, al tener valores superiores a 1, la empresa posee mas deuda que recursos

propios.

4. Cobertura del inmovilizado: aumenta significativamente a lo largo de los
afios. Esto indica que la empresa logra aumentar su capacidad de financiar su activo fijo,

lo que podemos confirmar a partir de que sus valores son superiores a 1.

5. Plazo medio de cobro: se mantiene constante en 30 dias a lo largo de los afios,
lo cual indica que la empresa logra mantener una gestion constante en el cobro de sus

ventas.

6. Plazo medio de pago: se mantiene constante en 89 dias a lo largo de los afios.

Por tanto, la empresa mantiene una politica de pago constante a sus proveedores.

En general, las ratios financieras muestran una tendencia positiva a lo largo de los

afios, lo cual indica una mejora en la situacion financiera de la empresa.
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Tabla 25. Ratios financieros. Realista.

Ratios Fi i Formulas 2.024 2.025 2.026

1. Liquidez

(Activo Circulante - Existencias) / Pasivo Exigible a Corto 1.21 129 141

2. Disponibilidad

Active Circulante /Pasivo Exigible a Corto 1.21 129 141

3. Endeudamiento o Apalancamiento

Pasive Exigible Total / Recursos Propios 3.62 3.05 235

4. Cobertura del Inmovilizado

(Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo) / Activo Fijo 443 .35 38.53

5. Plazo Medio de Cobro

(Clientes / Ingresos de Explotacién) x 365 30 dias 30 dias 30 dias

6. Plazo Medio de Pago

(Acreedores Comerciales / Coste de Ventas) x 365 89 dias 89 dias 89 dias

Fuente: elaboracion propia.

5.10.8. Ratios econdmicos

Procedemos a analizar las ratios de rentabilidad y de eficiencia:

1. Retorno sobre inversion (ROE): observamos un aumento significativo en la

rentabilidad de los recursos propios de la empresa a lo largo de los afios

2. Retorno sobre activo (ROI): a través de los datos recogidos en el plan
econdmico-financiero, apreciamos una mejora en la rentabilidad de los activos de la

empresa a lo largo del tiempo.

3. Margen sobre ventas (ROS): se aumenta la eficiencia de la empresa
generando beneficios a partir de las ventas, dado que el margen sobre ventas aumenta

cada afio.

4. Rotacion del activo: disminuye conforme avanzan los afios, por lo que se
produce una disminucién en la eficiencia respecto a la utilizacion de los activos para

generar ventas.

5. Rotacion del circulante: disminuye a lo largo del tiempo, por lo que disminuye

la eficiencia en la utilizacion de los activos circulantes.

Por tanto, habria que mejorar la eficiencia de la empresa. Esta mejora se puede
conseguir a partir de la innovacion, la mejora de la calidad, la mejora de los plazos de

pago y cobro, entre otras opciones.
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Tabla 26. Ratios de rentabilidad y de eficiencia. Realista.

Ratios de Rentabilidad Férmulas | 2.024 | 2.025 | 2.026 |

1. (Retorno sobre Inversion) Beneficio Neto / Recursos Propios x 100 | 9.52% | 21.57% | 29.50%
ROE (Return On Equity)

2. (Retorno sobre Active) Beneficio antes de intereses e impuestos / Activo Total x 100 | 2.75% ‘ 7.11% ‘ 11.90% |
ROI (Return On Investment)

3. Margen sobre Ventas Beneficio antes de intereses e impuestos / Ventas Netas x 100 | 1.02% ‘ 2.72% ‘ 4.86% |
ROS (Return On Sales)

Ratios de Eficiencia Formulas. 2.024 2.025 2.026

1. Rotacion del Activo

Ventas Netas / Activo Total 2,71 2,61 245

2. Rotacion del Circulante

Ventas Netas / Activo Circulante 2,85 2,69 247

3. Rotacion de Existencias

Ventas Netas / Existencias

Fuente: elaboracion propia.

5.10.9. Caélculo del punto de equilibrio

Dado que no hemos encontrado la informacion necesaria para determinar el punto

de equilibrio, hemos utilizado un criterio objetivo para el céalculo de las ventas.

El Punto de Equilibrio, también conocido como Punto Muerto, es el nivel de

ventas necesario para cubrir todos los costes y gastos y alcanzar un beneficio igual a cero.

Los volimenes de ventas a partir de los cuales se genera beneficio son los
siguientes:

e Afo0 2024: 367.794 unidades.
e Afo 2025: 373.065 unidades.
e Afo 2026: 378.637 unidades.

Esto significa que, en cada uno de esos afos, la empresa necesitaria vender al
menos esa cantidad de unidades para cubrir todos sus costes y gastos y empezar a obtener
beneficios. Si el volumen de ventas es inferior a esos niveles, la empresa incurriria en
pérdidas. Por otro lado, si el volumen de ventas supera esos niveles, la empresa obtendria
beneficios.

Tabla 27. Punto de Equilibrio. Realista.

Punto Muerto o Punto de Equilibrio: | Volumen de Ventas a partir del cual se genera Beneficio | 367.794 | 373.065 | 378.637

Fuente: elaboracion propia.

5.10.10. Calculo del VAN y de la TIR

El VAN es una medida de rentabilidad que muestra el valor actual de los flujos de
efectivo futuros descontados a una tasa determinada. Un valor positivo del VAN indica

62



que el proyecto o la inversion es rentable, mientras que un valor negativo indica que la
inversion podria generar pérdidas. En este caso, el VAN es de 85.675,71 €, por lo que

sugiere que el negocio es rentable.

La TIR es la tasa de rendimiento que iguala el valor actual de los flujos de efectivo
con la inversion inicial. En este caso, se menciona que la TIR es del 37,90%. Esto

significa que la tasa de rendimiento esperada de la empresa es del 37,90%.

Tabla 28. VAN y TIR. Realista.

AMNALISIS DE RENTABILIDAD 2024 2025 2026
BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS 3.873,34 11.187,28 22.117,84
(Gastos/Ingresos Financieros) - - -
BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 3.873,34 11.187,28 22,117,84
(Impto Sociedades) 968,34 2.796,82 22.117,84
Amortizaciones /Provisiones 2.720,00 2.720,00 2.720,00
CASH FLOW BRUTO 5.625,01 11.110,46 2.720,00
Variaciones de Fondo de Maniobra 23.625,01 34.735,47 54.043,84
Inversion en Activos 9.600,00

FLUJO DE CAJA LIBRE 19.650,01 45.845,93 56.763,84
VALOR DE LA DEUDA 29.420,00 - -
ANO 2022 2023 2024
FLUJO DE CAJA DISPONIBLE - 9.769,99 45.845,93 56.763,84
TIR 37,90%

VAN 85.675,71 €

Fuente: elaboracion propia.

5.11. Estructura legal
La estructura legal mas adecuada, bajo nuestro punto de vista, es la Sociedad
Limitada Unipersonal (SLU), la cual se caracteriza por estar formada por un Gnico

accionista.

Para la constitucion de una Sociedad Limitada Unipersonal (SLU) se requiere el
desembolso minimo de 3.000 euros, asi como su inscripcion en el Registro Mercantil.
Ademas, el accionista unico posee una responsabilidad limitada con respecto al capital

social aportado, por lo que no responde con su patrimonio personal.

A continuacion, vamos a analizar las ventajas e inconvenientes de esta forma

juridica con el fin de reflejar total transparencia con el presente plan de negocio.

Por una parte, las ventajas de la Sociedad Limitada Unipersonal son:
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e Laresponsabilidad del socio se limita al capital social aportado.

e Al estar formada por un unico accionista, este tiene el control absoluto de
la empresa. Por lo tanto, las decisiones unicamente dependen del titular.

e Permite una gestion mas eficiente y flexible de la empresa.

e Transmite una imagen seria y formal.

e Supone un coste inferior respecto a otras formas juridicas.

Por otra parte, podemos mencionar las siguientes desventajas de la presente

estructura legal:

e Al haber un unico socio, este tiene que asumir todos los costes. Ademas,
este factor puede suponer otra desventaja respecto al momento de tomar
decisiones dado que unicamente se tomaran desde un punto de vista, lo
que puede dificultar llegar a una decision correcta.

e Posee una menor capacidad para atraer inversion, ya que no pueden
venderse acciones en bolsa.

e Puede conllevar una mayor carga administrativa, aunque esta desventaja
puede solucionarse por medio de la contratacion de personal que gestione

dichos tramites.

5.12. Valoracion del riesgo y conclusiones
Por una parte, respecto a la valoracién del riesgo hemos de mencionar que existe
un riesgo econdmico, dado gue la demanda de este tipo de servicios puede disminuir como
consecuencia de cambios econdmicos, restricciones de viaje o fluctuaciones en el
mercado laboral, por lo que la agencia debe estar preparada en todo momento para hacer

frente a posibles variaciones econdmicas.

