” Universidad
l ‘ '| Europea Madrid

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES Y DE LA
COMUNICACION

PROYECTO DE NEGOCIO
“NEW NEURO-EDUCATION UNIVERSITY

NEW NEURO-EDUCATION
UNIVERSITY

AUTOR: Adridan Soto Pérez
TUTORA DEL PROYECTO:

Estela Navarro Zapata y Esperanza
Calvo Centeno




INDICE

INErOAUCCION ...eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneeeneeeseessuesssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssans 4
RESUMEN EJECULIVO ...cueuervvveniiirvvneiiiriiriiiinisiiiinissisiississesississssssssmsssssssssssssssssssssssssssasns 4
1. Presentacion del Proyectlo ...........e.eeeeeeeeeeeeeeueseereeeeseeesennsseesesnssessensssessesnsssssssnanns 6
1.1. Denominacion de 1a EMPresa ....cccceveeeeierreeneerrenniernrenneerrensessennssesssnssessssnssesssnnssesees 6

) 7 Y Yot [ T o oY 3 o o ] =N 7
1.3. Origen de laidea, razones Y MOLIVOS .....ccccuveiiieniiiinmnnnsisceniinemnmnssiiseniieessmmssssssseees 8
1.4. Objetivos generales del proyecto .......cccccccvvviiiiiniiiiinnnniiiiniiieie. 8
1.4.1. (0] oY= 11V I CT=T g =T =1 [T PUR 8
1.4.2. ObjetiVOS ESPECITICOS . .cutiiiiiiriiieiieerte ettt sttt st ne e s esne e s 9

2. LaActividad de 10 EMPresa............eeeeeeeeeeeeeeeneereeeenseesenenseesssnessssssenssssssssssssssesnnns 10
2.1. Definicion de las caracteristicas del servicio y modelo de negocio. ...........cceeeeuueee. 10
2.1.1. o To [T o e TRV o] S PP PUPPTRTPPPO 10

2.2. Mercado al que va dirigido y necesidades que cubre. .......cceeereerreeneirrennceereenneennes 16
2.3. Caracteristicas diferenciadoras de la competencia. Innovacién aportada.............. 18
2.4. NOrmativa ViIgeNnte ... iieiiieiiiiiitiiiieicriecrnectenereencrsessrensesessersessssnsessnsessnsssanne 19
2.4.1. Requisitos basicos para la creacidn y reconocimiento de universidades........................ 20

2.5. Necesidades teCNOIOZICAS ....ccuuuirreunerriennierieeneetrensieereensierrensseereenssessennseessenssessenns 21
2.6.  Marca registrada ...c..cceeeeuueiireeneiieenniertenneetrenseeteensseseennseessenssessennssssssnnsessssnssessenns 21
3. Identificacion y andlisis del mercado ..............uuueueeeeceiiiiiniivvveensisisssrennensnnsssssnnns 22
3.1. Mercado al que se dirige el producto y situacion actual del sector........................ 23
3.1.1. ESTrUCTUIA Y CONSUMO. .. ittt et ee e e e e e rerereeesesereseseeeeeeeeans 26
3.1.2. Segmentacion y habitos de CONSUMO.........cccuiiiiiiiieeiie ettt e 27
3.1.3. o R 1 PPN 28

3.2.  Perfil del cliente ........cccciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnncnccrcrrecereerseree s s s s s s s assaaes 30

3.3. Previsiones del mercado en el corto medio plazo. .....ccccceeeeeeeiiirrreeeeeiecieenreeenennne. 31



0 T IF= T oo T4 o'oY =T Vo - N 31

3.4.1. FUBIZAS A POITEI ..eiiiiiieeeeet ettt ettt st e e e s bte e e s abe e e sabaeessabeaeens 34
3.5. ANAlISIS DAFO .....ccoiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinieeeseesreeseeeseersseerseesseessersssssssssssssssssssssssssssssnsssns 34
3.6.  EStrategias @ SEBUIr.....cccuuuiiiieeeiiiiieeiiiiiii i rsae s s esas e s s e anssssenns 35

3.6.1. AN A ettt e e ettt e e e e ettt e e e e e e e anb et e e e e e se e anreeeeeeeeeanraeeeeeesaannrrees 36
3.7. Participacion Prevista en el Mercado.....c..cceveeueireennieriennectiennieeneenncernennsecseensessens 39

4. Marketing y COMErciQliZacion .............ueeeeeeverinveeneeseiessssnninnnsensssssssssessssssssssssses 39
4.1. Presentacion del SErviCio......ccccccreeereeeennnenesssnmnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 39
4.2, Politica d@ MArCa....cccciiiiiieiiiiiiiiiieeiieeineeiieeiseemseetsserssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 41
4.3. Precio de ventay politica de Precios......cccccceeeeeeccciiirieeemeesccesneeeeennesceeeseeeeennnnnnnns 42
4.4. Plan de Marketing, penetracion en el mercado, red comercial.........c...ceerreenneeeee. 44

4.4.1. Estrategias de marketing red comercial.........ccoveieiier e 44
4.5. Politica y Prevision de VENTAs .......ccceecceiiiiiieeecencceiinineeeenessieeesseeeennsssssesssssssennnnsnnns 46

4.5.1. PrevisSion 0@ VENTAS .....civveiiieiiie ettt sttt sae e see e sae e st ssbe e sabe e sabeesateesabeesbeesnseesnsee s 47
4.6. Garantias, servicio técnico, atencion al cliente y servicio post venta..................... 86
4.7. Matriz Boston Consulting Group .......ccccceiiiiiiienneeiiiiiniiiiessseiiiinniimeesssiimsesssssss 86

5. Plan de OPEIaCIONES .......ccuuuueeveeeueereeunereerernnrsereennsssesesmsssessenssssessenssssssssnssssssennes 87
5.1.  Proceso previo al SEIrVICIO .......cccerrrereeuneiierrieennennseissseeeenenssssessseeeennsssssssssnsesnnnnssnns 87
5.2. Instalaciones y EQUIPOS NECESAIIOS ...cceeuurerrrennerrennneerrennerreensereennseeseenssesssnnsseseens 88
L0 TR S o1V =Y =T [ o N 89

5.3.1. Proveedores de ServiCios DASICOS......cuiiiiiiiiiieieeccitee ettt e e e e e eae e e s naree s 89

5.3.2. Proveedores de TECNOIOZIA .. ..cccuuiiiiiiieeeiie e e e et e e et e e e snae e e snreeean 90

5.3.3. Proveedores de Limpieza y Mantenimiento .......ccccceeeeeieeeeciie e 91
L3 TR o (ol V1 o T [ oo ] =T 91
5.5. Control de calidad y certificaciones..........cccccevrvuuiiiiiniiiennniiiiinninnee. 93

5.5.1. Estandares de Calidad .........cceeveeeiiieiie ettt aeeaee s 94
5.6.  Sistema OpPeratiVo .....ccccoiieuiiieuiiiieiiieiiieeierieiernenetenereserssssrenessssersessssnsessnsessnsssense 95



5.7. Fecha de puesta en marcha y programacion de actividades.......cccccceerrennrcerrnnnnennne 96
(Y e Yols ] 7o Lol [« 1 1 PP PPPPPPRPPI 97
6.1.  Criterios de 10calizacion ...........eeeeeiiiiiiiiieeeieiiiiicrrer e 97
6.2. Terrenos edificios e instalaciones ..........ccceeeeiiiiiiiinnnieiiiiici 98
6.3. Comunicaciones en infraestructuras........cccccceriiiiiiiineeeieeiiiiiiininnneenccneeenee 102
7.  ReCUISOS HUMGONOS .......cc..cveuuiieeririeniireiiirineiireisierseisiensisrsasissssisressissssssmssssssnnses 102
7.1. Puestos de Trabajo, asignacion de categorias y responsabilidades...................... 102
7.2.  Organigrama representativo......cccccciciiieniiiiiiiiiiiieiicniiiienneniennnnieniensessenenne 105
7.3. CoOMUNICACION INtEINA...ccciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiessers s ss s s s s sssssssssssssssnnns 106
7.4. Perfil de 10s emMpleados .........cccevrreermennieiiiiiieeiereeer e rreereee s ss e e e e e e nans s e s e e s e ennannnes 106
7.5. Seleccion del personal. ...........cceiiieiieeeieciieireerer e e e e e e s na e e s e e e e e e nnnnnes 108
7.6. Formas de contratacion .........cccceeeeiiiiiiininnreiitiniiciinneneeeensssseee s ssseseeee 109
7.7. Politica de retribucion ..........ccccereiiiiiiiiiiieieiitinicre e 109
7.8. Previsiones de crecimiento del empleo........ccccerreeieiireniinieeieinineieeneeneenrenneenn 110
7.9. Actividades externalizadas. .......ccccccvviiiiumereiiiiiiiiiinnnee e 110
8. Plan Economico-fiNANCIErO ...........ccuueeeeueueeeieerireeeenncisiissssseennnsssssssssssssssnnnnnnnns 111
8.1. Necesidades economicas del proyecto.......cccccceeureeiieerreeenenncsieerneeenenseesseeeeeennnnns 111
R Y 11 T T o & 1ol e T3 T 113
8.3.  RECUISOS NECESAMIOS .oovvvviiriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiieeiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeereeeeeeeee 115
8.4.  Financiacion bancaria.......ccccvvveeeeiiiiiiiiiiinereeeicenrre e 116
8.5.  SUEIHOS Y SAlATIOS cecuueirennciirenniertenneeteennerteenseereenssesreensessenssesssenssesssnnssesssnssessenn 118
3 T | Y P 120
3R A - - - TP 122
8.8. Cuenta de resultados previsional..........ccceeiiiieinniiiiinniiieie. 129
8.9. Balance previsional ........ccccceeiiiiiiiiiiiiiiiiiniiieieesasssnsessssssssssssssssses 131
8.10. PUNTO MUEITO ...otiieiiiiiiiiiitiieiinitiiintiiinttieiisteteiesteaesistesassestenssestessssssesnsnnns 133
8.11. 3 o1 N 135



8.12. [0 1o 131 3 ¥ 1 4 o LN 136

9. Aspectos formales Y JUFIAICOS .........cueeeuuueeeeeeeereeeeenecisiieisrseennnssssssssssssssnnnnnnnns 138
9.1. Eleccidn de la forma juridica......ccccceeeeeenceieiieeemeecciierrreereeescsse e e e e ennnssssssseeeeennnnnns 138

1= T N 1 U=T-410 0 =T 1 18 £ or- | O TPPRN 139
9.3. Reparto accionarial y administradores........ccccceerreenieiiinnnceniennieeneeenieeneeneereenseenes 139
9.4. Tramites administrativos ......cccccereeiiiiiiiiiiinieietiniicierre e saeseeee 139
9.5. Seguros, Licencias Y CONratos ....ccccceiiieeiiiniiiniienierineiiniiensiesnssernessenssesnssernenens 140
9.6. Obligaciones de [a empPresa. ......ccccccuuriiiieiiieenniiiiiniiieeeeesss. 140
9.6.1. ODbligaciones CoONtabIESs: ....c...eeeiiiiece e e e 141
9.6.2. Obligaciones fiISCAIES ......oevuiiiiiiiieeee e s 141

10. IMAGeN COrPOrALIVA .......uuuueeeereeeereeeereeenerennsereessreneseremsssseeserenssersesssenssessnsnns 141
10.1. Pagina Web ....cccuuuiiiiiiiiiiiniiiiiniiiniiiniiiseniinesssssssisessinesssmsssssssssssssssssssssssssesnns 141
10.2. Redes sociales Y Branding ........cccuiiiiiumniiiieiiininmnniiiiiiiieismmiiiemmmmsssseen 144
10.3. Principios de Calidad y Responsabilidad social corporativa. .......ccccccrveennnnnnenee. 146

I R s T Lol [ 7 o T TN 146
12, BibliOGQrafiQ .......ueeeeeeneeeeeeeneeeeeeeneerereesseseenessesseresssesesnsssessesnsssssesnsssossssassossenns 148



Introduccion

El objetivo principal del proyecto es crear un centro universitario especializado en los
estudios relacionados con la empresa, la economia y las relaciones humanas, a través
de una nueva forma de aprender. Un sistema educativo basado en la Neurociencia.
Conociendo como mejor aprende el cerebro, y el de cada individuo en particular, se
puede potenciar en mayor medida las fortalezas y alcanzar grandes mejoras en los

puntos deébiles.

Un sistema educativo que trabaja en profundidad la parte racional del cerebro pero que
ademas pretende trabajar al mismo tiempo la inteligencia emocional. Ambas partes del
cerebro correctamente entrenadas y de forma equilibrada es la combinaciéon perfecta

que conduce a la obtencién de unos resultados mejores a nivel profesional y personal.

Es un proyecto de ambicion y motivacién que surge después de la experiencia vivida en
el sector educativo en los afos recientes. Esta experiencia provoca en mi persona una
curiosidad y necesidad de investigar sobre la forma natural e innata de aprender del ser
humano. Esto me condujo a conferencias, articulos, debates, etc. de Neurologia,
psicologia, educacién y filosofia. El proyecto se basa en las experiencias propias

apoyadas en el conocimiento cientifico a través de la investigacion documental.