Ademas, también hay un riesgo legal, en el sentido de que la agencia debe cumplir
con las leyes y regulaciones tanto en Espafia, que es el pais de origen de la agencia Aussie
Experience como en Australia, en tramites como los visados, las normativas de proteccion
al consumidor... Un incumplimiento de estas regulaciones implica que la empresa pueda
verse involucrada en problemas legales, asi como que se le aplique alguna sancion legal,
lo cual tendria como consecuencia una pérdida de reputacion y que la imagen del negocio

se vea afectada.
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Por otro lado, la gestion de los viajes, los visados, la coordinacién con las
instituciones educativas y los empleadores, asi como la atencion al cliente suponen un
riesgo operativo, dado que es importante que todas esas acciones se lleven a cabo

correctamente y con la mayor calidad posible para minimizar el riesgo.

Por otra parte, a pesar de los riesgos mencionados anteriormente, la agencia es
capaz de adaptarse a los cambios que puedan producirse en el entorno, garantizando una
respuesta efectiva ante cualquier circunstancia que se pueda producir. Por lo tanto, la

empresa esta caracterizada por su capacidad de adaptacion.

La agencia puede aprovechar las oportunidades de crecimiento en el mercado en
el que opera, ya que la demanda de este tipo de experiencias, que suponen un gran
desarrollo académico y profesional, son un producto atractivo para multitud de jovenes.
Ademas, el destino que ofrecemos, Australia, cuenta con caracteristicas muy atractivas,
como el clima, la oferta laboral o la cultura, entre otras. También es relevante afiadir que
existe la posibilidad de que la agencia pueda diversificar sus servicios ofreciendo los

mismos en otros destinos populares para nuestro publico objetivo.

Por ultimo, la agencia debe proporcionar un servicio de calidad y una experiencia
satisfactoria al cliente, dado que esto consiste en la clave para el éxito a largo plazo. De
esta forma, mejoraremos nuestra imagen y reputacion, lo cual es esencial para poder
experimentar un gran crecimiento como negocio. La agencia garantiza una comunicacién

clara, personalizada y el brindar apoyo total durante toda la experiencia.
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ANEXOS

ANEXO I: CURRICULUM VITAE DE LA FUNDADORA

Imagen 4. Curriculum Vitae.

Mi perfil

Tengo 23 afios y actualmente me
encuentro finalizando mis estudios.
Me gustaria obtener nuevas
experiencias laborales para poder
desarrollar mis habilidades y crecer
profesionalmente

INFORMACION:

. Carnet de conducir

. Vehiculo propio

. Nivel B1 de inglés

. Certificado de
manipulaciéon de alimentos

CONTACTO:

@ +34-607-429-208
e luciagarcia794@gmail.com

|l ucia Garcia

Pomares
ESTUDIANTE

Experiencia laboral

IBIDEM ABOGADOS ESTRATEGAS,S.L.P
Julio 2022-Agosto 2022

Realicé un periodo de practicas en IBIDEM durante las cuales
aprendi a redactar y analizar textos juridicos.

INDITEX

Julio 2022
Dependienta de la tienda Zara en el Centro Comercial I'Aljub

ACTIVA2 HOSTESSES & EVENTS - AGENCIA DE
AZAFATAS DE SEVILLA

Diciembre 2018

Mi trabajo consistia en ofrecer degustaciones de un producto

finlandés a los clientes, con el objetivo de darlo a conocer y
generar las maximas ventas posibles.

Formacion

UNIVERSIDAD MIGUEL HERNANDEZ
Doble grado en Derecho y Administracién y Direccién de

Empresas (DADE) | Actual

COLEGIO SAN JOSE ARTESANO-SALESIANOS
ELCHE
Titulo de bachillerato | Junio 2018

Idiomas
ESPANOL | Nativo
INGLES Nivel medio-alto

Habilidades

-Habilidades comunicativas
-Organizada
-Responsable y
comprometida

-Ambicién

-Habilidad para las ventas
-Trabajo en equipo
-Buena presencia

-Ganas de crecer
profesionalmente

-Don de gentes

Fuente: elaboracion propia.
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ANEXO I1: PLAN ECONOMICO-FINANCIERO OPTIMISTA
Tabla 29. Datos basicos. Optimista.

Datos generales del Curso: CREACION DE EMPRESAS
Nombre de 1a empresa: AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
Nombre del participante: A,ByC
Aiios de actividad: 2024 2025 2026
Meses de actividad: Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre NoviembreDiciembre
Fecha de realizacion: 28-04-23
IVA soportado o Tmpuesto Equivalente: 21%
IVA repercutido o Impuesto Equivalent 21%
Tipo impositive medio: 25%
Familias de Productos: 3 MESES

6 MESES

17 MIEeRe

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 30. Activo. Optimista.

Activo
AUSSIE EXPERIENCE, S.1.U.
o Inversion Base Imponible = VA Importe
Importe ¥ Soporta WA

Total Inmovilizado 9.600] 175 ForacT| ATqUIsT do

Inmovilizado Material 5600 103

Terrenos v bienes naturales " o 105 0

Edificiaz w construcciones 0] 1052 0

Instalaciones 1] 21 0

Maquinaria B 0] 21 0

Lltillaje, Herramientas,... i u} 21 u]

Mokbilisric r ] 21 g

Elementas de transparte ul 21 0

Equipasinfarméticos i 5600 S.600 21 0

Ove Inmovilizada Material [ 1] 21 1]

Inmovilizado Inmaterial 4000 T

Aplicaciones Informaticas 4.000 4.000 540

Arrendamientos Financieros [ 1]

Otre Inmovilizada Inmaterial [ 1] 21 1]

Inmovilizado financiero 0

Fianza dellacal i u] [ [ il

Gastos Amortizables 0

Oe primer establecimisnta u] 21 0

Oe constitucion 1] 21

Tatal Circulante 47.420| 83

Existencias Iniciales 0 0

3MESES i ] 2l g

EMESES r ] 21 g

12 MESES i ] 21 g
of ] 21 g
af ] 21 g
of ] 21 g
af ] 21 g
o[ 0 21% 0

Realizable 840 1 5.600 4.000 840

Hacienda Publica VA sopart] 40

Lhannas ¢

Lo Daadionas {7

Tesoreria inicial ! Dispoy  46.580| 823

Total Activo 57.020| 1003

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 31. Pasivo. Optimista.

Pasivo
AUSSIE EXPERIENCE, S.L..U.
Importe %
Recursos Propios 27.600 48%
Capital 22.000 39%
Reservas 0%
Resultados del periodo 0%
Aportaciones no dinerarias 5.600 10%
Subvenciones A 0%
Recursos Ajenos f 29.420 52%
Créditos Largo Plazo r 0 0%
Acreedores L_P. Financieros 0%
Acreedores L.P. Leasing " 0
C/c Socios v Administradores(*)
Otros Acreedores L.P. 0%
Créditos a Corto Plazo f 29.420 52%
Acreedores C.P. Financieros r 29.420 52%
Acreedores Comerciales
Salarios a Pagar (*)
Otros Acreedores C.P. 0%
Total Pasivo 57.020 100%

Fuente: elaboracion propia.
Tabla 32. Cuadro de amortizacion contable. Optimista.

Cuadro de Amortizacion Contable (*)
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

S Valor inicial '5./0 y Invessiones Cuota aiio 1 Invefsiones Cuota anio Invefsiunes Cuota ano
amortizacion ano 1 ano 2 2 ano 3 3

Inmovilizado Material 5.600 0 1.400 0 1.400 0 1.400
Terrenos y bienes naturales 0 0% 0 0 0
Edificios y construcciones 0 3% 0 0 0
Instalaciones 0 12% 0 0 0
Magquinaria 0 12% 0 0 0
Utillaje, Herramientas. ... 0 30% 0 0 0
Mobiliario 0 10% 0 0 0
Elementos de transporte 0 16% 0 0 0
Equipos informaticos 5.600 25% 1.400 1.400 1.400
Otro Inmovilizado Material 0 30% 0 0 0
Inmovilizado Inmaterial 4.000 0 r 1.320 0 f 1.320 0 r 1.320
Aplicaciones Informaticas 4.000 33% 1.320 1.320 1.320
Arrendamientos Financieros 0 r 0 f 0 r 0
Otro Inmovilizado Inmaterial 0 10% 0 0 0
Gastos Amortizables 0 0 r 0 0 f 0 0 r 0
De establecimiento 0 20% 0 0 0
De constitucion 0 20% 0 0 0
Total Anual 9.600 0 2.720 0 2.720 0 2.720

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 33. Plan de inversion durante los tres primeros afios de actividad. Optimista.

Plan de Inversion: 3 primeros afos de actividad
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

Concepto Estimacion 2.024 2.025 2.026
Inicial
Total Inmovilizado 9.600 6.880 4.160 1.440
Inmovilizado Material 5.600 5.600 5.600 5.600
AAILM. 1.400 2.800 4.200
Inmovilizado Inmaterial 4.000 4.000 4.000 4.000
AAILL 1.320 2.640 3.960
Inmovilizado financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0
Total Circulante 47.420 172.131 211.099 264.454
Existencias 0 0 0 0
Realizable 840 37.860 40.889 45.186
Tesoreria 46.580 134.271 170.210 219.268
Total Inversion 57.020 179.011 215.259 265.894

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 34. Pronostico de ventas de la empresa. Optimista.