Se trata de un proyecto fin de grado de la titulacion de Administracion y Direccion de
Empresas. Este proyecto ha sido elaborado por Adrian Soto Pérez y tutelado por las

profesoras Estela Navarro Zapata y Esperanza Calvo Centeno durante el curso 20/21.

El trabajo sigue la estructura que marca la normativa de Trabajo fin de grado de la

Universidad Europea de Madrid.

Resumen Ejecutivo

En este proyecto se presenta la creacion de una idea de negocio que pretende mejorar
la actual forma de aprender. Para ello utiliza herramientas que la neurociencia ha
proporcionado en los ultimos afios. De esta manera puede ofrecer un servicio muy

diferenciado de la competencia.

Como bien sabemos el sistema para transmitir conocimiento es el mismo desde hace
siglos. Un profesor que explica y unos alumnos que repiten hasta que adquieren dicha
habilidad. Actualmente sabemos que existen otros métodos de aprendizaje mas

efectivos. Por ello con este proyecto se pretende tratar de darle un enfoque innovador a



un sector muy atascado en materia de |+D+i con la intencion de proponer una oferta

educativa atractiva.

El proyecto dentro de su viabilidad propia tiene objetivos principales y propios, pero
ademas cuenta con unos objetivos generales mas alla de su propia viabilidad. Uno de
estos objetivos es trasladar y demostrar que existen alternativas mas eficaces y
eficientes a la hora de aprender. Ademas, como veremos mas adelante, los valores
éticos son fundamentales para los miembros del proyecto, por lo que uno de los
objetivos a nivel general es aportar una mejora social, civica y ética para el conjunto de

la poblacién.

El mercado al que se dirige la empresa es el sector educativo, en concreto ensefanza
universitaria privada. El perfil de cliente de este mercado y mas en concreto orientado a
este proyecto, es un perfil de cliente de alto poder adquisitivo, innovador y con

motivacion de cambio.

El proyecto requiere de una fuerte inversion inicial y se caracteriza por contar con
elevados costes fijos, escasos costes variables y un margen de beneficio unitario muy
elevado. La inversion inicial total requiere de 14 millones de euros de los cuales 5
millones de euros corresponden a financiacion ajena mediante préstamo; y 9 millones

de euros provienen de las aportaciones dinerarias de los 3 socios a partes iguales.

La localizacion prevista es en la capital de Espana, Madrid. Concretamente en la calle

Bolarque 14, Aravaca.

La viabilidad del proyecto pasa por una fuerte inversién muy necesaria en promocién y
marketing. Especificamente el primer afio se realiza una inversidon en promociéon y

marketing de 210.000€, cantidad casi equivalente al beneficio estimado para ese afo.



1. Presentacién del proyecto

En este proyecto se presenta la creacion de una nueva empresa. Un proyecto que
pretende aportar una mejora en la educacion, concretamente en el ciclo universitario.
Para ello se ha elaborado un plan para llevar a cabo una de las universidades mas
punteras en innovacién educativa. Desarrollando una ventaja competitiva frente a los
demas oferentes, con un modelo educativo creado a partir de los datos mas actuales

aportados por la neurociencia y la ultima tecnologia digital del mercado.

1.1. Denominacién de la Empresa

NNEU o New Neuro-Education University es el nombre de la universidad de este
proyecto, el cual surge de la experiencia vivida en el ambito educativo reciente de

principios del siglo XXI.

La forma juridica que se ha adoptado es Sociedad limitada por lo que la denominacién
social es New Neuro-Education University S.L. La facilidad de constitucion es mayor en
las sociedades limitadas que en las sociedades andnimas y ademas permite limitar la
transmision de las participaciones a través de los Estatutos de Constitucion de la

Empresa.

El logo de la universidad se ha decidido que sera en forma de logotipo adoptando solo
la letra inicial de cada palabra del nombre completo, NNEU. Se ha disefiado en dos
colores, azul y verde que representan la estabilidad y el progreso respectivamente, entre

otros.

Imagen1 Logo NNEU

NNEU

NEW NEURO-EDUCATION
UNIVERSITY

Fuente: Elaboracién propia.



1.2. Socios Promotores

Los Socios promotores de este proyecto son tres, dos son Business Angels como
inversion nacional. El tercer socio es un Fondo de inversion internacional con un amplio

portfolio de inversiones en diversos sectores.
- Business Angels:

Grupo Nogar: es un grupo empresarial que centra su actividad en el comercio maritimo
y servicios logisticos, aunque buscan aumentar la rentabilidad mediante la
diversificacion en sectores como el inmobiliario, energias renovables y actualmente
educacion. En estos momentos son inversores del Aquinas American School, en Madrid.
Este colegio imparte educacion hasta segundo de bachillerato, es uno de los mas
innovadores de Espania con relacion a los sistemas educativos con los que trabajan. En
este momento buscan ampliar sus inversiones en el ambito educativo hacia la educacion

superior.

Adrian Soto Pérez: Origen de la idea y creador del proyecto. Graduado en Marketing
por la Dublin Business School. Posteriormente realiza un postgrado de Bolsa y trading
(2021), seguido de un titulo EFA European Financial Advisor (2021), expedido por la
European Fiancial Planning Assosiation. Finalizando su formacién con un MBA de Bolsa
y Finanzas cuanticas (2022). Dentro de su experiencia laboral ha realizado inversiones
y gestidn de carteras como ‘freelance’, fundamentalmente en los mercados de divisas y
criptomonedas. Es relevante apuntar su experiencia como minero de criptomonedas
desde el afio 2017; un mercado en auge y sumergido en un crecimiento exponencial

desde hace mas de 10 anos.

- Fondo de Inversion:

Providence Equity: es una empresa de gestion de activos de primer nivel con mas de
49 mil millones de ddlares en capital agregado para su gestion. Providence fue pionera
en un enfoque centrado en el sector para la inversion de capital privado. Desde el inicio
de la empresa en 1989, ha invertido en mas de 200 empresas y se ha convertido en una
firma lider de capital privado, especializada en inversiones orientadas al crecimiento en
medios, comunicaciones, educacion, software y servicios. Actualmente cuenta con mas
de 10 empresas de educacion en su porfolio de inversion. Una de las ultimas
adquisiciones del grupo dentro del sector educativo fue en el afio 2017 por valor de 350
millones de euros, se trata de la adquisicion de una serie de colegios de elite con

capacidad para 11.000 alumnos (Agustin Marco, El Confidencial, 2017).



El reparto de las participaciones es de forma equitativa entre los tres socios ya que todos
hacen la misma aportacion dineraria a la hora de la constitucion de la sociedad, por valor
de 3.000.000€ cada socio.

1.3. Origen de la idea, razones y motivos

Como se ha mencionado anteriormente la idea tiene su origen principal en la experiencia
personal a lo largo de la vida como estudiante. Tras investigar y conocer, los avances
en el campo neurolégico y como pueden aplicarse a educacién comienza a labrarse una
idea hacia lo que ya conocemos como NNEU. El motivo principal de la eleccion de esta
idea es que, ademas de obtener un beneficio como organizacién empresarial, se aporte
un bien o una mejora al conjunto de la sociedad. Partiendo de la base de que el sector

educativo es clave en nuestra sociedad.

La sociedad ha evolucionado recientemente a velocidad muy por encima de niveles
histéricos, con ello hemos progresado en diferentes areas de ciencia, tecnologia,
medicina etc. Obteniendo grandes descubrimientos por el camino, uno de estos grandes
avances podemos localizarlo en la Neurociencia. En la actualidad, hemos explorado
partes del cerebro que anteriormente no conociamos, entendemos como funcionan los

procesos cerebrales, como se forman y cuales son las mejores condiciones para ello.

El motivo principal es trasladar todos estos avances y nuevos conocimientos al sector

educativo comenzando por el nivel mas proximo a la vida laboral.

1.4. Objetivos generales del proyecto

En este apartado vamos a analizar los principales objetivos de NEUU a nivel general
pero también profundizaremos en algunos objetivos mas especificos a nivel
empresarial. Para ello vamos a diferenciar estos objetivos como objetivos principales y

objetivos especificos.
1.4.1. Objetivos Generales

Puesto que es uno de los valores afadidos que ofrece la universidad, se ha fijado como
objetivo principal, conseguir la incorporacion inmediata al ambito laboral de todo el
alumnado, tras finalizar el grado. Para ello es necesario alcanzar acuerdos con las
empresas mas innovadoras y destacadas en los sectores sobre los que la universidad

ofrece formacion.



Con relacion al objetivo anterior surge el siguiente objetivo. NNEU busca afianzar el
conocimiento de sus alumnos a través de la practica, por eso se presenta una oferta de
practicas desde el primer curso y se marca como objetivo cubrir toda la demanda de

practicas voluntarias.

Como tercer objetivo NNEU busca ser un referente a nivel internacional en alumnos con
TDAH. En muchas ocasiones es motivo de fracaso escolar y se pueden manifestar a
diferentes edades. El problema es que el sistema actual no esta preparado para detectar
y reaccionar ante estos casos. Segun datos de la Fundacién Ineco® y la Organizacioén
mundial de la salud afecta a mas de un 4% de la poblacion mundial (Fundaciénineco.org,
2020). Por ello el proyecto NNEU apuesta por intentar reducir este problema sabiendo

detectar y reaccionar, segun sus necesidades particulares.

Estos tres objetivos junto con el nuevo sistema educativo engloban la mayor fuerza de

valor afiadido frente al resto de competidores.

Finalmente se debe elegir una ubicacién en la que el alumnado pueda desplazarse
facilmente del centro universitario al centro de la ciudad, dénde estan ubicadas
principalmente las sedes de las empresas Sponsors con las que se tienen los convenios.
Al mismo tiempo se pretende crear un ambiente de trabajo y ocio entorno a un mismo
proyecto, por ello la universidad debe contar con centro de deportes, zona de

restauracién y area residencial.

1.4.2. Objetivos Especificos

NNEU ademas de un proyecto con un fuerte espiritu social es un proyecto empresarial

con unos objetivos concretos. Estos objetivos son mayormente cuantitativos.

Como obijetivo de resultado para el primer afio se establece alcanzar el punto muerto,
es decir no cerrar un afo de ejercicio con un resultado negativo. Fijando como objetivo
de crecimiento para los dos siguientes afios un EBITDA de alrededor de 2 millones de
euros. Cabe sefialar que la universidad comienza su actividad solo con alumnos de

primer afio de grado, hasta completar su capacidad maxima el 4 afio.

! Fundacién Ineco: Organizacidn sin fines lucrativos con la misidn principal de apoyar la investigacion
sobre el funcionamiento del cerebro. Cuenta con mas de 6000 articulos publicados en revistas cientificas
y 30 libros de divulgacion cientifica.



La universidad con toda su oferta de grados cuenta con capacidad para 960 alumnos,
aunque el primer aino comienza a V4 de su capacidad. Se fija como objetivo alcanzar un

numero minimo de alumnos del 80% de su capacidad cada afo.

Como objetivo de promocion se fija darse a conocer a nivel nacional e internacional a
través de las redes sociales y de nuestros embajadores. Para ello todos los afios,
durante los tres primeros afos, se destina una parte del presupuesto. Entorno a los
200.000€ anuales.

Si estos objetivos se cumplen en el tiempo afio tras ano, el cuarto ano este proyecto

estaria funcionando al 100% de su capacidad, es decir 960 alumnos.

2. La Actividad de la Empresa

21. Definicion de las caracteristicas del servicio y modelo de

negocio.

La universidad ofrece un servicio de formacion y educacion notoriamente diferenciado
del resto de la competencia, un intangible avalado por las empresas Sponsor y por la
ciencia de la Neurologia. Para conocer en profundidad el modelo de NNEU primero nos
centraremos en la cadena de valor y explicaremos las caracteristicas fundamentales del

sistema educativo NNEU.
2.1.1. La cadena de valor

Hacemos una reinterpretacion de la cadena de valor de Porter? enfocada a nuestro
proyecto de manera que podamos analizar y entender los procesos que se llevan a cabo
y la importancia de cada uno de ellos. En la Cadena de Valor de Porter se diferencian

las actividades primarias y las actividades de apoyo.

- Las Actividades primarias: Son aquellas relativas a la empresa, las
cuales se relacionan directamente con la creacion, el desarrollo y la
prestacion del servicio.

- Las actividades de apoyo: Agregan valor al servicio y sirven de soporte
a las actividades Primarias. Mas adelante veremos la importancia vital de

alguna de ellas.

2 Cadena de Valor de Porter: Es un modelo tedrico que permite representar graficamente y describir las
actividades de una empresa para aportar valor al cliente final.
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Imagen 2 Cadena de valor de los servicios de Porter.

Infraestructura de la Empresa

Actividades
de apoyo

Soporte

Fisicoy Marketing y
Personal de Ventas

Contacto

Actividades primarias
Cadena de valor de los servicios (Cadena de valor de Porter)
Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, vamos a profundizar en cada una de las actividades para conocer todos

los procesos de nuestra cadena de valor.

- Actividades Primarias:

e Soporte Fisico y Personal de Contacto:

El soporte fisico son aquellos elementos necesarios para el desarrollo de la
actividad. En este caso es esencial las facultades y equipos tecnolégicos necesarios,

los cuales detallaremos mas adelante.

En cuanto al personal de contacto es un punto esencial de nuestra cadena de valor,
los llamamos embajadores de NEUU, son el primer contacto de la universidad con
el alumno. Junto con el resto de los miembros del equipo staff son los encargados
de ejecutar la estrategia de marketing. En concreto los embajadores deben visitar

los colegios privados de Espana presentando la universidad.

Cuando el alumno esta interesado en estudiar en NNEU son los embajadores los

encargados de iniciar el proceso y guiar al alumno hasta su inicio en la universidad.
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Deben encargarse de ofrecer toda la informacién sobre NNEU, formalidades

burocraticas necesarias, y fechar la prueba de acceso.

Una vez el alumno es admitido, ante cualquier incidencia administrativa debera
ponerse en contacto con el equipo staff, no con los embajadores. Ellos estan a
disposicion en horario lectivo de forma presencial, aunque también prestan servicio

de atencion remota dentro del propio campus.

Los embajadores no forman parte del personal de la empresa, son freelance a los
que la empresa contrata para el proceso de contacto con clientes potenciales y para
acompafar a los alumnos en el proceso de presentacion de la universidad hasta
finalizar su admisién. Por supuesto reciben instrucciones por parte de la universidad
sobre ciertos requisitos. Son comisionistas, es decir, reciben el 10% de la primera

matricula de cada alumno que tutoricen en el proceso.

e Marketing y Ventas:

Este eslabdn de la cadena de valor es muy sensible, de él dependen los ingresos
del proyecto y su viabilidad econémica. Es en este eslabdn en el cual se desarrolla
la estrategia necesaria para promocionar, dar a conocer y convencer al cliente de
nuestra oferta y asi conseguir el objetivo propuesto de alcanzar un minimo de

alumnos del 80% de su capacidad maxima.

La Estrategia adoptada a nivel de marketing es ejecutada por diversos equipos de
la empresa. El equipo staff, ademas de proporcionar soporte al alumnado, son los
encargados de la campafia de marketing digital creando contenido actualizado para
las redes sociales y google ads siguiendo los presupuestos establecidos para ello.
También deben de encargarse de contactar con la agencia de los influencer y
formalizar el contrato de los perfiles seleccionados. La seleccidon de los perfiles de

influencer recae sobre la direccion del proyecto por lo que lo veremos mas adelante.

Aunque posteriormente veremos que no se incluye dentro del presupuesto de la
campafia de marketing, ya que no dependen directamente de la empresa, si son
importantes en este eslabon de la cadena de valor. El trabajo de los embajadores
no solo trata de prestar atencion durante el proceso de inicio en la universidad,
también deben buscar clientes. Este segmento de su trabajo consiste en visitar y dar
a conocer la universidad entre los colegios privados mas elitistas del pais, durante
el periodo de Abril a Julio. Finalizado ese tiempo de promocion y captacién los

embajadores deben abandonar ese trabajo y centrarse en el proceso de admision
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de los alumnos interesados. Cuando este proceso finaliza, a finales de octubre la

relacion con los embajadores queda extinguida hasta el ciclo siguiente.

e Prestacion del servicio:

La prestacion del servicio representa un fuerte valor afadido para este proyecto y
es la caracteristica mas diferenciadora respecto a la competencia. Por ello le

dedicaremos especial atencion.

Aristoteles en su obra Politica (Aristoteles 384-322 a.C., p.177-180) afirma en
numerosas ocasiones que el ser humano es un ser racional y esto es lo que nos
diferencia de los animales. Sin embargo, afios mas tarde la ciencia intenta

demostrarnos que esto no es del todo correcto.

El profesor Francisco Mora es Doctor en Medicina por la Universidad de Granada,
Doctor en Neurociencia por la Universidad de Oxford y actualmente ostenta una
catedra de fisiologia humana en la Universidad Complutense de Madrid, otra de
Biofisica en la Universidad de lowa, EE. UU. y es miembro del Wolfson College de

la Universidad de Oxford.

Después de una vida dedicada a la investigacion en el campo Neuroldgico y de la
Medicina, el profesor Francisco Mora sostiene publicamente en una conferencia
para #BBVAaprendemosjuntos y El Pais que “Somos seres emocionales y luego un
poco racionales”. (Francisco Mora, 2019, min 10:49). El profesor Mora lo que nos
quiere transmitir es que la mejor forma de aprender es a través de las emociones, y
estas se canalizan mediante la expresion. Para ello es necesario ensalzar la figura
del profesor, aumentar su margen operativo, y aumentar sus herramientas y

recursos disponibles.

Para aprender algo de forma correcta el foco de atencion debe estar totalmente
activo. Lograr este objetivo dia tras dia limitando al profesor y a los alumnos a un

aula cerrada con mesas y una pantalla es tarea complicada.

Por eso NNEU apuesta por eliminar el concepto clasico del aula con mesas,
cambiandolo por aulas de convivencia o reunion adaptadas con tecnologia de
realidad virtual para poder recrear diferentes ambientes para el proceso de
aprendizaje. También es de libre eleccion del profesor utilizar el resto de las
instalaciones de la universidad para impartir su clase, incluso se contemplan salidas
cercanas fuera del campus universitario. Estas ultimas bajo la autorizacion de la

direccion.
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Durante el proceso de admisiéon los alumnos tendran que pasar unos tests de

evaluacion neurolégica y psicoldgica. Las pruebas que se realizardn son los

siguientes: test de personalidad, test de VAK y el Test de Kolb.

El primer test tiene como objetivo conocer las personalidades de los alumnos sin

necesidad de entrar en detalles personales. Los dos siguientes son test que

determinan la forma de aprendizaje de cada alumno.

Test de VAK: En 1975 en su libro La estructura de la magia, Richard
Bandler y John Grinder sientan las bases de la PNL o programacion
neuro-linglistica (Bandler y Grinder, 1975). Dentro de la PNL
encontramos el test de VAK que analiza tres canales perceptivos a la

hora de aprender.

o Visual: El estudiante aprende mejor con estimulos a través de
canal visual, es decir mediante la observacion.

o Auditivo: El alumno auditivo aprende mejor cuando recibe
explicaciones orales y puede repetirlas o explicarselas a otro

o Kinestésico: El alumno asocia la informacién que recibe a las
sensaciones, los sentidos y los movimientos corporales. Son
alumnos con un perfil pragmatico muy solido y adquieren mejor

conocimiento mediante la experimentacion.

Test de KOLB: En el afio 1984 David Kolb plantea su teoria de los estilos
de aprendizaje donde realiza una distincion entre 4 estilos de
aprendizaje; convergente, divergente, acomodador y asimilador. Al igual
que en la dimension anterior estas 4 clasificaciones no son absolutas, es
decir, puede que haya alumnos que se sientan parte de mas de un estilo

de aprendizaje, pero siempre hay uno dominante.

o Divergente: Se desenvuelven mejor en experiencias concretas y
en la observacion reflexiva. Destaca su capacidad imaginativa y
la vision desde diferentes perspectivas sobre cosas concretas.

o Convergente: Su habilidad mas destacada es la aplicacion
practica de ideas. Estas personas manifiestan mejor desempeno

en tareas de repuesta Unica o concreta.
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o Asimilador: Muestras un mejor desempefo en conceptualizacion
abstracta y observacion reflexiva. Lo que provoca que su punto
mas fuerte sea la elaboracion de teorias. Estas personas se
caracterizan por la capacidad de juntar observaciones diferentes
en una explicacion unica y por un razonamiento inductivo.

o Acomodador: Las personas con este tipo de aprendizaje
destacan rendimiento en tareas de experiencia concreta y
experiencia activa. Destaca en situaciones donde hay que
adaptarse a circunstancias inmediatas e imprevistas. Este perfil
de personas suele asumir mas riesgos que los anteriores ya que

una de sus mayores motivaciones es las experiencias nuevas.

En funcién de los resultados obtenidos, el equipo de psicologia evalua el perfil de todos
los alumnos y envia un informe a los profesores correspondientes. El objetivo de este
informe es ayudar al profesor a desarrollar su clase de la forma mas eficiente y eficaz

posible conociendo ya el perfil de sus alumnos.

Antes de comenzar el curso el equipo de psicologia y el de profesorado deben tomar
una semana de reunién y formacion. En este tiempo el equipo de psicologia aportara
unos consejos y técnicas hacia los profesores ayudandoles a enfocar el temario segun
el grupo en el que imparten clase. Finalizado este tiempo los profesores pueden seguir
en contacto con el departamento de psicologia para todos los casos que fuere

necesario.

Como veremos mas adelante la ley Espafiola no solo recoge como formacion educativa
la actividad universitaria, sino que también se obliga a dedicar recursos a la
investigacion. La investigacion llevada a cabo por NNEU es responsabilidad de los
profesores titulares de las facultades de Economia, Inversiones Bursatiles y Trading,
ADE?® y ACE*. Esta investigacion se centra en como mejorar los sistemas actuales de
mineria de criptomonedas y en implementar mejoras en la programacién de trading de

alta frecuencia.

3 ADE: Administracién y direccién de empresas

4 ACE Administracion y creacidn de empresas
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e Atencion al cliente:

Debido a que es una empresa de servicios, la atencién al cliente esta fuertemente ligada
de forma constante a la prestacion del servicio. En este caso son los profesores los que
a diario estan en contacto directo con los alumnos, aunque en este proceso existen otros

interventores mas ocasionales e indirectos, por ejemplo, el equipo staff.

NNEU es consciente de la importancia del cliente dentro de su cadena de valor por ello
la universidad cuenta con unas politicas de calidad autoexigentes. De esta manera

busca lograr un servicio de calidad y sostenible.

- Actividades de apoyo:

¢ Infraestructura de la empresa: Mas que a una actividad concreta presta su
apoyo a la cadena de valor completa. Las actividades incluidas en la
infraestructura son basicas para el funcionamiento de la empresa.

e Gestion de Recursos humanos: Los recursos humanos es el intangible de
mayor valor de NNEU, por lo que una gestion apropiada es clave. Por lo que es
el equipo de psicologia el encargado de elaborar las politicas de recursos
humanos. Posteriormente deberan ser revisadas y aprobadas por la junta
directiva.

o Desarrollo tecnolégico: Una de las principales motivaciones de NNEU es
continuar mejorando el modelo educativo a través del equipo de Neuropsicologia
y la experiencia lectiva. Para ello debe disponer de la tecnologia necesaria igual
que actualmente se apuesta por la realidad virtual. Por otro lado, no debemos
olvidar que la universidad realiza investigacion propia en tecnologia informatica

y digital. De esta manera se busca sumar un valor afiadido a la cadena de valor.

2.2. Mercado al que va dirigido y necesidades que cubre.

New Neuro-Education University va dirigido a aquellas personas con grandes
aspiraciones a nivel profesional y personal, que pretendan alcanzar rapidamente
objetivos ambiciosos y ocupar un puesto de responsabilidad en una empresa
multinacional, gestionar empresas familiares de gran recorrido, emprender un nuevo
proyecto desde cero, etc. En definitiva, la universidad esta firmemente orientada hacia
una educacion, formacion y cultura de élite. Una universidad correctamente adaptada a
las necesidades tecnoldgicas del momento y en perfecta consonancia evolutiva con las

mismas.
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Segun el 'Observatorio para el Empleo en la Era Digital' (Universidades Privadas vy
Escuelas de Negocios, 2020), elaborado por la Feria del Empleo en la Era Digital, el
80% de los jovenes entre 20 y 30 afios encontraran empleo en profesiones digitales, las
cuales algunas todavia no existen. (Universidades Privadas y Escuelas de Negocios,
2020) NNEU pretende poner a disposiciéon de los estudiantes una oferta educativa de

presente y con vistas en el futuro.

Aunque también se aceptan estudiantes internacionales, la fuerza comercial va dirigida
fundamentalmente a un mercado nacional, durante los primeros anos. El perfil de cliente
que encaja con el nuestro coincide con el perfil de cliente de los colegios privados mas

exclusivos de Espafia.

Entre ellos destacan, entre otros muchos:

o Colegio Aleman de Barcelona

e Liceo Francés de Barcelona

e St. Peter School de Barcelona

e The British School de Barcelona

e Benjamin Franklin International school de Barcelona
e San Patricio de Madrid

e Brtitish council school de Madrid

¢ Newton College de Alicante

e Liceo Europeo de Madrid.

Es trabajo de los embajadores visitar los colegios para presentar la universidad a los

estudiantes de bachillerato en el momento estipulado, es decir, desde Abril hasta Julio.

En los ultimos afos la comunidad Educativa, tanto alumnos como profesores, viene
demandando un cambio para poder readaptar la educacién a las necesidades actuales.
Estas necesidades tienen que ver en gran parte con la digitalizacion que viene
ocurriendo en las ultimas décadas. Esta digitalizacion consta de dos dimensiones la
técnica y la estructural. La primera tiene que ver con la usabilidad, conocer las nuevas

tecnologias y saber hacer uso de ellas.
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Por su parte, la dimension estructural es la mas importante, ya que es la que supone un
mayor cambio. Hasta ahora la forma de trabajo se basaba en un sistema industrial, para
el cual el sistema educativo, estaba preparado para formar alumnos. Como hoy en dia
nos dirigimos hacia un mundo cada vez mas digitalizado debemos reinventar el sistema
educativo hacia unas necesidades de forma de trabajo digital y contemporaneo. Desde
NNEU creemos que la figura del profesor no se debe limitar al aula como espacio uUnico
de aprendizaje. Esto, por ejemplo, es un cambio estructural muy importante en el

sistema educativo.