- 4 i 7 v, .
Pronostico de Ventas de la empresa: 2.024
,
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
Ventas Precio | Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Octubre  Noviembre Dici e Totales
3 MESES Unidades 8 8 8 3 34
1.800,00 0 0 0 0 0 o7 o 15120" 151207 151207 15120 60.480)
6 MESES Unidades 8 8 8 8 8 8 50|
3.250,00 0 0 0 27300 27300 0 27.300 27.300 27300 27.300 163.800|
12 MESES Unidades 6 6 6 6 6 6 6 42|
5.550,00 0 0 0 33300 33300 33300 33.300 33.300 33300 33.300 233.100|
Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 0 0 0 60.600 60.600 33300 75.720 75.720 75.720 75.720 457.380)
Fuente: elaboracion propia
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Tabla 35. Prondstico de costes variables de la empresa Optimista.

Pl:onéstiéo de Costes Variables de la empresa:

AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

Costes Variables Coste Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre  Totales
3 MESES 1.260,00 0 0 0 0 0 0 0 0 10584 10.584 10584 10584 42.336
6 MESES 2.275,00 0 0 0 0 0 19.110 19.110 0 19.110 19.110 19.110 19.110 114.660
12 MESES 3.885,00 0 0 0 0 0 23310 23310 23310 23310 23310 23310 23310 163.170
0| 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o 0 0 0
0| 0 0 0 0 0 0 0 0 0 L] 0 0
0| 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o 0 0 0
0| 0 0 0 0 0 0 0 0 0 L] 0 0 0
0| 0 [ 0 0 [ 0 0 0 0 o 0 0 0
Total Compras Total 0 0 0 0 0 42.420 42.420 23.310 53.004 53.004 53.004 53.004 320.166
Transporte 0,0% 0 0 ] 0 0 ] 0 0 0 o 0 0 o
Comisiones 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o 0 0
Costes varios 1% 0 0 0 0 0 606 606 333 757 757 757 757 4.574
Otros COSTES VAR. Total 0 0 0) 0 0 606 606 333 757 757| 757| 757 4.574
. 1A 1
Fuente: elaboracion propia.
Tabla 36. Estacionalidad de las ventas. Optimista.
Estacionalidad de las Ventas
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Totales
Porcentaje | | 13,.2% 13;2%| 7;3%| 16;6%| 16;6%| 16;6%| 16,6%| 100,0%]

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 37. Estacionalidad ventas y margenes. Optimista.

Estructura de Ventas y de Margenes

AUSSIE EXPERIENCE,

S.L.U.

% s/ Costes % s/ Margen % margens % margen

Producto Ventas Ventas Variables Costes Bruto / Ventas s / total
3 MESES 60.430 13% 42.336 13% 18144 30% 36%
6 MESES 163.300 36% 114.660 36% 49.140 30% 51%
12 MESES 233.100 51% 163.170 51% 69.930 30%

0| ] 0 0

0| 0 0

0| ] 0 0

0| ] 0 0

0| ] 0 0
Totales 457.380 100% 320.166 100% 137.214 30% 87%
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Gréafico 10. Estacionalidad de las ventas Optimista.

Estacionalidad de las Ventas
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
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Fuente: elaboracion propia.

Tabla 38. Los recursos humanos de la empresa. Optimista.

rLos Recursos Humanos de la Empresa 2.024
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
S. Social Salario 5. Social Cuota
Conceptos | Salario Bruto| Ret.IRPF trabajador Liquido Empresa Autonomos | Otros Gastos Total Coste
anual anual anual anual anual mensual Sociales anual | Empresa Anual

Socio 1 15.120] 12.852 230 17.880)
Socio 2 0 I}”
Socio 3 0| 0
Empleado 1 15.120] 756 960 13.404 19,747
Empleado 2 15.120] 756 960 13.404) 19,747,
Empleado 3 15.120] 756 960 13.404] 19.747)
Empleado 4 0] 0] 0] 0]
Empleado 5 I]l 0] 0| I}”
Empleado 6 IJ| 0 0| IJ”
Empleado 7 I}l 0] 0] I}”
Empleado 8 I]l 0] 0| I}”
Empleado 9 Dl 0 0| I}”
Empleado 10 I}l 0] 0| I}”
Totales 60.480) 4.53 El 2.880) 53.064) 13.880) 230 0| ?T.]ZI}”

Cotizaciones Seguridad Social: |Retenciones IRPF: Cuota Mensual Auténomos:

Empresa: 30,605 |zocios 15,005 242 00 euros

Trabajador: 6.35% | trabajadores 5,00

Fuente: elaboracidn propia.
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Tabla 39. Cuenta de pérdidas y ganancias. Optimista.

Cuenta de Pérdidas v Ganancias
AUSSIE EXPERIENCE, 5.L.U.

2.024

Todos los datos son sin YA o Impuesto Equivalente

Conceplos Enero |Febrero] Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto |eptiemby Octubre Ioviemb@iciemhre Taotal P
Yentas 0 0 0 0 0] 60600 60.600) 33300] 75.720| 75720 75.720| 75.720|457.380| 1002
Ciostes variables de sompra y venta i 0 0] 0 0 43.026] 43.026] 23643 5376 5376 53.7E1 53761 324.740[ 712
Coste delab.00. 0] 0f 0] 0] 0f 0] 0f 0] 0j 0] 0
Margen Bruto si¥entas 0 0 0 1] 0 17.574] 17.574 9.657] 21.959 21959 21959  21.959|132.640| 297
Sueldos y Salarias 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040| 60.480| 135
Cargas Soeizles 1.387] 1.367] 1.387] 1.387] 1387 1.387) 1.387] 1.387) 1.387] 1.387) 1.387] 1387] 16.640| 42
Tributos: 14E, 1B, . 0
Suministros: luz, agua, teléfone, gasoil 150 150) 150 150 150) 1a0j 150 160 150 1a0) 150 150) 1800 0]
Servisins de profesionales indep. i [ i i i i i i i i i 0

Iitaterial de cficing 30 30| 30 30 30| 30 30 30 30 30) 30 30| 360 0%
Fublicidad y propaganda E.000) E.000} E£.000) 18.000 42
Frimas de Sequros 300} 300 0]
Trabajos realizados por otras empresas i [ i i i i i i i i i 0
Iidantenimiento y reparaciin 30 30) 30 30 30| 30 30 30 30 30| 30 30) 360 0%
Arrendamientos 500 500 500 500 00| 500 500 500 &0 500 500 500)  6.000) 12
Varios 0] 0f 0] 0] 0f 0] 0f 0] 0j 0] 0] 1]
Diotacian Amortizaciones 227] 2271 227] 227] 227) 227) 227) 227) 227) 227) 227) 227 2720 1 FA
Otros Gastos Explotasidn 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Gastos Ezplotasién 13.663| 7.363 7.363 7.363 7.363 13.363] 13.363 7.363| 7.363 7.363| 7.363 7.363| 106.660| 237
Res. Ordi. antes Int. e Imp. (B.A.1LL]-13.663 | -7.363 -7.363 -7.363 -7.363 4.211 4.21 2.294 | 14.595 14.595 | 14.595 14.595 | 25.980 6]
Ingresos Financieros 0

Giastos Financieros a a a a a a a a a a a a 0
Resultado Financiero 1] 0 1] 0 0 1] 0 1] 0 0 0 0 0

Res. Ordi. antes Imp. (B.A.1) -13.663 | -7.363 -7.363 -7.363 -7.363 4.211 4.1 2294 | 14595 | 14595] 14595| 14.595 ] 25980 634
+ - Fies. Extraordinarios i}
Resultado del Periodo antes Imp. |-13.663 | -7 363 -7.363 -7.363 -7.363 4.21 421 2.294 | 14595 14 595 | 14. 595 14 5395

Res. Acumulado Ejercicio attmp. 1-13.663 [-21.027 | -28.390 | -35.753 -43.117 -38.906 -34.695 | -32 402 | -17.806 -3.211] 1.385| 25.980 62
Benelicio Bruto: [ 25.980 ProvisiGn Impuestos: 6.495 Beneficio Neto: 19.485

Tabla 40. Cobros por ventas. Optimista.

Cobros por Ventas

Fuente: elaboracion propia.

H Enero |Fehrﬂ'u|Mm'zo| Abril | Mayo | Junio

Julio |Agustu |Srptiembre| Octubre t’fuviemhl"Diriemhrel Total ‘

Ventas del periodo | 0| of of of o] 60.600] 60.600] 333000 757200  75.720] 75.720]  75.720] 457.380]
Plazos de cobrd % / Total Enero | Febrero | Marzo [ Abril Mayo Junio Julio | Agosto |Septiembre| Octubre Noviembrqd Diciembre| Total
Contado 50% 0 0 0 0 0| 30.300f 30.300] 16.650 37.860 37.860 37.860 37.860] 228.690
a 30 dias 50% 0 0 0 0 0] 30.300) 30.300 16.650 37.860 37.860 37.860] 190.830
a 60 dias 0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 90 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 120 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 150 dias 0 0 0 0 0 0 0 0
a 180 dias 0 0 0 0 0 0 0
Total 100% 0 0 0 0 0] 30.300] 60.600f 46.950 §4.510 75.720]  75.720 75.720] 419.520
Cobros Tarleta de Crédito 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Dto. Aplicado 3%

Coste Finane. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
% Ventas con tarjeta
.z -
Fuente: elaboracion propia.
Tabla 41. Pagos por compras. Optimista.
Pagos por Compras
Enero | Febrero | Marzo | Abril Mayo Junio Julio | Agosto |Septiembre| Octubre [N brq Diciembre| Total

Compras del periodo 0 0 0 0 0] 42.420] 42.420) 23.310 53.004 53.004 53.004 53.004| 320.166
Plazos de pago| % / Total Enero | Febrero | Marzo | Abril Mayo Junio | Julio | Agosto [Septiembre| Octubre Noviembrd Diciembre| Total
Contado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 30 dias 50% 0 0 0 0 0] 21.210] 21.210 11.655 26.502]  26.502 26.502| 133.581
a 60 dias 50% 0 0 0 0 0] 21210 21.210 11.655|  26.502 26.502| 107.079
a 90 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 120 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 150 dias 0 0 0 0 0 0 0 0
a 180 dias 0 0 0 0 0 0 0
Total 100% 0 0 0 0 0 0] 21.210] 42.420 32.865 38.157| 53.004 53.004] 240.660
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Tabla 42. Plan de tesoreria. Optimista.

Plan de Tesoreria

1024

AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

LV.A. Soportado a

214 L¥.A. Bepercutido al:

214

Todos los dates son con IVA o Impuesto Equivalente

16.505 |I¥A a liquidar

Concepto Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julic Agosto jeptiembr{ Octubre EouiemhleDiciemble Total

Saldo inicial (1) 46.580( 31.67¥1| 24.385 17.100 9.814 2.528 23.912)| 54.377| 52.169| 70.158| 95.702) 114.986

Caobra de ventas 1] 1] o] 1] 1] 30.300, E0.600 46.3950 54.570 75720 75720 75.720] 419.520
Créditos obtenidos 1]
Ovraz entradas 0
L\L A Repercutida 1] 1] 1] 1] 1] 6.363 12.726 9.880 11.447 15.901 15.901 15901 88.099
Total Entradas (2] o 1] o 1] 0| 36.663 73.326| 56.810| 65.957| 91.621) 91.621| 91621 S07.619
Pago de compras a a a a a a 21210 42420 32865 38157 53.004 53.004| 240 660
Pago de atros costes variable: 1] 1] 1] 1] 1] [=10]:] B0E 333 TET ri-1i 75T 75T 4.574
Sueldas y Salarios 5.040 5.040 5.040 5.040 5.040 5.040 5.040 5.040 S.040 S.040 5.040 5.040[ 60.480
Cargas Sociales 1367 1387 1367 1387 1387 1367 1387 1,387 1,387 13687 1387 1387 16.640
Tributos: IAE. IBI. .. 1] 0
Suministos: luz, agua, teléfary 150 150 150 150 150 150 150 150 150 &0 150 150 1.800
Servicios de profesionales ind| 1] 1] o] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1]
Material de oficina 30| 30 30| 30 30| 30| a0 30 30 30 30 30| 360
Publicidad y propaganda 6.000) 1] o] 1] 1] 6.000) 6.000 1] 1] 1] 1] 0f 18.000
Primas de Seguros 300, 1] o] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 300
Trabajos realizados por otias a a a a a a a a a a a a 1]
Mantenimiento y reparacidn 30, 30 30| 30 30, 30, el1] 30 30 30 30 30, 360
Anendamientos S00, S00 S00) o0 oo, S00, s00 S00 S00 S00 o0 oo, 6.000
Varios a a a a a a a a a a a a 1]
Gastos financieras 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 0
Devolucién de préstama 1] o 1] o 1] 1] o o o o o 1] 1]
Recuperacién coste leazsing a a a a a a a a a a a a 1]
Inversiones ealizadas 1] 0
Otras salidas 1]
LV, A. Soportado 1472 143 143 149 143 1536 5.930 12T T.210 8.321 1433 1433 57.131
Total Salidas (3 14.909 T.2086| T.286 7.266 7.286| 15.273 40.943| 59.017| 47.969| 54.372| T2.337| ¥2.337| 406.305
Liquidacidn tri I del LVLA. (4) —2.610 1918 11.705

Tesoreria del periodo = (] -14.909 | -7.286 |-7.286 | -T7.286 | -T7.286 | 21.384 30465 | -2.207 | 17.988 | 25.544 | 19.284 | 19.284

Saldo final = Tesoreria py 31671 [ 24.385 | 17.100 9814 2.528 | 23.912 54.377 | 52169 [ 70.158 | 95.702 | 114.986 | 134.271

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 43. Evolucion de los recursos humanos de la empresa. Optimista.

Evolucion de los Recursos Humanos de la Empresa
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

2024 2.025 2026
Ovros Ouos Ouos

Conoens | G |cmpresa| o | Sovtes | Empresa | Brne | Empress [Cuntodut| Soves | Emprese | e |Empsa| B | Sootes | Emprese

anual anual menual anual Anual anual anual menual anual Anual anual anual menual anual Anual
Socio 1 15.120] 230 0| 17.880] 15120f: i 230 17.880] 15120 50 230 17.880)
Socio 2 0| 0] 0 0] 0| 0 0 0] 0] 0]
Socio 3 of: 0| 0| 0| o i 0| 0| 0 0| 0|
Empleado 1 15.120] 4.62 0| 19.747] 15120 4.62 19.747] 15120 4.62 19.747
Empleado 2 151200 4.627}: o 10.747] 150200 4627} i 19.747) 150200 4627} i 19.747
Empleado 3 15.120] 4.62 0| 19.747] 15120 4.62 19.747] 15120 4.62 19.747
Empleado 4 0| o} 0| 0| 0| 0} 0| 0| of: 0|
Empleado 5 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0| 0f
Empleado 6 0| o 0| 0| 0| 0} 0| 0| o 0|
Empleado 7 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0| 0f
Empleado 8 0| o} 0| 0| 0| 0} 0| 0| of: 0|
Empleado 9 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0| 0f
Empleado 10 0| o 0| 0| 0| 0} 0| 0| o 0|
Totales 60.480] 13.880]  230f 0] 77.120] 60.480] 13.880] 230) 0] 77.120] 60.480| 13.880 230) 77.120)
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Fuente: elaboracion propia.



Tabla 44. Analisis de las cuentas de pérdidas y ganancias. Optimista.

_Anzilisis de las Cuentas de Pérdidas y Ganancias
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