Hilando correctamente estas dos dimensiones junto con el modelo educativo de NNEU
y anadiendo el valor afiadido de la oferta de practicas desde el primer afio universitario.
El proyecto cubre las necesidades actuales del sector aportando dos importantes

elementos diferenciadores.

2.3. Caracteristicas diferenciadoras de la competencia.

Innovacién aportada.

A continuacidon, vamos a elaborar una lista de una serie de caracteristicas, las cuales

otorgan a NNEU una ventaja competitiva frente a sus competidores:

- Sistema educativo propio New Neuro-Education, desarrollado y revisado todos
los afos por el equipo de Neuropsicologia. Se adapta en la medida de lo posible
a las necesidades/forma de aprender de cada alumno. Todo ello desde un punto
de vista del perfil psicoldgico y neurolégico en el campo de la educacion.

- Educacién de Doble Sentido, aprende en la empresa lo que has entendido en el
aula con nuestro plan de practicas.

- Sistema educativo con simulaciones de casos reales en gafas de realidad virtual.
Ej: simulacién reuniéon con inversores, simulacion de atencién a un paciente
(psicologia), simulacién de evento protocolario (relaciones internacionales), o
simplemente para poder tener una clase fuera del aula y que el profesor pueda
usar las gafas como “pizarra” para poder explicar con detalle en las zonas
verdes.

- Practicas garantizadas todos los afios. Oferta de practicas adaptadas al nivel
personal.

- Desarrolla tus habilidades sociales a la vez que creces profesionalmente.

Trabajamos la inteligencia emocional. Durante el desarrollo de la clase los

18



profesores deben hacer hincapié en la autoconciencia, el autocontrol, la empatia
y las habilidades sociales. Trabajando estas habilidades desde el ambito
profesional vocacional se obtienen mejores resultados que simplemente
trabajandolas por separado.

- En casos de necesidades especiales disponemos de programas de Custom
Education adaptado a las necesidades individuales del alumno. (especialidad
TDHA)

24. Normativa Vigente

La actividad de NEU es la educacién y formacion universitaria. En el marco juridico-legal
de Espana la educacion universitaria esta regulada por: el Ley Organica 6/2001, de 21
de diciembre, de Universidades (Espana, 2001), y posteriormente modificada por la
Ley Organica 4/2007, de 12 de abril (Espana, 2007). Ademas, el Real Decreto
420/2015, de 29 de mayo, de creacidén, reconocimiento, autorizacion y acreditacion
de universidades y centros universitarios (Espana, 2015), este documento recoge

los requisitos legales para la aprobacion necesaria como centro universitario.

Por su parte el Real Decreto 967/2014, de 21 de noviembre (Espana, 2014, atribuye

la regulacién sobre la homologacion de planes de estudio y titulos de caracter oficial.

Finalmente, el Real Decreto 99/2011, de 28 de enero (Espafa, 2011), por el que se
regulan las ensefanzas oficiales de doctorado. Regulacion que no afecta al proyecto ya

que no ofrece este tipo de formacioén.

No solo existe una regulacion a nivel estatal, las comunidades autébnomas también
tienen competencias en el ambito educativo. En este caso, la Ley 4/ 98, de 8 de abril
(Madrid, 1998), proporciona a la comunidad de Madrid Coordinacién Universitaria y la
capacidad para aprobar los requisitos minimos exigidos para la formacién de un centro

universitario.

Una vez conocida la regulacion vamos a profundizar en los aspectos criticos para el

proyecto NEU Atenea.

Segun el articulo 2 del Real Decreto 420/2015, de 29 de mayo (Espana, 2015), solo
podran denominarse Universidades aquéllas que sean creadas o reconocidas al amparo
de la Ley Organica 6/2001, de 21 de diciembre, y del presente real decreto. Por ello el
proyecto debe ser presentado y aprobado por el organismo correspondiente de la
Conferencia General de Politica Universitaria. Dicha Conferencia esta constituida por el

titular del Ministerio de Universidades, (Presidente), responsables de ensefanza
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universitaria de la Comunidad de Madrid y por cinco miembros designados por el

presidente.

La aprobacion y el reconocimiento de universidades privadas se realiza mediante Ley y
publicacion el Boletin Oficial del Estado, para ello es necesario un informe previo de la
consejeria de coordinacion educativa de la comunidad de Madrid y la aprobacion por

parte de la Conferencia General de Politica Universitaria.

A la hora de elaborar el informe se tendran en cuenta los requisitos basicos para la
creacion o reconocimiento de universidades, recogidos en el articulo 4 del Real Decreto
420/2015, de 29 de mayo (Espana, 2015). Entre estos requisitos caben destacar:
Disponer de una oferta académica minima de titulaciones oficiales y contar con una
programacion investigadora adecuada. Siendo asi el minimo de titulos oficiales ocho

(entre grado y master), sin especificar area de conocimiento.

Para poder entender mejor la normativa reguladora de las universidades vamos a

trasladar la regulacién a NNEU.

2.4.1. Requisitos basicos para la creacion y reconocimiento de

universidades

De acuerdo con el Real Decreto 420/2015, de 29 de mayo (Espana, 2015), NNEU
debe ofrecer un minimo de 8 titulos oficiales. Por motivos de adaptacion del nuevo
sistema educativo se ha decidido que como inicio los 8 titulos sean de grado. Los titulos

que NEU ofrece son:

e Grado en Administracién y direccion de empresas.

e Grado en Creacion y direccion de Empresa.

e Grado en Derecho, especializacién en empresarial y fiscal.
e Grado en Economia.

¢ Grado en Inversiones Bursatiles.

¢ Grado en Recursos Humanos.

¢ Grado en Relaciones Internacionales.

e Grado en Psicologia.
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Es importante mencionar que el Grado en Inversiones Bursatiles es exclusivo de NNEU
tanto en Espafia como en Europa. El primer y unico grado con una amplia formacion,

especifica y bien distribuida segun nivel.

Este Real Decreto también recoge como otro requisito fundamental la actividad

investigadora.

NNEU solo llevara a cabo investigaciones en el campo de la economia y mas
concretamente en criptomonedas y divisas. Los proyectos de investigacidén se centraran
en puntos clave como la mejora de velocidad de minado, reduccion del consumo
energético para equipos de minado. También se realizara investigacién en el area de
finanzas cuanticas y operativa de alta frecuencia. Para ello todos los afios la universidad

destinara hasta un maximo del 10% de sus beneficios.

2.5. Necesidades tecnoldgicas

Para llevar a cabo nuestra actividad este es un aspecto fundamental ya que la

universidad trabaja con un sistema totalmente digitalizado.
En el aula y espacios de trabajo seran necesario los siguientes equipos tecnoldgicos:

e WIFI

e Pantalla digital

e Sonido

o (Gafas de realidad virtual (solo en el aula).

e Espacio de Carga

En el resto de las instalaciones del campus solo seran necesarios los repetidores WIFI

para lograr una sefal rapida y estable en todo el campus.

También sera necesario el desarrollo de un software propio en el que se pueda integrar
la parte de gestién universitaria con la gestion empresarial. El objetivo es desarrollar un

software propio a través de la consultora EY® basado en la tecnologia Blockchain.

2.6. Marca registrada

Dejando de lado las dificultades para patentar un sistema educativo, se ha decidido no

proceder a la patente. Como se ha mencionado anteriormente uno de los objetivos es

> EY: Earnst & Young, consultora big 4.
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aportar una contribucién a la red educativa en su conjunto y no solo a NNEU como

organizacion.

Sin embargo, si se registra la marca NNEU — New Neuro-Educational University en la
oficina espafnola de patentes y marcas. Concretamente en la clase 41, “Educacion;
formacion; servicios de entretenimiento; actividades deportivas y culturales” de la

Clasificacion de Niza®.

Para registrar la marca se ha seguido el siguiente proceso. Primeramente, se ha
buscado el nombre de la marca que queriamos registrar en la base de datos de la
OEPM’ a través del “localizador de Marcas” de la OEPM. Una vez confirmado que no
esta ocupado el nombre ya sabemos que podemos registrarlo. El tramite se realiza de
forma online, desplegamos el apartado “Tramites para signos distintivos” de la web de
OEPM vy a continuacion el apartado “Solicitud de marcas, nombres comerciales y
marcas internacionales” y finalmente hacemos clic en “Solicitud de Marca o nombre
comercial”’. En este apartado creamos una nueva solicitud rellenando el formulario con
los datos identificativos del solicitante, en este caso la sociedad, New Neuro-Education

University SL.

En el siguiente apartado debemos seleccionar el tipo de marca, en este caso es
Figurativa (Nombre y logo). También debemos de marcar la clase en la que queremos
registrar la marca, que como hemos mencionado anteriormente es la clase 41 de la

clasificacion de Niza.

El paso final para terminar este proceso es atender el pago con un coste relativamente

minusculo de 125€ aproximadamente.

3. Identificacion y analisis del mercado

Después de conocer la actividad de la empresa es importante analizar el mercado en el

cual la empresa va a desarrollar su actividad econdémica.

6 Clasificacidn de Niza: Clasificacion internacional de productos y servicios aplicada a lar marcas. Se
establecié en 1957 y se publica una nueva edicién cada 5 afos.

OEPM: Oficina Espafiola de Patentes y Marcas
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3.1. Mercado al que se dirige el producto y situaciéon actual del

sector

Segun el ultimo informe del Ministerio de Universidades, sobre “Datos y Cifras del
Sistema Universitario Espafiol” 2018-2019 (Ministerio de Universidades 2019), en
Espafia actualmente conviven un total de 83 universidades, de la cuales 33 son
universidades privadas. Las 83, en su mayoria, comparten un modelo educativo
similar con matices propios.

Dicho informe registro un total de 2.920 titulaciones de grado impartidas en el curso
2018/2019. La rama con mayor numero de titulaciones es la de ciencias sociales y
juridicas con un total de 1.056 titulaciones de grado impartidas, 359 privadas y 687
publicas.

Segun Europa Press (Europapress.es, 2020) y los datos ofrecidos por el
observatorio sectorial DBK®, el total de alumnos matriculados en universidades
privadas ha aumentado un 9,5% en el curso 2019/2020 con respecto al afio anterior.
Esto equivale a mas de 300.000 alumnos matriculados en universidades privadas,
es decir, mas de un 20% del total de universitarios de Espafa. Estas cifras se
encuentran en maximos histéricos nunca antes alcanzados por la universidad

privada.

Este mismo informe también ofrece datos sobre los ingresos totales del sector el
curso pasado, superando los 2.500 millones de euros; de los cuales 1.805 millones
pertenecen al sector privado, un 6,8% mas que el gjercicio anterior.

Son las escuelas de negocios las que registran mayor facturacién hasta alcanzar los
770 millones de euros. El observatorio sectorial DBK realiza todos los afios un
informe sobre dicho sector, estos datos son positivos de forma consecutiva afio tras

ano.

Si comparamos el sistema universitario espafol con el resto de los paises de Europa
podemos comprobar que Espafia se encuentra en el cuarto puesto segun el

porcentaje (21,3%) de estudiantes matriculados en universidades privadas.

& Observatorio sectorial DBK: Empresa filial del CESCE, lideres en informacion sectorial,
financiera y comercial.
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Tabla 1. Matriculados en estudios universitarios en centros privados.

Paises europeos (2018). Matriculados en estudios universitarios (grado y master) en centros
privados, segun el tipo de centro (en porcentaje del total de matriculados)

Total Dependientes del Estado Independientes del Estado
Chipre 67,7 0,0 67,7
Polonia 27,5 0,0 27,5
Letonia 100,0 78,1 21,9
Espafia 21,3 0,0 21,3
Francia 21,6 0,9 20,7
Portugal 17,9 0,0 17,9
P. Bajos 15,0 0,0 15,0
Italia 13,1 0,0 13,1
Bulgaria 13,1 0,0 13,1
Rumania 13,0 0,0 13,0
Eslovaquia 12,8 0,0 12,8
Noruega 15,4 51 10,4
Chequia 11,6 1,8 9,8
Malta 9,4 0,0 9,4
Lituania 9,0 0,0 9,0
Croacia 8,6 0,0 8,6
Estonia 8,2 0,0 8,2
Suiza 16,3 8,1 8,2
Eslovenia 13,2 6,0 7,2
Hungria 13,4 7,9 5,4
Irlanda 4,6 0,0 4,6
Bélgica 57,7 57,5 0,2
R. Unido 100,0 100,0 0,0
Finlandia 50,7 50,7 0,0
Islandia 21,9 21,9 0,0
Austria 21,4 0,0 0,0
Alemania 11,2 0,0 0,0

Elaborado por universidadsi.es Fuente Eurostat, Estudents enrolled in tertiary education by

education leven, programme orientation, sex, type of institution and intensity of participation.

Como se puede observar en el cuadro anterior, la educacion universitaria privada en
Europa se concentra en pocos paises. Entre las potencias europeas mas
destacables en este sentido se encuentran Espafia, Francia, Portugal, Paises Bajos
e Italia. En el lado totalmente opuesto se encuentran paises como Bélgica, Reino

Unido o Alemania.