Conceptos 2.024 % /Ventai 2.025 Y% /Ventaj Variacion| 2.026 % / Venta{Variacién
Ventas Netas 457.380 100%| 493.970 100% 8,0%| 545.887 100%  10,5%
Costes variables de cornpra u venta 324 740 71%[  350.719 T1% 8%| 387.380 T1% 11%)
Coste delaMOLD 0 f 0 4% 0 4%
Margen Bruto si¥entas 132.640 200 143.251 29% 8% 158.307 200" 11%
Sueldos v Salarios 60.480 13%  60.480 12% 6% 60.480 11% 6%
Cargas Sociales 16.640 45l 16.640 3% 6% 16.640 3% 6%
Tributos: 1AE, I8, . 0 " 0 6% 0 6%
Surninistros: luz, agua, teléfono, gasoi 1.800 0% 1.903 0% 6% 2.011 0% 6%
Servicios de profesionales indep. 0 i 0 6% 0 6%
Material de oficina 360 0%/ 381 0% 6% 402 0% 6%
Publicidad v propaganda 18.000 1% 10.026 4% 6% 20,110 4% 6%
Primaz de Seguros 300 0% 317 0% 6% 335 0% 6%
Trabajos realizados por dtras empresa 0 i 0 6% 0 6%
tantenirniento v reparacicn 360 0% 381 0% 6% 402 0% 6%
Arrendamnientos 6.000 1% 6.342 1% 6% 6.703 1% 6%
Dotacién Amortizaciones 2.720 1% 2720 1% % 2720 0% %
COtroz Gastos Explatacidn 0 i 0 4% 0 4%
Total Gastos Explotacion 106.660 23%[ 108.180 21% 1%| 109.805 20% 1%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. 15.980 6%|  35.063 7% 35% 48.502 9%p 38%
Ingre=os Financieros 0 0 0% 0 0%
Gastos Financieros 0 " 0 0
Resultado Financiero 0 i 0 " #DIV/O! 0 "#DIV/0!
Res. Ordi. antes Imp. [B.A1] 25.080 6%|  35.063 T% 35% 48.502 0% 38%
+ - Res. Extraordinarios 0 i 0 0% 0 i 0%
Resultado antes de Impuestos 25.980 6%  35.063 7% 35% 48.502 9% 38%
Provisién Impuestos 64957  1%| 8766 2% 12126 7 2% 38%
Resultado del Periodo 19.485 4%  26.207 5% 35% 36.377 7% 38%
Fuente: elaboracion propia.
Tabla 45. Balances provisionales. Optimista.
Balances Previsionales:
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
Aiio 0 20 202 202
€ % € % € % € %
“Activo Fijo 0.600] _16,8%) 6.880]  3.8% 4160] _ 1,0% 1.440]_ 0.5%
Inmovitizado Material Neto 5.600 0.8% 4200]  2.3%] 2.800]  13%] 1400 0.5%
Inmovilizado Inmaterial Neto 4.000 7.0%)| 2.680 1,5%)| 1.360 0,6%] 40 0,0%
Inmovilizado Financisro 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0
Activo Circulante 47.420 83.2%% 172131 96,.2% 211.099[ 98.1%| 264.454[ 99.5%
Existencias 0 0 0 0
Realizable 840 1,3%) 37.860[ 21.1%) 40.889 19.0%| 45186 17.0%|
Tesoreria 46.580 81,7%) 134.271 75,0%]| 170.210 79.1%] 219.268 82.5%|
Total Activo 57.020{ 100.0% 179.011| 100.0% 215.259| 100.0%, 265.804| 100.0%|
Recursos Propios 27.600]__ 48,4%) 47.085] _26,3% 73.382] 34,1%) 100.750] _41,3%
Capital 27.600]  48.4%] 27.600]  15.4%] 27.600]  12.8%] 27.600]  10.4%]
Reservas 0 0 10.485 0.1%] 45.782 17.2%]
Pérdidas v Ganancias del Ejercicio 0 19.485 10,9%)| 26.297 12,2%] 36.377 13.7%]
Subvenciones 0 0 0 0
Pasivo Exigible a largo Plazo 0 0,0%0] 0 0,0% 1] 0.0% 0 0,0%)
Financiacién Largo Plazo 0 0 0 0
Otros Acreedores (leasing) 0 0 0 0
Clc de Socios v Administradores 0 0 0 0
Pasivo Exigible a Corto Plazo 29.420 51.6% 131.926[ 73.7% 141.877[ 65.9% 156.135[ 58.7%
Entidades de Cradite 20.420 31,6% 20420 16.4%) 20,420 13,7%| 20,420 11,1%|
Acreedores Comerciles 0 70506 44.4% 85866  30.0%) 04 801  35.7%
Salarios a Pagar 0 0 0 0
Otros Acresdores (HP) 0 23000]  12.8% 26591 12.4%) 31824 12.0%
Total Recursos Per 27.600]__ 48,4%) 47.085]_26,3% 73.382 34,1% 100.750]  41,3%
Total Recursos Ajenos 29.420 51,6%, 131.926[ 73,7% 141.877[ 65.9% 156.135( 58.7%
Total Pasivo 57.020] 100.0%]  179.011] 100.0% 215.259] 100.0%]  265.894] 100.0%]
Fondo de Maniobra | 18.000]  31.6%] 40.205]  22.5%] 69.222] 3229  108.319] 40.7%|
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Fuente: elaboracion propia.



Tabla 46. Ratios basicos. Optimista.

Ratios Basicos
AUSSIE EXPERIENCE, S.L..U.

Ratios de Rentabilidad Fémulas | 2024 | 2.025 | 2.026
1. (Retorno sobre Inversién] Beneficio Neto ! Recursos Propios x 100 41.38% 33.84% 33.14%
ROE (Return On Equity])
2. (Retomo sobre Active) Beneficio antes de i eimp 1 Activo Total x 100 | 1451% | 1629% | 18.24%
ROI (Return On Investment]
3. Margen sobre Yentas Beneficio antes de intereses e impuestos / Ventas Netas x 100 | 3.68% [ T10% | 8.80%
RBOS (Return On Sales)
Ratios de Eficiencia Férmulas 1.024 2.025 2.026
1. Rotacidn del Activo
Ventas Netas | Activo Total 256 229 2,05
2. Rotacidn del Circulante
Ventas Netas { Active Circulante 2,66 234 2,06
3. Rotacién de Existencias
Ventas Netas ! Eunistencias
Ratios Financieros Férmulas 1.024 2.025 2.026
1. Liquidez
[Activo Circulante - Existencias) | Pasivo Exigible a Corto 1.30 149 1.69
2. Disponibilidad
Activo Circulante ! Pasivo Exigible a Corto 1.30 149 1.69
3. Endeudamiento o Apal
Pasivo Exigible Total ! Recursos Propios 2.30 193 142
4. Cobertura del Inmovilizado
[Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo) ! Activo Fijo 6.84 17.64 7622
5. Plazo Medio de Cobro
[Clientes { Ingresos de Explotacién] x 365 30 dias 30 dias 30 dias
6. Plazo Medio de Pago
IAcreedores Comerciales ! Coste de Wentas) x 365 30 dias 30 dias 89 dias
Fondo de Maniobra Activo Circulante — Pasivo Exigible a Corto Plazo | 40.205 [ 60222 | 108319
[Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo Plazo) - Active Fijo
Plazo de R ion de la iGn: Nii de anos que se tarda en recuperar la Inversién Inicial | 142 | 131 | 1,50
Punto Muerto o Punto de Equilibrio: Volumen de Yentas a partir del cual se genera Beneficio | 367794 | 373.065 | 378.637

Fuente: elaboracion propia.
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ANEXO I11. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO PESIMISTA
Tabla 47. Datos bésicos. Pesimista.

Datos generales del Curso: CREACION DE EMPRESAS
Nombre de la empresa: AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
Nombre del participante: A ByC
Aiios de actividad: 2024 2025 2026
Meses de actividad: Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junie Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Fecha de realizacion: 28-04-23
IVA soportado o Impuesto Equivalente 21%
IVA repercutido o Impuesto Equivalent 21%
Tipo impositivo medio: 25%
Familias de Productos: 3 MESES

6 MESES

12 MESES

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 48. Activo. Pesimista.

Activo
AUSSIE EXPERIENCE, 5.1.U.
1o Inversién- Base Imponible = IVA [
Imporne # Soporta A

Total Inmovilizado 9.600] A7 P o an | s do

Inmovilizado Material 5.600 105

Terrenos v bienes naturales d u] 103 u]

Edificios v construcciones u] 103 u]

Instalaciones il 21 0

Maguinaria i u] 21 0

Lhillaje, Herramientas.... i 1] 21 u]

Mabilizria r 0 P d

Elementos de transporte u] 21 u]

Equipas infarméticos i S.600 S.600 21 u]

Otro Inmavilizado Material [/ 1] 21 D=,|

Inmovilizado Inmaterial 4.000 T

Aplicaciones Informaticas i 4.000 4.000

Armrendamientos Financieras [ u]

Oitra Inmowilizada Inmaterial | 1] 217 0

Inmovilizado financiero 1} 114

Fianza dellocal i u] | [ |

Gastos Amortizables o

Oe primer establecimients u] 21 0

Oe constitucion i u] 21 0

Total Circulante 47.420 83

Existencias Iniciales 1} 0

3MESES 0 21 0)

B MESES r 0 P o

12MESES r 0 P o
of 0 P o
of 0 P o
of 0 21 i
of 0 21 i
of 0 21 0

Realizable 840 14 5.600 4.000 840

Hacienda Publica V& sopart 540

Lo ?

Lhnar Dcedianas {77

Tesoreria inicial ! Dispo 46.580| 8§23

Total Active 57.020) 1003

Fuente: elaboracidn propia.
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Tabla 49. Pasivo. Pesimista.

Pasivo
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
Importe %
Recursos Propios 27.600 48%
Capital 22.000 39%
Reservas 0%
Resultados del periodo 0%
Aportaciones no dinerarias 5.600 10%
Subvenciones A 0%
Recursos Ajenos r 29.420 520
Créditos Largo Plazo r 0 0%
Acreedores L.P. Financieros 0%
Acreedores L.P. Leasing r 0
C/c Socios v Administradores(*)
Otros Acreedores L.P. 0%
Créditos a Corto Plazo r 29.420 5200
Acreedores C.P. Financieros 29.420 52%
Acreedores Comerciales
Salarios a Pagar (*)
Otros Acreedores C.P. 0%
Total Pasivo 57.020 100%

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 50. Cuadro de amortizacion contable. Pesimista.

Cuadro de Amortizacion Contable (*)
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

81

.. %% Inversiones . Inversiones| Cuota ailo [ Inversione | Cuota aiio
Concepto Valor inicial amortizacién aiio 1 Cuota afio 1 aii0 2 3 < aiio 3 3
Inmovilizado Material 5.600 0 1.400 0 1.400 0 1.400
Terrenos v bienes naturales 0 0% 0| 0| 0
Edificios v construcciones 0 1% 0| 0| 0
Instalaciones 0 12% 0| 0| 0
MMaquinaria 0 12% 0] 0] 0|
Utillaje, Herramientas, .. 0 30%)| 0 0 0|
Mobiliario 0 10% 0] 0] 0|
Elementos de transporte 0 16% 0| 0| 0
Equipos informaticos 3.600 25% 1.400 1.400] 1.400
Otro Inmovilizado Material 0 30%, 0| 0| 0
Imovilizado Inmaterial 4.000 of 1320 of 1320 o 1320
Aplicaciones Informaticas 4.000 33%, 1.320 1.320 1.320
Arrendamientos Financieros 0 f 0| ’ 0| r 0
Otro Inmovilizado Inmaterial 0 10% 0| 0| 0
Gastos Amortizables 0 of 0 of 0 o 0
De establecimiento 0 20% 0| 0| 0
De constitucion 0 20% 0| 0| 0
Total Anual 9.600 0 2.720 0 2.720 0 2.720
Fuente: elaboracion propia.