Son datos a considerar en el momento de tomar la decisidon de localizacion de la

universidad puesto que debemos presentar la oferta donde existe demanda.

La sociedad evoluciona hacia una concentracién cosmopolita. Existe una
despoblacion rural y una emigracion hacia las grandes ciudades donde se encuentra

la mayor parte del empleo.
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Grafico 1. Porcentaje de espafioles entre 25 y 39 ainos con titulo
universitario por CC. AA y estatus migratorio (2013-2017)
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Fuente: CED, Centro de Estudios Demograficos y datos del INE

Como se puede observar en el grafico anterior, Madrid es con diferencia la ciudad
que mas titulados acoge y la ciudad de la que menos titulados emigran, seguida de

Catalufia gracias a Barcelona.

Este grafico demuestra que existe un interés por desarrollar la carrera profesional
en las grandes ciudades, especialmente en Madrid. El motivo principal de que esto
ocurra es que es el asentamiento geogréfico de las grandes empresas del pais y por
supuesto de las empresas multinacionales. Madrid parte con ventaja al ser la capital
del pais.

Madrid Alberga al 44,5% de las 1000 Empresas mas grandes de Espana
(theconversation.es, 2021) y cuenta con un amplio catalogo de empresas
multinacionales operando en el pais con base en la capital. Segun informa el
confidencial observando los datos publicados por la Secretaria de Estado de
Comercio, la Comunidad de Madrid ha logrado atraer un 23,6% mas de inversion
extranjera que en el afno anterior. En términos econdmicos representa un total

17.910 millones de euros lo que equivale a un 75,2% del total nacional.

La poblacion en edad de trabajar aumenta cada afio en las ciudades grandes como
Madrid y Valencia.
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Grafico 2. Crecimiento de la poblacion en edad de trabajar
1951-2019
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Elaborado por: theconversation.com.

Fuente: informa Madrid, capitalidad, economia del conocimiento y fiscalidad. Ivie, 2020.

En el gréafico anterior podemos observar como aumenta la poblacion en edad de
trabajar desde el afio 1951 en Ciudades Como Madrid y Valencia respecto al resto
de Espafia. Madrid es notoriamente la ciudad espafola que mas crecimiento ha

experimentado en este sentido.

NNEU pretende aprovechar la concentrada red empresarial de Madrid para poder
ofrecer a sus alumnos formarse con las empresas locales a lo largo de su toda su
etapa universitaria con una oportunidad laboral creada sin necesidad de titularse

fuera y luego acudir a Madrid en busca de una oportunidad buena de empleo.

3.1.1. Estructura y consumo

En el sector universitario los factores que definen la demanda no son totalmente
cuantitativos. Existen otros factores subjetivos que influyen en la decisién del
alumno, como el prestigio, ideas religiosas, calidad de la ensefianza, etc. Debido a
estos factores cualitativos el mercado actia como una competencia monopolistica.
Las universidades no buscan diferenciarse entre si por el precio sino por los factores
cualitativos. De esta manera cada centro logra captar a su publico objetivo con

perfiles profesionales diferentes al resto.

El mercado de competencia monopolistica cuenta con una serie de caracteristicas.

Las universidades tienen cierta capacidad para influir en el precio. No debe ser muy

26



diferente al de los competidores. En Espana existen 33 oferentes privados pero el
mercado en su conjunto suma 83 en total, suficiente para afirmar que no es una
estructura monopolistica pero tampoco existe una oferta tan amplia como para ser

considerado competencia perfecta.

Por otro lado, apenas existe influencia entre los competidores puesto que cada
universidad prefiere contar con su metodologia y elementos diferenciadores propios.

Las barreras de entrada y salida se limitan a los requisitos regales.

3.1.2. Segmentacion y habitos de consumo

La universidad se define como un lugar de libre pensamiento y creacién, donde se
reciben y debaten diversas opiniones; por eso no existe una segmentacion cultural
estricta. La cultura de NNEU se basa en los valores de respeto y aprecio por el ser
humano. El tipo de segmentacion mas destacable es desde el aspecto econdmico,
la formacion universitaria privada tiene unos costes elevado dependiendo de su valor

afiadido y como consecuencia un precio elevado.

NNEU no busca realizar una segmentacion demografica directa, pero si pretende
motivar a esas personas con un perfil de evolucion desarrollado se interesen por

formarse en el centro universitario.

Por otro lado, este mercado es un mercado estacional de 9 meses ya que existe un
periodo vacacional en verano durante el cual no se generan ingresos. Los
estudiantes comienzan el curso en septiembre y lo terminan en Junio. Bien es cierto
que la estructura universitaria esta adaptada para esta situacion. Parte de la plantilla
de profesorado son profesores asociados, lo cual quiere decir que no tienen salario
fijo, sino que cobran por trabajo realizado. De esta forma se consigue que los costes

en esas fechas no se disparen.

A la hora de tomar la decision, ya que es un bien de larga duracién y por supuesto
una decisién importante para el alumno, la decision final surge tras comparar las
diferentes opciones del mercado considerando la que aporta mejor valor para el

futuro profesional
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3.1.3. PESTEL

Mediante el analisis PESTEL logramos identificar los factores macro que afectan a la

empresa. Las letras PESTEL representan la categorizacién de estos factores en

diferentes grupos.

Factores Politico-legales:

Los factores y legales y politicos que afectan directamente a NNEU son aquellos
que produzcan alguna modificacion en la ley educativa del estado Espafol o de
la comunidad de Madrid. El actual gobierno de Espafia ha planteado una posible
reforma del Real Decreto 420/2015 que afectaria a los requisitos minimos para
ser considerado universidad. Estos nuevos requisitos serian 10 titulos oficiales
de grado, 6 titulos oficiales de master y tres programas de doctorado. La Ley
también afecta a otros asuntos menores a los que NNEU podria adaptarse.

Sin embargo, este apartado de la reforma es muy sensible para el devenir del
proyecto que debera tomar la decision, en su momento, de aumentar su oferta o
de continuar como institucion de ensefianza superior privada.

Segun un borrador del Real Decreto de creacién, reconocimiento, autorizacion y
acreditacidon de universidades y de centros universitarios, que sustituiria al RD
420/2015 las universidades nuevas tendran un periodo de 5 afios para adaptarse
a los requisitos. (universidadsi.es, 2021)

Al tratarse de un servicio y trabajar a diario con personas y datos sensibles
también se encuentra entre estos factores la normativa de proteccion de datos.
NNEU cuenta con una gran proteccion en este sentido al utilizar exclusivamente
medios digitales en sus instalaciones y para todos sus procesos a través de la
tecnologia blockchain, la cual emplea algoritmos de encriptacién criptografica

mas avanzados hasta el momento.

Factores Econémicos

Los factores econdmicos mas destacables son el PIB y los tipos de interés. El
PIB nos aporta una idea general de la economia del pais. El PIB de Espana
crece al menos a un 2% anual desde el afno 2015 hasta la crisis sanitaria del
covid-19 en el ano 2020. (Expansién, 2021). No obstante, a pesar de la caida
provocada por esta crisis, segun la comision europea Espafia recuperara su nivel
de PIB anterior a la crisis, a finales del ano 2022. (El pais, 2021).

Por su parte los tipos de interés actuales de los bancos centrales se encuentran
en valores muy proximos a cero. Concretamente en la zona euro los tipos de

interés actual es 0,00%. (Investing.com 2021). Esto puede facilitar el acceso a
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financiacién con bajos intereses para los estudiantes que contemplan esta
opcion. Es cierto que el publico objetivo esta orientado a perfiles econémicos
elevados, sin necesidad probablemente de hacer uso de la financiacion. No
obstante, la financiaciéon es una opcion interesante para aquellos alumnos que
quieren estudiar en NNEU pero que no pueden hacer frente al coste de forma

directa.

Factores Socioculturales

Como comentabamos anteriormente es muy importante para NNEU la
localizacion, concretamente en Madrid. Tal y como se refleja en el grafico 1, en
Espafia existe una fuerte demanda por la formacion universitaria en Madrid, muy
probablemente influenciada por la red de grandes empresas que concentra
Madrid.

Como se puede apreciar en el grafico 2, Madrid es la ciudad con mas crecimiento
de poblacién en edad de trabajar, por lo que podemos extrapolar que en la capital
también existe una fuerte demanda de trabajo exterior.

Cruzando estas dos informaciones se podria afirmar que existe una demanda
relaciona entre la formacién en Madrid y posteriormente el trabajo laboral en la

capital.

Factores tecnolégicos

Para un proyecto que enfoca su actividad de forma tecnoldgica es esencial
analizar correctamente estos factores que influyen en la actividad de la empresa.
El 100% de los recursos fisicos que utiliza NNEU para desarrollar su actividad
son digitales. Esto quiere decir que un fallo o error podria detener la actividad o
parte de ella.

Si recurrimos a los factores tecnologicos tradicionales, la mayoria o
practicamente todos funcionan de manera centralizada, es decir a través de
servidores intermediarios. Esto origina un aumento de costes y un aumento en
el riesgo de fallo. Si uno de estos servidores fallase los recursos conectados a
el también lo harian, ademas son vulnerables a ataques informaticos y la
informacién sensible de los alumnos podria quedar expuesta.

Sin embargo, recientemente se ha desarrollado una tecnologia conocida como
Blockchain o cadena de bloques en la que se utiliza la mayor tecnologia de
encriptacién criptografica hasta el momento. Modificar un bloque de la cadena
implicaria modificar todos los que le siguen. Esto se convierte en tarea algo

imposible si sabemos que este codigo se repite y copia en todos los nodos de la
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red. Segun el Exchange de criptomonedas Binance, actualmente en la red hay
9700 nodos activos de Bitcoin. (Binance Academy, 2021). Esto equivale a 9700
servidores de la red distribuidos en fiderentes localizaciones, y todos comparten
toda la informacion de la red.

Ademas de la red de bitcoin, se han desarrollado otras criptomonedas mediante
la tecnologia blockchain con diferentes funcionalidades. Por ejemplo, EOS® es
una criptomoneda creada para desarrollar DAPPS o aplicaciones
descentralizadas. Mediante la tecnologia de EOS se pueden reducir costes y

mejorar la seguridad de los sistemas digitales de la Universidad.

e Factores ecolégicos

La actividad universitaria es cierto que no es de las mas contaminantes ni mucho
menos, aunque el consumo diario de electricidad es elevado.

Existe una fuerte conciencia ambiental en los ultimos afios. Los renovable,
ecoldgico y sostenible han ganado gran importancia. Por ello dentro la actividad
propia empresarial tomar decisiones estratégicas teniendo en cuenta estos
argumentos es actividad obligatoria.

Por ello NNEU cuenta con edificios modernos de eficiencia energética, llegando

a alcanzar en épocas del afio la autosuficiencia.
3.2. Perfil del cliente

Como hemos mencionado anteriormente nuestro perfil de cliente es de poder adquisitivo

elevado, pero ¢ cuales son el resto de sus caracteristicas?

- Su motivacién de compra esta muy poco influenciada por el precio.
- Perfil transgresor, innovador, con motivacion de cambio.
- Preocupacion por los valores éticos.

- Perfil orientado a nuevas experiencias vitales y aventurero.

9 EOS: Criptomoneda EOS.I0 para la creacién de aplicaciones descentralizadas.
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Imagen 3 Perfil del Cliente

Fuente: Elaboracion propia
3.3. Previsiones del mercado en el corto medio plazo.

Dado que es un mercado pequefio con una evolucién estable y constante los cambios
no se producen de manera muy abrupta. Sin embargo, el sector esta firmemente en
crecimiento, hace unos 25 afos el sector universitario privado contaba con unos 50.000
alumnos en el 2017 la cantidad ascendia a mas de 200.000 segun el mismo informe de
la fundacion BBVA. (Fundaciéon BBVA, 2017). Hoy en dia la cantidad total de alumnos
matriculados en universidades privadas asciende a mas de 300.000, con una
equivalencia a mas del 20% de los universitarios del pais. Sin duda el sector aumenta,
en busca probablemente de nuevas innovaciones. Este aumento es posible que no se

vea reflejado en el corto plazo pero si en el medio y largo.

3.4. La competencia

Para entender mejor el mercado al que se dirige el servicio comenzaremos
introduciendo a los competidores directos, su posicién en el mercado e innovacion

propia respecto a ellos.
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Como hemos explicado anteriormente es un servicio dirigido a un perfil de cliente con
alto poder adquisitivo, por lo que automaticamente excluimos a competidores con una
oferta de producto enfocada hacia un perfil mas modesto. No quiere decir que no sean

competidores, pero no los categorizaremos como directos.

Entre los competidores directos encontramos:

¢ Instituto de Empresa University (IE): Quizas el principal competidor de
NNEU, cuenta con una gran reputacion a nivel mundial. Su estructura
también es similar, su mayor oferta esta enfocada hacia la innovaciéon
desde un punto de vista empresarial. Su oferta de grados no es amplia 'y
coincide con la oferta de NNEU en grados troncales o muy demandados
como economia, ADE o derecho. IE university enfoca su vision
tecnoldgica desde la perspectiva de la oferta de grados relacionados con
esta area. Por ejemplo, Grado en comunicacion y Medios digitales. Sin
embargo, NNEU pretende otorgar una perspectiva propia al campo
tecnoldgico y ensefiar a su alumnos a desenvolverse con los medios
digitales necesarios dentro de sus especialidades. La oferta de grados se

limita al area de la ciencias sociales y humanidades.

e ESIC:
Es una escuela de negocios con un fuerte posicionamiento en su oferta de
grados de ADE, marketing y comunicacion digital. Apuestan por la tecnologia

de forma moderada.

e Universidad Europea

La mas grande hasta ahora, cuenta con una oferta de mas de 70 grados y
dobles grados en diferentes areas de conocimiento. Cuenta con unas
excelentes instalaciones a nivel de campus, instalaciones deportivas y
residencia. Sin embargo, la localizacién es su punto débil, se encuentra a 1
hora de distancia en transporte publico del barrio salamanca y de la zona

financiera.

e CEU San pablo
Institucion de educacion religiosa, catélica. Sus valores coinciden con los de
la Iglesia catdlica y el humanismo cristiano. Cuenta con una oferta de grados

y dobles grados similar a la anterior, mas de 60 en total. La oferta de

32



convenios internacionales es muy interesante y amplia. Sin embargo, CEU
es probablemente la universidad con el sistema educativo mas conservador,

en concordancia con sus valores tradicionales.

¢ Universidad Pontificia de Comillas

Institucion de prestigio con mas de 100 afios de historia. La universidad
destaca especialmente en el ambito empresarial, aunque imparte
ensefanzas en diferentes areas de conocimiento. Segun el Ranking Forbes
50 mejores CEO de Espana 2018, diez eran exalumnos de comillas. (Forbes,
2019)

Ahora mismo estas 5 instituciones se encuentran entre la oferta mas elitista de Madrid

con un gran posicionamiento en el sector, por lo que serian competidores directos.

Podemos afirmar que a pesar de que a nivel local si son los principales competidores

directos en el corto plazo, pero como este proyecto tiene unos objetivos ambiciosos, en

el medio-largo plazo es necesario extender la lista de competidores:

e Instituto de Empresa (IE)

e ESIC

e Universidad Europea

e CEU San pablo

¢ Universidad Pontificia de Comillas
e Universidad de Harvard

e Universidad de Oxford

e Universidad de Chicago

e Universidad Yale

En cuanto el nuevo sistema educativo del proyecto NNEU se encuentre en

funcionamiento, y comience a ser notorio en el sector de la educacién podemos expandir

nuestro perfil de cliente internacional de forma mas intensa.

A continuacion, procedemos a organizar las universidades competidoras directas a nivel

Nacional por ranking: (Forbes, 2021)

1. CEU San Pablo

2. Universidad Pontificia de Comillas
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3. Universidad Europea de Madrid
4. ESIC

5. Instituto de Empresa University

3.4.1. Fuerzas de Porter

M.Porter afirmaba en su libro Estrategia Competitiva (1980), que el potencial de
rentabilidad de una empresa depende de 5 fuerzas, las que él identificé como:
Poder de negociacién de clientes, poder de negociacién de proveedores,
amenaza de nuevos competidores, amenaza de nuevos productos sustitutivos y

rivalidad entre competidores.

Imagen 4 Las 5 fuerzas de M.Porter

CLIENTES PROVEEDORES

e

Buena relacién con proveedores
Existen pocos proveedores IT
Alta importancia de
proveedores en el servicio

* Facilidad parairseala
competencia

* Clientes de alto poder
adquisitivo

* Buena localizacién para la venta

Modelo educativo puede

copiarse.
¢ El coste de cambio de * Identificacion del modelo con la
universidad es bajo marca NNEU.
¢ Probabilidad de sustitucion baja * Mejoras en el modelo de
educacién publica.

COMPETIDORES NUEVOS PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Fuente: Elaboracion propia

En el cuadro superior podemos ver identificadas las 5 fuerzas de Porter del proyecto
NNEU. Cabe destacar la buena relacién con los proveedores, una buena localizacion
para la venta y una diferenciacion de modelo frente a la competencia. Estos aspectos

son clave en el conjunto de valor del proyecto.

3.5. Analisis DAFO

Para finalizar la identificacion y analisis de la empresa vamos a concluir analizando estos
indicadores que nos ayudan a identificar aspectos clave de la actividad empresarial y su

posicidn con respecto al mercado.
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El analisis DAFO nos permite identificar la Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades que afectan a nuestra empresa, con el objetivo de obtener una vision

general de la situacion en la que se encuentra la empresa.

Imagen 5 Analisis DAFO

AMENAZAS

e Cambios en la legislacion educativa.

e Aumento de precios de las
infraestructuras necesarias.

e Fuerte aumento de la competencia.

e Desaceleracion del crecimiento de

la economia.

Fuente: Elaboracién propia.

Analizando el cuadro de DAFO podemos extrapolar que debido a que el proyecto es
nuevo las decisiones estrategias deben ir encaminadas hacia una campafa de
marketing exitosa. Esta campafia de marketing debe basarse en las fortalezas de la
empresa para poder aprovechar las oportunidades que este mercado ofrece.

3.6. Estrategias a seguir.

Como se ha tratado de expresar hasta el momento, la estrategia de NNEU se

fundamenta en unos valores éticos, sostenibles y abiertos al cambio y la evolucion.

Muchos de los intereses de NNEU pasan por tener una buena relacién con sus socios
sponsors basando su estrategia en el parnertship, es decir en la colaboracion. Como
institucion educativa se necesitan ciertos recursos para poder llevar a cabo la actividad.
Por ejemplo, en nuestro caso gafas de realidad virtual, NNEU buscara llegar a un
acuerdo de mutuo beneficio con la empresa sponsor para que aporte el material
necesario y cambio la universidad puede ofrecer alumnos en practicas a la empresa y
patrocinio en zonas de ocio y deportivas y eventos universitarios digitales vy

presenciales.
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De esta forma se consigue un ciclo circular donde se reducen costes se obtienen
practicas en empresas lideres para los alumnos y confianza que aporta un partner

externo.

La estrategia llevada a cabo para alcanzar un posicionamiento en la mente del
consumidor sera mediante Campanas de marketing utilizando los recursos digitales,
personalidades influyentes, y el modelo de presentacion con visita de nuestros

embajadores a los colegios seleccionados.

3.6.1. CANVAS

En este apartado vamos a elaborar la representacion del modelo de negocio de NNEU
en el que se detallan aspectos como Socios clave, Actividades clave, propuesta de valor,

etc.
Imagen 6 Canvas

Socios clave Actividades Clave Propuesta de valor

Desarrollo del Modelo educativo
sistema educativo basado en |la
Neurociencia

Inversores

Profesores Titulares  Evaluacion del perfil

del alumnado Adaptabilidad del 1
. sistema a
Profesores Asociados Clases necesidades
individuales (TDHA).

Estrategia d
Proveedores sponsor Marke Ii;;‘“;, € Habilidades sociales

Staff (marketing)

Recursos clave

Equipos tecnholégicos,
é}: d%cf)as._ de realidad
virtual

P;grﬁnsg{:?grfgn NEW NEURO-EDUCATION
experiencia adecuadas UNIVERSITY

Instalaciones del
campus

Estructura de costes

NNEU cuenta con una importante suma de costes
fijos entre los que destacan los costes de personal y
gastos de explotacién como suministros y marketing. La qur
matrict
La estructura de costes en su gran mayoria son costes
fijos, los costes variables son relativamente bajos.
Estos costes engloban principalmente a profesores Otra fuel
asociados y regalos para alumnado.
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Propuesta de valor Relacion con el Segmento de

cliente clientes
Modelo educativo
basado en la .
Neurociencia Relacion direct Cliente con eriﬂ
elacién directa a econémico elevado
Adaptabilidad del través de embajadores .
sistema a y profesores Busca una formacion
necesidades L innovadora enfocada
individuales (TDHA). Relacién indirecta a las necesidades del
mediante social presente y del futuro
Habilidades sociales media.

Perfil con motivacion
de cambio.
Canales »
Pasion por el uso y
. ., formacion a traves del
Formacion presencial yso de las tecnologias
en las instalaciones digitales.
del campus de NNEU

Instalaciones
equ)aqlas con
UNIVERSITY tecnhologia digital
innovadora:
Blockchain y realidad
virtual

NEW NEURO-EDUCATION

Flujos de ingresos

: costes

rsonal y . .

arketing. La fuente principal de ingresos son los alumnos
matriculados en los diferéntes grados que oferta

dn costes NNEU

+ bajos. . . .

»fesores Otra fuente de ingresos secundaria proviene de los

arrendamientos de edificios.

Fuente: Elaboracion propia

e Socios clave: En este apartado se encuentran las partes mas importantes para
el desarrollo del proyecto. Por supuesto los inversores son necesarios pero
ademas desempefian un papel muy importante en la actividad de NNEU tanto
los profesores titulares como los asociados. Por su parte los proveedores
sponsor también tienen su papel de importancia para poder ofrecer el valor
afiadido como por ejemplo las practicas.

o Actividades clave: Las siguientes actividades son clave y fundamentales para
el correcto desarrollo del servicio de NNEU. Es muy importante la creacion del
modelo educativo propio y revisarlo de manera constante, para poder aplicarlo
de la forma mas correcta es fundamental hacer una buena evaluacién del perfil
del alumno. Solo de esta forma se alcanzaran los objetivos dentro de las clases.
Para que todas las actividades del proceso se puedan llevar a cabo es necesaria
una correcta elaboracién y aplicacion de la estrategia de marketing para captar

alumnos.
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Propuesta de Valor: En este apartado se detallan los aspectos clave de la
cadena de valor de NNEU.

Relacion con el cliente: La relacion con el cliente se produce de dos formas;
de forma indirecta a través de la actividad publicitaria, cuentas de redes sociales
de NNEU y pagina web. También hay una relacién directa previa a que los
alumnos comiencen a estudiar en la universidad que es la relaciéon con los
embajadores cuando estos les presentan la universidad y durante el proceso de
admision y una vez que ya son alumnos la relacion con el cliente es
constantemente directa a través de los profesores staff, etc.

Segmento de cliente: En este apartado se incluye el perfil de cliente que encaja
en la oferta de NNEU y que se detalla mas adelante.

Recursos clave: Son aquellos recursos fundamentales para cumplir con el
correcto desarrollo de la actividad. Son fundamentales los profesores titulares
con una buena formacion, pero muy importante la labor de los profesores
asociados, ya que son estos quienes estan en contacto directo con la
experiencia real mas actual de sus respectivos sectores. Hay algunos recursos
materiales muy importantes en la actividad y oferta de NNEU, como las
instalaciones del campus y los equipos tecnolégicos como las gafas de realidad
virtual.

Canales: Los canales detallados en este apartado son los mas importantes
utilizados durante la actividad de NNEU. Bien es cierto que existen unos canales
digitales como las redes sociales y la actividad publicitaria digital que también
son un canal de contacto previo a inicio de la actividad propiamente dicha de
formacion.

Estructura de costes: Como se detalla mas adelante la estructura de coste del
proyecto cuenta con unos costes fijos elevados y unos costes variables muy
bajos.

Flujo de ingresos: Los ingresos de NNEU provienen de dos fuentes, la principal
es la proveniente de la formacién, 15.500€ por alumno. Estos ingresos se
producen durante los meses lectivos dejando de ingresar en Junio Julio y
Agosto. La fuente de ingresos secundaria son los ingresos por arrendamientos

de los locales de cafeteria, residencia, restaurante, etc.
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3.7. Participacion Prevista en el Mercado

Tal y como se menciona en el apartado 5.1 en Espana existen 33 universidades

privadas, NNEU pasaria a ser la numero 34.

Actualmente, como se ha especificado anteriormente, el 20% de los universitarios
Espanfoles estan matriculados en universidades privadas, esto suma un total de 300.000

alumnos.

Cuando NNEU alcance su nivel maximo de actividad contara con una capacidad
maxima para 960 alumnos. En términos porcentuales NNEU tendria una participacion

en el mercado de 0,3% del total de los alumnos matriculados en universidades privadas.

También se ha mencionado que la facturacién de las universidades privadas el ejercicio
pasado (2019) es de 1805 millones. Los ingresos obtenidos por NNEU en su nivel
maximo de actividad podrian alcanzar aproximadamente 12,5 millones de euros. En
términos porcentuales la participacion de NNEU en el mercado seria de un 0,69% con

relacion a la facturacion.

4. Marketing y Comercializacién

4.1. Presentacion del Servicio

En 2017 se han registrado mas 200.000 vuelos al dia, (xakata.com, 2018) el doble que
en 2012; y los datos generados y almacenados hasta 2018 es de 33.000millones de
terabytes, 17 veces mas que en 2007. (es.estatista.com, 2019). Estos datos nos llevan
a conocer la globalizacion mundial en continuo aumento. En un mundo global la forma
de producir se ha transformado siguiendo un camino digital, tecnologico y sostenible

basado en la informacién, big data. Es la era digital.

La educacion moderna o “educacion publica” tiene su origen a partir de la revolucion
francesa en el siglo XIX, coincidiendo a su vez con la ya avanzada, revolucion industrial
en Inglaterra (1760). La educacion en aquel momento surge con un sistema
perfectamente amoldado a la economia industrial del momento. El sistema de
produccion era en pequefos procesos repetitivos en cadena. Se presenta la figura del
jefe como autoridad, quien dirige a su equipo como él cree conveniente en base a unos

conocimientos y experiencia.
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Esto mismo se observa en un aula. Se presenta la figura del profesor como autoridad,
el poseedor del conocimiento. El profesor dirige a su equipo dandole pequenas tareas
de forma repetitiva y constante hasta que el alumno consigue aprender dicho

conocimiento. Todo esto sucede en un espacio limitado conocido como aula.