Tabla 51. Plan de inversion durante los tres primeros afios de actividad. Pesimista.

Plan de Inversion: 3 primeros anos de actividad

AUSSIE EXPERIENCE

, S.L.U.

Estimacion
. 025 .
Concepto Inicial 2.024 2.02 2.026
Total Inmovilizado 9.600 6.880 4.160 1.440
Inmovilizado Material 5.600 5.600 5.600 5.600
AALM. 1.400 2.800 4.200
Inmovilizade Inmaterial 4.000 4.000 4.000 4.000
AALL 1.320 2.640 3.960
Inmovilizado financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Neto: 0 0 0 0
Total Circulante 47.420 105.802 107.166 119.861
Existencias 0 0 0 0
Realizable 840 27.008 20.168 32234
Tesoreria 46.580 78.795 77.998 87.627
Total Inversion 57.020 112.682 111.326 121.301
Fuente: elaboracion propia.
Tabla 52. Prondstico de ventas de la empresa. Pesimista.
Prondstico de Ventas de la empresa: 2.024
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
Ventas Precio . Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosio iembre Octubre Noviembre  Diciembre Totales
3 MESES Unidades 6 6 6 6| 25|
1.800,00 0 0 0 0 0 0 0 o" 13407 11340" 113407 11.340) 45.360)
6 MESES Unidades 6 6 6 6 6 [ 38
3.250,00 0 0 0 0 0 20475 20475 0 20475 20475 20475 20475 122.850
12 MESES Unidades 4 4 4 4 4 4 4 28
5.550,00 0 0 0 0 0 22200 22200 22200 22200 22200 22200 22.200] 155.400
Unidades 0|
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0f 0
0 Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0f 0|
0 Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0f 0
0 Unidades 0|
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0f 0
0 Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0
Total 0 0 0 0 0 42675 42675 22200 54015 54.015 54015 54015 323.610|
Fuente: elaboracion propia.
Tabla 53. Prondstico de costes variables de la empresa. Pesimista.
Pronoéstico de Costes Variables de la empresa:
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
|Costes Variables Coste Enero Febrero Marzo Abril MIE Junio Julio Agosto iembre Octubre Noviembre  Diciembre Totales
|3 MESES 1.260,00 0 0 0 0 0 0 0 0 7.938 7938 7938 7.938 31.752
|6 MESES 2.275,00 0 0 0 0 0 14333 14.333 14333 14333 14.333 14.333] 85.005
12 MESES 3.885,00 0 0 0 0 0 15.540 15.540 15.540 15540 15.540 15.540 15.540] 108.780|
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0f 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0
0f 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0f 0|
0f 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0
[Total Compras Total 0 [} 0 0 [} 29.873 20.873 15.540 37.811 a7.811 37.811 37.811) 226.527)
[Transporte 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0f 0|
|Comisiones 0,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0
|Costes varios 1% 0 0 0 0 0 427 427 222 340 340 340 340] 3.234|
|Otras COSTES VAR. Total of of of of of 427] 427] 227] 540] s40] 540] 540 3.236)
Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 54. Estacionalidad de las ventas. Pesimista.

Estacionalidad de las Ventas
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

Mes. Enero Marzo Abril

| 13,29

Febrero

Porcentaje

iembre  Octubre

Noviembre  Diciembre

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 55. Estacionalidad de ventas y méargenes. Pesimista.

Estructura de Ventas y de Margenes
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

%0 s/  Costes 2% s/ Margen %0 margens %0 margen

Producto Ventas Ventas  Variables Costes Bruto / Ventas s / total
3 MESES 45.360 14% 31.732 14% 13.608 30% 38%|
6 MESES 122.850 38% 85003 38% 36.833 30% 43%)
12 MESES 155.400 48% 108.780 48% 46.620 30%

0 0 0 0

0 0 0 0

0 0 0 0

0 0 0 0

0 0 0 0
Totales 323.610 100% 226.527 100% 97.083 0% 86%

Fuente: elaboracion propia.

Gréafico 11. Estacionalidad de las ventas. Pesimista.

Estacionalidad de las Ventas
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

%% de Ventas

18,0%

16,0%

14,0%

12,0%

10,0%

8,004

6,0%

4,0%

2,0%

0,0% *

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 56. Los recursos humanos de la empresa. Pesimista.

'Los Recursos Humanos de la Empresa 2.024
AUSSIE EXPERIENCE, S.L..U.
5. Social Salario 5. Social Cuota
Conceptos Salario Ret.IRPF | trabajador Liquido Empresa | Auténomos | Otros Gastos | Total Coste

Bruto anual anual anual anual anual mensual | Sociales anual | Empresa Anual
Socio 1 15.120 2.268 12.852 230 17.880
Socio 2 of 0 0
Socio 3 0| 0 0
Empleado 1 15.120 756 060 13.404] 10,747
Empleado 2 15.120 756 960 13.404] 19.747
Empleado 3 15.120 756 060 13.404] 10.747
Empleado 4 0 0| 0| 0
Empleado 5 I]l 0| 0 0
Empleado 6 I]l 0| 0 0
Empleado 7 I]l 0| 0| 0
Empleado 8 I]l 0| 0 0
Empleado 9 I]l 0| 0 0
Empleado 10 I]l 0| 0 0
Totales 60.480 4.536' 2.880| 53.064] 13.880 230 ] 77.120

Cohzaciones Seguridad S5qRetenciones IRPF: Cuota Mensual Auténomos:

Empresa: 20,605 | =0Ci0F 15,0022 242,00 euros

Trabajador: €,35% | trabajadores 5,003

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 57. Cuenta de pérdidas y ganancias. Pesimista.

Cuenta de Pérdidas v Ganancias

AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

Todos los datos son sin IVA o Impue:

2024

sto Equivalente

Conceptos Enero Febrero | Marzo Abril Mayo dunio dulio Agosto eEtiemhrl Dcluhlehnuiemhl Piciembrd Total 4
Yentas 1] [1] 1] [1] 0] 42.675| 42.675] 22.200| 54.015| 54.015| 54.015] 54.015| 323.610| 100k
Costes variables de compray venta 0 0 0 0 0 30.239 30239 15. 76| 38.357 38.357 38.357 38.391] 229.763| V14
Coste dela M.O.D 0| 0| 0 0 0 0| 0| 0 0 0 i 1]

Margen Bruto si¥entas 1] 1] 1] 1] 0] 12.376] 12.376 6.438] 15.664| 15.664| 15.664] 15.664| 93 847 =29
Sueldos y Salarios 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040) 5.040| 60.480| 19«
Cargas Sociales 13687 1387 1387 1387 1,357 1357 1387 1.557] 1387 1,357 1387 1357 16.640 9x
Tributas: IAE, B, ... 1]
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 150 150 150 150 150 150 150 150 150] 150 150] 150 1.800 1
Servicios de profesionales indep. 0| 0| 0 0 0 0| 0| 0 0 0 0 1]

Faterial de oficina 30 30 304 30 30 30 30 304 30 30 30 30 360 0
Publicidad y propaganda E.000] 5.000] 5.000] 18.000 |74
Primas de Sequros 300 300 0
Trabajos realizados por otras empresas 0| 0| 0 0 0 0| 0| 0 0 0 0 1]
Mantenimienta y reparacidn 30| 30| 30 50| 50| 50| 30| 30 50| 50| 50| 50| 360 0
Arrendamientos 500 500 S00) S00) 500y S00) 500 S00) 500y 500y 500y S00) 6.000 2%
Warios 0| 0| 0 0 0 0| 0| 0 0 0 0 1]
Datacidn Amartizaciones 227 227 227 227) 227) 227 227 227 227] 227) 227] 227) 2.720 j el
Otros Gastos Explatacidn 0 0 1] 1] 1] 0 0 1] 1] 1] 0 1]

Total Gastos Explotacion 13.663 7363 7.363 7.363] 7.363| 13.363] 13.363 7.363] 7.363| T7.363| 7.363] V.363| 106.660) 33
Res. Ordi. antes Int. e Imp. (B.AL| -13.663| -7.363| -7363| -7.363| -7 363 -988 988 925 8.301] 8.301] 8.301] 8301] 12813 | -d4x
Ingresos Finandieros 0

Gastos Financieros 1] 1} 1] a 0 a 1] 1] 1] 0 1] 1] 1]
Resultado Financiero 1] 1] 1] 1] 1] 0 1] 1] 1] 1] 1] 1] 0

Res._ Ordi. antes Imp. (B.A.L) —13.663 | -7.363| -7.363| -7.363| -7 363 -988 988 925 8.301] 8.301] 8.301] 8301 12 813 s v
+ - Res. Estraordinarios a
Resultado del Periodo antes Imp)  -13.663 | -7.363 | -T.363| -7.363| -7.363 -988 -988 -925 8.301| 8.301| 8.301] 8301

Res. Acumulado Ejercicio allmp. | -13.663 | -21.027 | -28.390 | -35.753 | -43. 117 | -44.104 | -45.092 | -46.017 | -37.716 | -29.415 | -21.114 | -12. 13 s 7
Beneficio Bruto: I —12.813 Provision Impuestos: I 0 Beneficio Meto: I —12. 813
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Tabla 58. Cobros por ventas. Pesimista.