Prestando atencidn a estos breves datos podemos pensar que el sistema es correcto y
puedo funcionar. Los afios nos han demostrado que asi ha sido desde la primera

revolucion industrial, pasando por la segunda, hasta nuestros dias.

Sin embargo, hoy en dia el sistema educativo tradicional comienza a presentar signos
de debilidad, y las alternativas que surgen no terminan de encajar, ya que es necesario

un reajuste mas exhaustivo.

La sociedad ha cambiado la forma de vivir, atendiendo a los datos mencionados
anteriormente, es imposible almacenar en la memoria la cantidad de conocimiento que
existe. La informacion es accesible desde cualquier lugar del mundo. Se elimina la figura
de la autoridad del jefe y surgen los grupos de trabajo coordinados por un leader,

miembro del grupo y designado en ocasiones por los miembros del grupo.

Es aqui cuando surge la necesidad de revisar y adaptar el sistema educativo acorde
con las necesidades evolutivas del momento. No podemos seguir formando
profesionales de la segunda revolucién industrial durante la revolucion tecnoldgica y el
inicio de la revolucién de la web3.0. Es necesario no solo adaptar el nuevo contenido,
también surge la necesidad de innovar en la forma de ensefar adaptando estas a las

nuevas tecnologias y como hacer un uso correcto de estas.

Para ello, como se ha mencionado, existe un area de investigacién cientifica que ha
ganado protagonismo en los ultimos afios, la neurociencia. Un sistema educativo
basado en la neurociencia o neuro-educacién debe fijar sus pilares en: la forma natural
de aprender de cada individuo, los procesos neuronales y la adaptacion a casos con
necesidades espaciales (TDHA especialidad de NNEU). Es fundamental distinguir y
categorizar las diferentes formas de aprender, el modelo se centra en las habilidades y

fortalezas a la vez que potencia de forma mas gradual las debilidades de los alumnos.

Combinando la parte cientifica que nos aporta la neurociencia con la sociologia y la
economia actual, podemos obtener un método educativo, no solo exitoso, si no que
contribuye a la humanidad a lograr una evolucion sostenible en el planeta para los afios

venideros.

Los encargados de desarrollar el modelo educativo son los miembros del equipo de
neuro-psicologia. Un modelo creado y adaptado para la formacion mediante recursos

digitales y de simulacion de realidad virtual.
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El verdadero valor de este proyecto se encuentra en el proceso. El método educativo es
el proceso mediante el cual se amoldan y transforman nuestras capacidades para
producir conocimiento, creatividad y evolucion. Ademas de su propio modelo educativo
como principal fuente de valor, la universidad también cuenta con una serie de
agregados que complementan el valor total de su oferta. Algunos de estos son:
Instalaciones de alto standing, convenios con empresas importantes en sus sectores,

equipamiento tecnoldgico de ultima generacion, etc.

4.2, Politica de marca

Desde NNEU se ha decidido como politica de marca denominar al modelo educativo
igualmente que la universidad. El criterio que justifica esta decision se sostiene sobre el
hecho de que es un modelo es de desarrollo propio, Unico y en constante evolucion. De
esta manera si surgen competidores en algun momento, el cliente podra diferenciar
entre el propio sistema de NNEU vy el resto de los competidores. Los competidores no
podran utilizar el nombre de NNEU ya que figura como marca registrada en el ambito
educativo como nombre de la Universidad. Ademas de otorgar un valor propio,
denominar al modelo educativo con el mismo nombre que la universidad transmite
compromiso, interés y vocacion por la educacion. Con ello se pretender dar a entender
que las prioridades de la universidad son la educacién, la innovacién del sector y el

reconocimiento por logros educativos.

El logo desde el punto de vista del marketing buscar ser llamativo y discreto a la vez,
pero sobre todo reconocible e identificativo. El objetivo es que NNEU con sus colores
azul y verde sea reconocible como la nueva universidad con sus innovaciones. El color
azul se asocia en psicologia a la serenidad y la calma, también se vincula con la
inteligencia, la estabilidad emocional y la creatividad. Por su parte el color verde es un
color ligado al crecimiento y la evolucién. Sus connotaciones mas comunes son la
exigencia moral, el hedonismo y la adaptabilidad, aunque quizas la mayor connotacion

del color verde es la naturaleza. (Psicologiaymente.com, 2021)

La eleccion de estos dos colores, mas alla de los motivos visuales, tiene la mayor parte

de peso por sus connotaciones relacionadas con los valores y espiritu de NNEU.
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4.3. Precio de venta y politica de precios

Previamente a fijar los precios propios, debemos conocer en que rango oscilan los
precios de la competencia. Para ello se ha elaborado un cuadro tomando como

referencia los precios del grado en ADE.

Tabla 2. Comparacion Precios competidores principales.

Instituto de Universidad CEU San Universidad
empresa Europea de Pablo pontificia de

University (IE) Madrid comillas

21.000€ 9.800€ 7.680€ 13.130 11.798

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de las webs oficiales.

NNEU adopta como politica la no diferenciacién de precios dependiendo del grado. El
valor afiadido de la universidad no se encuentra en el contenido por lo que el valor en
todos sus grados de formacién no obtiene diferenciacion entre si. La posicion que se
desea adoptar es una posicién fuerte frente a los competidores, independientemente de
su tamafio. NNEU dispone de unas instalaciones mas reducidas frente a las grandes
instituciones con las que quiere competir, no obstante, no se considera esta situacion
como un punto débil sino como un aspecto de fortaleza a nivel de especializaciéon y
atencioén cercana. Lo mas importante durante los primeros afos es conseguir la posicion

en la mente del consumidor como nueva institucién de prestigio.

Anteriormente hemos dicho que IE University es nuestro principal competidor ya que los
agregados que aporta ademas de la formacion universitaria son los mas similares a los
de NNEU. Por ejemplo, el instituto de empresa cuenta con una importante red de
empresas en las que sus alumnos pueden hacer practicas. NNEU quiere abrirse un
hueco y establecer una posiciéon competitiva frente a ellos. Por ello en la politica de
precios se ha adoptado es establecer el precio por debajo de IE University, dejando
claro que ellos son los lideres por el momento, pero estableciendo precios por encima
del resto de la competencia con el objetivo de recalcar la presencia de NNEU como una
opcion firme, competitiva, innovadora y de calidad.

Una vez conocido el rango de precios donde se quiere situar el precio de los servicios
ofertados por NNEU procedemos a calcular el precio definitivo. Para ello debemos
conocer el Coste Variable Unitario, este se situa entre 2.400€ el curso con menor CVu

y 4.2000€ el curso con mayor CVu. Debemos evaluar también los costes fijos, los cuales
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tienen un peso importante para NNEU, mas de 4 millones de euros cuando su actividad

alcance pleno funcionamiento.

Tabla 3. Precios, Costes variables y Margen.

Actividad Precio __Coste Variable Contribucién Neta Contribucién Neta % MIX Producto

Curso IB 1° 15.500,00€ 242116 € 13.078.84 € 84,38% 4,9%
Curso Derecho 1° 15.500,00 € 258562 € 1291438 € 83,32% 4,2%
Curso ADE 1° 15.500,00 € 2.421,16 € 13.078.84 € 84.38% 4,0%]
Curso ACE 1° 156.500,00€ 2.88596€ 12.614.04 € 81,38% 4,3%
Curso Psicologia 1° 15.500,00€ 242116 € 13.078.84 € 84,38% 3,8%
Curso Relaciones Intemacionales 15.500,00 € 2.885,96 € 12.614,04 € 81,38% 3,6%]
Curso Economia 17 15.500,00€ 242116 € 13.078.84 € 84,38% 4,3%
Curso RRHH 1° 15.500,00 € 2.88596 € 12.614.04 € 81,38% 4,2%
Curso 1B 2° 15.500,00€ 239967 € 13.10033 € 84,52% 3,8%
Curso Derecho 1° 156.500,00 € 279967 € 12.700.33 € 81,94% 4,9%

Curso ADE 2° 156.500,00 € 2.86447 € 12.63553 € 81,52% 4,5%
Curso ACE 2° 156.500,00 € 286447 € 12.635.53 € 81,52% 4,2%
Curso Psicologia 2° 15.500,00 € 286447 € 12.635.53 € 81,52% 3,6%
Curso Relaciones Intemacionales 15.500,00 € 286447 € 12.635.53 € 81,52% 4,3%
Curso Economia 2° 156.500,00 € 246447 € 13.03553 € 84,10% 4,0%
Curso RRHH 2° 156.500,00 € 286447 € 12.635.53 € 81,52% 4,0%
Curso 1B 3° 15.500,00 € 3.802,56 € 11.697.44 € 75,47% 3,6%
Curso Derecho 3° | 15.500,00 € 3.487,27 € 12.012,73 € 77,50% 4,5%]

Curso ADE 3° 156.500,00 € 3.652,56 € 11.847.44 € 76,44% 4,9%
Curso ACE 3° 156.500,00 € 3.65256 € 11.847.44 € 76,44% 4,0%
Curso Psicologia 3° 156.500,00 € 3.652,56 € 11.847.44 € 76,44% 3,8%
Curso Relaciones Intemacionales 15.500,00 € 3.652,56 € 11.847.44 € 76,44% 4,5%
Curso Economia 3° 15.500,00 € 3.652,56 € 11.847.44 € 76,44% 4,2%]
Curso RRHH 3° 15.500,00€  3.652,56 € 11.847.44 € 76.44% 3.8%]

Fuente: Elaboracion propia.

Si observamos la tabla anterior vemos un precio fijado de 15.500€ lo que situaria a

NNEU en rango de precios por encima de la Universidad pontificia de comillas y justo

por detras del IE. Este precio nos deja un margen de contribucién muy elevado, tal y

como se puede ver en la tabla alrededor del 80% del precio. No obstante, los altos

costes fijos reducen el beneficio, dejando un ratio de rentabilidad econémica entorno al

40%.

El sobreprecio respecto al resto de competidores (excepto IE) no tiene su peso de

argumento en los costes ya que como se puede observar el margen es muy elevado.

Las verdaderas razones de peso tienen que ver con la introduccion y posicionamiento

en el marcado, con la innovacién aportada por NNEU, y por el valor de sus agregados

enfocados a un publico de alto standing.
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4.4. Plan de Marketing, penetracién en el mercado, red

comercial

La estrategia utilizada para la penetracion del mercado es similar una estrategia de
descremacion, pero sin la reduccién posterior de precios, lo que da lugar a una
estrategia conocida como estrategia de precios de prestigio. Esta estrategia tiene como
objetivo atraer a aquellos consumidores conscientes de la calidad y el estatus mediante
una fijacion elevada del precio. Esta estrategia no deberia ser utilizada si no se puede
mantener el precio en el tiempo por encima del precio original. El objetivo de NNEU es

mantener este precio por 5 afios y tras su revision nunca con intencién de reducirlo.

Ademas de una estrategia de precios de prestigio, podemos categorizarla como una
estrategia de precios orientados a la competencia. Las dos principales metas a la hora
de establecer los precios son: fijar una posicion frente a los competidores, por eso
hemos estudiado el rango de precios de la competencia, y elevar a NNEU a una posicion

de prestigio en la mente del consumidor.

4.4 1. Estrategias de marketing red comercial

Antes de entrar en detalle con las estrategias ideadas para llevar a cabo una correcta
distribucion comercial cabe recordar que la oferta de NNEU es un servicio y no un
producto. Es importante recordar esto ya que transmitir el valor de un bien intangible

suele ser de mayor dificultad que de un producto tangible.
Es importante diferenciar los canales por los que va a llegar el servicio al cliente.

Primeramente, existe una pagina web accesible desde cualquier parte del mundo donde
los estudiantes pueden informarse de los estudios impartidos en NNEU, conocer la
universidad, sus instalaciones y profesorado, metodologia etc. Mas adelante entraremos

en mayor detalle de la pagina web.

Por otro lado, las estrategias de accion directa para atraer clientes se dividen en dos

categorias: Marketing de influencers y marketing digital.
e Marketing de influencers

Consiste en la contratacion de 3 influencers que realizan promocion de la
universidad en sus perfiles de redes sociales. Los meses en los que se busca
la actividad promocional por parte de estos influencers son Abril, Mayo y
Junio, ya que son los meses previos a la eleccion de la universidad para los

alumnos de bachillerato.
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Los tres influencers contratados deben representar una imagen similar a la
de NNEU. Esto incluye una perspectiva innovadora, compromiso social y

medioambiental sostenible y ambicion sostenida sobre pilares éticos.

La primera influencer con la que NNEU quiere colaborar es Olympia de
Grecia. El motivo es que ha confesado en una entrevista a la revista Tatler
ser disléxica, apuntando que esto le hace ser mas creativa y visual que
académica. (Tatler.com, 2014) Como ya hemos explicado anteriormente
NNEU quiere ser un referente en educacion universitaria para casos de
TDAH ya que como explica Olympia en ocasiones puede suponer una

ventaja si se trabaja de la forma correcta.