Cobros por Ventas

Enero |Febrero| Marzo| Abril | Mave | Junio | Julio asto iembrd Octubre Noviembr|Diciembre Total
Ventas del periodo 22.2 J J J J X

Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto [Septiembrd Octubre Noviembr|Diciembrd Total

Contado 50% 0] 0| 0] 0 0] 21.338] 21.338] 11.100] 27.008 27.008| 27.008]  27.008] 161.805)
a 30 dias 50% 0| 0] 0 0 0] 21.338] 21.338 11.100)  27.008] 27.008] 27.008] 134.798
a 60 dias 0% 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 90 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 120 dias 0 0 0 0 0 0 0 0 0
a 150 dias 0 0 0 0 0 0 0 0
a 180 dias 0 0 0 0 0 0 0
Total 100% 0] 0] 0] 0 0] 21.338] 42.675] 32.438]  38.108] 54.015] 54015 54015 296.603]
Cobros Tarleta de Crédito o 0 o 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0
Dto. Aplicado 3 7

Coste Financ. o 0 o 0 0 0 0 0 0 0 0 DI 0

% Ventas con tarjeta

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 59. Pagos por compras. Pesimista.

Pagos por Compras

Compras del periodo

[Plazos de pagd % /Total | Enero |Febrero] Marzo| Abril | Mavo | Junio | Julio [Diciembreg Total

Contado 0 0 0 0 0 0 0 0 0|

a 30 dias 0% 0 0 0 0 0] 14.936 18.905] 94.358]

a 60 dias 0% 0 0 0 0 0 10 18.905] 75453

a 90 dias 0 0 0 0 0 0 0|

a 120 dias 0 0 0 0 0 0|

a 150 dias 0 0 0 0 0|

a 180 dias 0| 0 0 0 0|

Total 100% 0 0| 0] 0| 0] 0] 14.936] 29.873 22.706| 26.675] 37.811 37.811] 169.811
Fuente: elaboracion propia.

Tabla 60. Plan de tesoreria. Pesimista.
Plan de Tesoreria 2.024 LV.A. Soportadaa  21%  LV.A. Repercutido al 213
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U. Todos los datos son con WA o Impuesto Equivalente
Concepto Enero |Febrero] Marza | Abril | Mayo | Junic | Julic | Agosto Jeptiembr] Octubre Noviembificiembrd_ Total

Saldo inicial (1) 46580] 31671 24385 17100 9814 2528) 13284 31712| 27 262 37958 55458 67127

Cobro de vertas i i i i ol 71338 42675 32438)  38108) S4.015|  S4.015)  54.015) 296.603

Créditos obreridos 0

Orras entradas [1]

1. & Repercutido i i i i ol das sosz)  eetz| 8003 1343 1md3] 1343 62287

Total Entradas (2) 0 0 0 0 0| 25.818] 51637 39.249| 46.110| 65.358| 65.358| 65.358| 358.889

Page de compras 0 i i i i i 1a.936) 29873 22708) 26E7S|  svem|  s7en| 169.811

Page de otros costes varisble] i i i i i 427 427, 222 540 540 540 540|  3.236

Sueldos y Salarios 5040) 5040 S040]  5040) 5040|5040 so40|  Sodn|  Sod0|  so40]  Sodo| 5040 60.480

Cargas Socisles 1387) 1387 1387 1387] 1387 1387 1387|1387  1387|  13s7] 1387 1387 16.640

Triburos: 14E, 1B, .. i 0

Sumiristras: iz, agus, teléfa 150 50 150 150) 50 150 50 150 150 150) 50 150 1.800

Senicios de profesionales in i i i i i i i i i i i i 0

Material de oficina 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360/

Publicidad y propagands £.000 i i i ol B000 £.000 i i i i 0| 18.000

Primas de Seguros 300 i i i i i i i i i i i 300,

Trabajos realizados por ciras i i i i i i i i i i i i 0

Martenimieria yreparacién 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360/

Arendamisrios 500 500 500 500 500) 500 500) 500 500 500 500) 500|  6.000

Warios i i i i i i i i i i i i 0

Gastos financieros i i i i i i i i i i i i 0

Devclucién de préstamo i i i i i i i i i i i i 0

FRecuperacién costs leasing i i i i i i i i i i i i 0

Inuersiones realizadas il 0

Dtras salidas 0

1.4 Soportads 1472 3 143 143 43 1488 4635 mema| 5031  Soee]  sens|  a20s] 41972

Total Salidas (3] 14909 7286 7.286) 7.286) 7.286| 15.062| 33135 43.700| 35414| 40.216| 53.690| 53.690| 318.960

Liquidacién tri I del LA (4 -2 610 74 7.641 10760 | VA 5 liquidar

Tesoreria del periodo = [ -14.909 | -7.286 | -7.286 | -7.286 | -7.286 | 10.756 | 18.428 | -4.451| 10.696 | 17.501| 11.668 | 11668

Saldo final = Tesoreriapl 31.671] 24.385 | 17.100 | 9.614 | 2.528| 13.284 | 31.712 | 27.262 | 37.958 | 55.458 | 67.127 | 78.795

Fuente: elaboracidn propia.
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Tabla 61. Evolucion de los recursos humanos de la empresa. Pesimista.

Evolucién de los Recursos Humanos de la Empresa
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

2.024 2.025 2.026
Otros Otros Otros
Conceptor | Tis |Empresa| Aut |socitc: | Empress | Brato |Empresa| Awe. | socisies | Empress | Breto |Empresa| ‘Awt | Socisies | Empress
aweal | amwal | meswal | aweal Anwal anval annal Anval anwal | awwal | mewwal anval Anval
Socio 1 15.120 30 0f 17.880) 1512 17.880] 15120 17.880
Socio 2 0| 0 0 0 0 0 0|
Socio 3 0| 0 0 0 0 0 0|
Empleado 1 15.120 0f 19.747) 15120] 4.62 190.747] 15120 19.747]
Empleado 2 15.120' Dl 19.747 15.120' 19.747] 15120 10.747]
Empleado 3 15.120' Dl 19.747 15.120' 19.747] 15120 19.747]
Empleado 4 Dl Dl 0 DI 0 0 0]
Empleado § Dl Dl 0 DI Dl 0 DI
Empleado 6 Dl Dl 0 DI Dl 0 DI
Empleado 7 Dl Dl 0 DI Dl 0| DI
Empleado 8 Dl Dl 0 DI Dl 0| DI
Empleado 9 0 0| 0 0 0| 0| 0
Empleado 10 0) 0 0 0] 0 0 0
Totales 60.480 0] 77.120]  60.480 0f  77.120] 60.480 0 77.120

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 62. Analisis de las cuentas de pérdidas y ganancias. Pesimista.

Analisis de las Cuentas de Pérdidas y Ganancias
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.

Conceptos 2.024 % /Ventas 2.025 %/ Ventasi Variacion 2.026 %/ Ventashfm‘iacién
Ventas Netas 323.610 100%| 349.499 100% 8.0%| 386.231 100%  10.5%
Costes variables de compra v venta 220763 T1%[  248.144 1% 8%| 274224 1% 11%
Coste de la M.OD. 0 r 0 4% 0 4%
Margen Bruto s/Ventas 03.847 20%[ 101.355 20% 8% | 112.007 20% "  11%
Sueldos v Salarios 60.480 1% 60.480 17% 6% 60.480 16% 6%
Cargas Sociales 16.640 5% 16.640 3% 6% 16.640 4% 6%
Tributos: TAE, TBL ... 0 i 0 6% 0 6%
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 1.800 1%[ 1.003 1% 6% 2.011 1% 6%
Servicios de profesionales indsp. 0 i 0 6% 0 6%
Dviaterial de oficina 360 02 381 0% 6% 402 "o 6%
Publicidad v propaganda 18.000 6%  19.026 3% 6% 20.110 3% 6%
Primas de Sesuros 300 0% 317 0% 6% 335 0% 6%
Trabajos realizados por otras empresas 0 i 0 6% 0 6%
MMantenimisnto v reparacion 360 A 381 0% 6% 402 0% 6%
| Arrendamientos 6.000 2% 6.342 2% 6% 6.703 2% 6%
Dotacién Amortizacionss 2.720 1% 2720 1% 0% 2720 %" 0%
Otros Gastos Explotacion 0 i 0 4% 0 4%
Total Gastos Explotacion 106.660 33%/[ 108.189 31% 1%| 109.805 28% 1%
Res. Ordi. antes Int. e Imp. -12.813 4% -6.834 -2% 47% 2.202 1% 132%
Ingresos Financisros 0 i 0 0% 0 0%
Gastos Financisros 0 i 0 0

Resultado Financiero 0 i 0 " #DIVID! 0 "&DIVIO!
Res. Ordi. antes Imp. (B.AL) -12.813 4% [ -6.834 -2%p 47% 2.202 1% 132%
+ - Res. Extraordinarios 0 i 0 0% 0 T 0%
Resultado antes de Impuestos -12.813 4%  -6.834 -2% 47% 2.202 1% 132%
PBrovision Impusstos 0" 0% 0" 0%" ss1 "7 0% "#;DIV/0!
Resultado del Periodo -12.813 4% -6.834 -2% 17% 1.652 0% 124%
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Tabla 63. Balances provisionales. Pesimista.

Balances Previsionales:

AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
Aiio 1.024 2025 1.026
€ Y € Y € Y £ U
Activo Fijo 9.600 16.8% 6.880 6.1% 4.160 3.7% 1.440 1.2%
Inmovilizado Material Neto 5.600 9.8%, 4.200 3.7% 2.800 2.5% 1.400 1,2%)|
Inmovilizado Inmaterial Neto 4.000 7.0% 2.680 2.4% 1.360 1,2%] 40 0,0%,
Inmovilizado Financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0
Activo Circulante 47.420 83.2% 105.802] 93,9% 107.166| 96,3% 119.861] 98,8%
Existencias 0 0 0 0
Realizable 840 1,5%)| 27.008 24.0%| 20.168 26,2%)| 32.234 26.6%|
Tesoreria 46.580 81,7%)| 78.795 69,9%| 77.998 70,1%| §7.627 72,2%|
Total Active 57.0200 100.0% 112.682| 100.0% 111.326] 100.0% 121.301] 100,0%
Recursos Propios 27.600 48.4% 14.787| 13.1% 7.952 7.1% 9.604 7.9%
Capital 27.600 48.4%)| 27.600]  24.5% 27.600)  24.8% 27.600) 22.8%
Reservas 0 0 -12.813| -11.3% -19.648| -16.2%)
Pérdidas v Ganancias del Ejercicio 0 -12.813]  -11.4%, -6.834 -6,1%| 1.652 1,4%|
Subvenciones 0 0 0 0
Pasivo Exigible a largo Plazo 0 0.0% 0 0,0% 0 0.0% 0 0.0%
Financiacion Largo Plazo 0 0 0 0
Otros Acrsedorss (leasing) 0 0 0 0
Cic de Socios y Administradores 0 0 0 0
Pasivo Exigible a Corto Plazo 20.420 51.6% 97.895| 86.9% 103.373] 92.9% 111.696] 92.1%
Entidades de Crédito 29.420 51,6%, 204201  26.1% 20420 26.4% 20.420]  24.3%
Acreedores Comerciales 0 36.716| 350.3% 61.253] 55.0% 67.691 55,8%,
Salarios a Pagar 0 0 0 0
Otroz Acreedores (HP) 0 11.760 10.4% 12.700 11.4% 14.586 12,0%|
Total Recursos Permanentes 27.600 48.4% 14.787| 13.1% 7.952 7.1% 9.604 7,9%
Total Recursos Ajenos 20.420 51.6% 07.805| 86.9% 103.373] 02.0% 111.696) 02.1%
Total Pasivo 57.020)  100.0% 112.682| 100,0% 111.326| 100.0% 121.301] 100,0%
Fondo de Maniobra 18.000]  31.6%] 7.007]  7.0%| 3.792]  3.4%]| 8.164]  6.7%]|
Fuente: elaboracion propia.
Tabla 64. Ratios basicos. Pesimista.
Ratios Basicos
AUSSIE EXPERIENCE, S.L.U.
Ratios de Rentabilidad Férmulas | | | 2026 |
1. (Retomo sobre Inversién) Beneficio Neto | Recursos Propios » 100 | | [ 1720 |
ROE (Return On Equity)
2. [Retorno sobre Activo) Beneficio antes de i e imp I Activo Toral x 100 I % | (6.141%% | 1.82% |
ROI (Return On Investment)
3. Margen sobre Ventas Beneficio antes de intereses e impuestos / Ventas Netas x 100 | (3.96)% | 347> | 0.57% |
ROS (Return On Sales)
Ratios de Eficiencia Formulas 2.024 2025 2.026
1. Rotacion del Activo
Ventas Netas ! Activo Total 287 314 518
2. Rotacidn del Circulane
Ventas Netas ! Activo Circulante 306 326 322
3. Rotacion de Existencias
Ventas Netas ! Existencias
Ratios Financieros Fémulas 2.024 2.025 2.026
1. Liquidez
(Activo Circulante - Existencias) | Pasivo Exigible a Cono 108 104 1,07
2. Disponibilidad
Activo Circulante ! Pasivo Exigible a Corto 1.08 1.04 1.07
3. E o Apal
Pasivo Exigible Total | Recursos Propios 6,62 13.00 11.63
4. Cobertura del Inmovilizado
(Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo) { Activo Fijo 115 191 5.67
5. Plazo Medio de Cobro
[Clientes ! Ingresos de Explotacion) x 365 30 dias 30 dias 30 dias
B. Plazo Medio de Pago
[Acreedores Comerciales ! Coste de Yentas) x 365 S0 dias 00 dias 90 dias
Fondo de Maniobra Activo Circulante - Pasivo Exigible a Cono Plazo 7.907 | 3.762 | 8.164 I
[Recursos Propios + Pasivo Exigible a Largo Plazo) - Activeo Fijo
Plazo de R an de la | ion:] N de afos que se tarda en recuperar |a Inversidn Inicial | 215 | 491 | 30,61 |
Punto Muerto o Punto de Equilibrio: Yolumen de Yentas a pantir del cual se genera Benelicio 367084 | 373085 | 378637 |

Fuente
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ANEXO IV: ENCUESTA REALIZADA PARA EL TFG

Imagen 5. Rango de edad.

Rango de edad

77 respuestas

@ 182
©® 23-27
@ 27-30
@ +30

Fuente: elaboracion propia.

Imagen 6. Interesados en estudiar y/o trabajar en el extranjero.

¢ Te gustaria estudiar y/o trabajar en el extranjero?

77 respuestas

® si
® No

Fuente: elaboracion propia.
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Imagen 7. Valoracion de Australia como destino.

En el caso de que hayas respondido que si en la pregunta anterior, ;te gustaria Australia como
destino?

66 respuestas

®si
® No

Fuente: elaboracion propia.

Imagen 8. Duracion de la experiencia.

Si tuvieses la oportunidad de vivir esta experiencia, ;cuénto tiempo te irias?

77 respuestas

@ 3 meses
@® 6 meses
© 12 meses

Fuente: elaboracion propia.
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Imagen 9. Eleccidn de precio razonable para el programa de 3 meses.

¢Qué precio te parece mas razonable para 3 meses de experiencia? Elige un precio entre el
siguiente rango: 1500-2000

77 respuestas

18 (234 %)
12 (15,6 12(156 %)
10 (13 %)

9 (11,7 %)
8(104 %)

1{(1.3%) 1(1.3%A(1,3%) 1(1.3 %) 1(1.3%) 1(1.3%,1(1,3%,1(1.3%)

1.900 1600 1750 15003500
1500 1700 2000

Fuente: elaboracion propia.

Imagen 10. Eleccion de precio razonable para el programa de 6 meses.

¢Qué precio te parece mas razonable para 6 meses de experiencia? Elige un precio entre el
siguiente rango: 3000-4000

77 respuestas
30

28 (36,4 %)

2017 (22,1 %)
\ 15 (1s|a,5 %)

3(3,9 %) 3(3.9 %) 226 %)
1(1,‘2,%1(1,?%) | 1(1.|3%1(1,|3%) 1(1,‘3%) | 1(1,‘3%, ! “1(1,|3%) 1(1.|3%1(1,|3%:

3000 3001 3300 3500 3600 3700 4000 5000

Fuente: elaboracion propia.

Imagen 11. Eleccion de precio razonable para el programa de 12 meses.
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¢Qué precio te parece mds razonable para 12 meses de experiencia? Elige un precio entre el
siguiente rango: 5000-6500

77 respuestas

30
24 (31,2 %)
|
20 16208 %)
13(1E|3,9 %) 12(15|,ﬁ°ﬁ
10
1 (1,|3 %) 1(1 la %11 (1,‘3 %) 2 (2]6 %) (1,‘3 %72 (2~|6 %y (1,‘3 %11 (1.‘3 %) 1 (1,‘3 %}l (1.|3 %)
0
6.000 5001 5500 5700 5800 6000 6400

Fuente: elaboracion propia.

Imagen 12. Sugerencias.

Sugerencias: ;qué servicio te gustaria que estuviera incluido? (ejemplo: busqueda de
alojamiento, organizacion de excursiones...)

77 respuestas

Busqueda de alojamiento
Alojamiento

Blisqueda de alojamiento
Organizacion de excursiones
Excursiones

Alojamiento

Ayuda con el visado
lavanderia

Alojamiento, lavanderia, excursiones, trabajo

Fuente: elaboracion propia.
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