Los dos perfiles restantes deben ser influencers nacionales, uno masculino
y otra femenina. Encajan en el perfil de NNEU nombres como Natalia Osona
y Pelayo Diaz. Natalia es influencer de moda y emprendedora con su propia
marca de ropa Glowrias, ella es licenciada en derecho y premio de excelencia
de Espafa en bachillerato, actualmente tiene 966.000 seguidores en
Instagram. Por su parte, Pelayo es una persona que cuenta con una gran
historia de superacion evoluciéon y persistencia hasta conseguir unos
objetivos de gran éxito profesional, los cuales perseguia desde muy joven,

actualmente cuenta con 1 millon de seguidores en Instagram.

e Marketing digital

Para la estrategia de marketing digital se ha decidido establecer una
estrategia conjunta mediante promocion en las redes sociales,

principalmente en Instagram y anuncios de google.
El anuncio de google que se mostrara sera el siguiente

Imagen 7 Anuncio Google ads.

NNEU | New Neuro-Educational University | Nuevo sistema
Educativo | La universidad para tu futuro.

|Anuncio|] www.nneu.es

Fuente: Elaboracién propia.
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Este anuncio aparecera en las busquedas de google relacionadas con los
estudios universitarios. Para ello se destinara una cantidad de 84.000€

anuales durante los tres primeros anos.

La actividad publicitaria de Instagram es independiente la llevada a cabo por
los influencers en sus perfiles. En esta ocasion no referimos a anuncios
promocionados de post e historias seleccionando el publico a través de

criterios relativos a nuestra actividad. El presupuesto anual es de 60.000€

La inversion total de la campafia de marketing sumando marketing digital e

influencers asciende a 210.000€ anuales.

Finalmente es necesario incluir en el apartado de red comercial a los embajadores de
NNEU. No se incluyen dentro de la campafia de marketing llevada a cabo por NNEU
pero son los encargados de presentar la universidad a los estudiantes en sus
respectivos colegios. No se incluyen dentro de la campana de marketing porque su
remuneracion no proviene del presupuesto destinado para esta partida, sino que cobran
un porcentaje sobre las matriculas de los nuevos alumnos. Esto es asi porque ademas
de dar a conocer la universidad en los colegios, parte de su trabajo consiste en realizar
el proceso de inicio en la universidad de los nuevos estudiantes. Por ello su

remuneracion proviene sobre un porcentaje de la primera matricula de los alumnos.

El presupuesto total destinado al marketing el primer afio es de un poco mas de
210.000€ cantidad que se duplica para los dos afos siguientes y que corresponde

aproximadamente con el 6%-7% de los ingresos de cada afio.

4.5. Politica y Prevision de ventas

Como politica de venta desde NNEU se ha decidido que las ventas se cerraran con los
embajadores encargados de guiar a los alumnos durante todo el proceso de admisién

hasta que forman parte de la universidad.

Los canales utilizados para las ventas pueden ser via telefonica, visita presencial a la
universidad, video llamada o por email. Los métodos de pago aceptados por la
universidad son via tarjeta con pasarela de pago online, transferencia bancaria o

mediante criptomonedas.

Sobre el precio total de la matricula del primer curso (14.500€) los embajadores de

NNEU se llevan una comisién por su trabajo de un 10% de cada alumno que tutoricen.
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A la hora de realizar una prevision de ventas es muy importante tener en cuenta la
estacionalidad. En el sector universitario la estacionalidad esta fuertemente marcada.
Los alumnos toman la decision de elegir una universidad al finalizar bachillerato, es en
este momento donde se concentra toda la estacionalidad de este negocio. Bien es cierto
que esto no es del todo asi ya que la mayoria de los alumnos, aunque tomen la decision
en ese momento a la hora de realizar el pago deciden prorratearlo durante los meses
de clase. Este motivo lleva a la estacionalidad real, lo que se traduce en una

estacionalidad sin ingresos durante los meses de Junio Julio y Agosto.

NNEU no es una universidad de gran capacidad como pueden ser otros competidores
locales como la Universidad Europea o CEU San pablo. La capacidad maxima de
estudiantes para NNEU es de 960 alumnos. Sin embargo, la actividad comienza de
forma reducida solo en primero de carrera aumentando un curso por afo. Por ello
alcanzar el objetivo marcado previamente, de alcanzar un minimo del 80% de su
capacidad cada afio es un objetivo mas simple. El primer afio en cantidades absolutas

significaria contar con un minimo de 192 alumnos.

4.5.1. Prevision de ventas

Para la prevision de ventas se han elaborado tres posibles escenarios, uno pesimista,
otro realista y un escenario optimista. El escenario realista se ha calculado tomando
como referencia el objetivo del 80% del total de alumnos (192). Para los otros dos
escenarios se ha establecido una diferencia de un +/-5%. Habitualmente se toma una
variacion entre un (+/-) 2-3% para calcular los escenarios pesimista y optimista, sin
embargo, en este proyecto esos datos no suponen una variacién muy significativa por

lo que se ha aumentado a +/- 5%.

Tabla 4. Otros ingresos de explotacion Ano 1. Escenario pesimista

IVA TOTAL Repercutido
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3.000,00 € 3mnm€. 3mnm€. 3mnm€. 3mnm€. 30.000,00 €
1.200,00 € 1.20000€ ¥ 1.20000€ ¥ 1.20000€ ¥ 1.20000 €] 12.000,00 €
850,00 € B50,00 € B50,00 € B50,00 € sso00 €] 8.500,00 €
000,00 € L0.000.00 2 Z0.000.00 & t0.00000 7000000 C L 70000000 5
75.05000€ - € - £ 75.050,00€ 75.050,00€ 75.050,00€ 75.050,00<| 750.500,00 £
13.025521€ - € - £ 130252113 1302521& 1302521& 1302521& 130.252,07 €

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla superior se muestran los ingresos generados por arrendamientos, estos no
se ven afectado por ninguno de los escenarios ya que se trata de un contrato de alquiler
con precio fijo y duracion determinada de tres afos, por lo que coinciden en los tres

escenarios durante tres anos.
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Tabla 5. Escenario pesimista afo 1

Objetivo: T5% 180
Capacidad maxima (alumnos) 240
2022 Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Curso IB 1°
MNumero de Clientes 20 20 20 20 20
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 3444 € 3444 € a4 € 3444 € .44 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 €
Curso Derecho 1°
MNumero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 30611 € BENN € 3¥ENN € 39.611 €
IVA Repercutido - 0§ - £ - € - € - £
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso ADE 17
Namero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - 0§ - £ - € - € - £
Ventas (Sin IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso ACE 1°
MNumero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 37.880 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
Curso Psicologia 1°
MNumero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.16T €
IVA Repercutido - - £ - € - € - £
Ventas (Sin IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
Curso RRII 1°
Mimero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - - £ - € - € - £
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso Economia 1°
MNumero de Clientes 20 20 20 20 20
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 3444 € 3444 € a4 € 3444 € .44 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 €
Curso RRHH 1°
MNumero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 30611 € BENN € 3¥ENN € 39.611 €
IVA Repercutido - - £ - € - € - £
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
VENTAS TOTAL (Con IVA) 306.556 € 306.556 € 306.556 € 306.556 € 306.556 €
IVA TOTAL Repercutido - § - £ - € - € - £
VENTAS TOTAL (Sin IVA) 306.556 € 306.556 € 306.556 € 306.556 € 306.556 €
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Junio __ Julio_Agosto_Septiembre _ Octubre __ Noviembre  Diciembre TOTAL
0 0 0 20 20 20 20 180

- € - €| - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- € - € - £ 34.444 € 44 € 34404 € 34.444 € 310.000 €
- € - € - £ - £ - € - £ - £ - €
- |- €/ € 34.444 € 34.44 € 34.444 € 34.444 € 310.000 €
0 0 0 23 23 23 23 207

- € - € - € 1722 € 1722 € 1722 € 1722 €

- € - € - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
- € - € - € - £ - € - £ - £ - €
- £ - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
0 0 0 25 25 25 25 225

- € - €| - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- € - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- € - € - € - £ - € - £ - £ - €
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
0 0 0 22 22 22 22 198

- € - €| - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- € - € - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
- € - € - £ - £ - € - £ - £ - €
- |- €/ € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
0 0 0 21 21 21 21 189

- € - € - € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
- € - €| - € - £ - € - £ - £ - €
- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
0 0 0 24 24 24 24 216

- € - €| - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 41.353€ 41.33 € 41.333€ 41.353€ 372.000 €
- € - € - £ - £ - € - £ - £ - €
- € - € - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
0 0 0 20 20 20 20 180

- € - € - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- € - € - £ 34.444 € 44 € 34.444 € 34.444 € 310.000 €
- € - € - € - £ - € - £ - £ - €
- £ - £ - £ 34.444 € 3444 £ 34.444 € 34.444 € 310.000 £
0 0 0 23 23 23 23 207

- € - € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 39611 € 39.611 € 39.611€ 39611 € 356.500 £
- € - € - € - £ - € - £ - £ - €
- £ - € - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
- € - € - £ 306556€ 306.556€ 306.556€  306.556€| 2.750.000<
- € - € - € 306556€ 306.556€  306.556€ 306556 €] 2.750.000€

Fuente: Elaboracion propia

Quedarse por debajo del objetivo un 5% supone para NNEU dejar de ingresar 155.000€.

En términos econdmicos quizas no sea una diferencia muy grande con respecto al total

de facturacion, pero si lo es en términos de alumnos. Este escenario deja una ocupacion
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de un 75% de la capacidad maxima, es decir 180 alumnos de 240, descender de esta

cifra de alumnos podria suponer ciertos inconvenientes para el proyecto, sobretodo el

primer afo.
Tabla 6. Escenario realista aio 1.
Objetivo: B0% 192
Capacidad maxima 240
2022 I Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Curso IB 1°
Namero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 £ 1.722 £ 1.722 € 1.722 £ 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 £ 36.167 £ 36.167 £ 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yenigs (Sin IVA) 16T € 16T € kAT 167 € BT £
Curso Derecho 1°
Mimero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 7eE9 £ 7eE9 £ 7eE9 € 37889 € Iree9 £
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yentas (Sin IVA) 889  J7gsoc  J7R0< 7800 C 7889 €
Curso ADE 1°
Mimero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 48,222 £ 48,222 £ 48.222 £ 48.222 £ 48.222 £
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yentas (Sin IVA) A8222€  48222€ 482225  48222C 482225
Curso ACE 1°
Mimero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 0611 £ 0611 £ 30611 € 3611 € 39.611 €
VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yentas (Sin JVAL 9611 £ 9611 £ 9611 £ 9611 £ 22611
Curso Psicologia 1°
Mimero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37889 € 37889 € 37889 € 37889 € 3r.889 €
VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yentas (Sin IVA) A880C 7880 €  J78R0<  J7.800C 7880 €
Curso RRII 1°
Mimero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) M7 L M7 L M7 £ M7 L 478 £
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yenigs (Sin IVA) L% K L% K L% EA ATTRE LN K
Curso Economia 1°
Mimero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 £ 1.722 £ 1.722 £ 1.722 £ 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 £ 41.333 £ 41.333 € 41.333 € 41.333 £
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
in VA 4133 4133 4133 41333 £ A3 £
Curso RRHH 1°
Mimero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 £ 1.722 £ 1.722 £ 1.722 £ 1.722 €
Ventas (Con IVA) a7ese £ a7ese £ a7ese £ 37889 £ 3788 £
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
£ J7S80S 7889 C  J.839%
VENTAS TOTAL (Con IVA) 3237 £ 3237 £ 3237 £ 33T £ 3BT
IVA TOTAL Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
et GNLAS TOTAL Sl VA e e s S R
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Junio Julio ﬂﬂnlﬂl Septiembre Dctubre Moviembre Dicilembre TOTAL
0 0 Q 21 21 21 21 169

- & - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
- & - g - € - g - 8 - 8 - & - g
e o . € IgE  IgC ige  igcl 2s50g
0 0 o] 22 22 22 22 186

- & - & - g 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

= £ = £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37889 € 341.000 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
oS . Jooc Jotoc  Jigsoc  gsocl 3000<
0 0 0 28 28 28 28 252

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €

- £ = £ - £ 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 434.000 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
o S o sa2e  sa2e  so2zc  sszpcl 434005
0 0 0 23 23 23 23 207

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ HEN £ 3611 € 3611 € 39.611 € 356.500 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
S oS . Jognug gJocug Jecnue Jecnucl Jsesoc
0 0 o] 22 22 22 22 1868

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €

- £ - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
£ - £ - £ J7geae  g7geoe  g7gene  a7ssoel  ado0€
0 0 Q 26 26 26 26 234

- - & - B 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 44778 € 4718 € 44.778 € 44.778 € 403.000 €
- - & - B - & - 8 - - & - &
£ - £ - £ aagmme  aagyse  aa7ree  sa77a€l 403000 £
0 0 Q 24 24 24 24 216

- - & - g 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 1333 € 41.333 € 372.000 €
- & - £ - £ - £ - 8 - £ - & - £
- £ - £ - £ Mame  4ame  gane  43uel  372000£)
0 0 Q 22 22 22 22 186

- & - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
- & - g - € - g - 8 - 8 - & - g
T TR - £ 37

- £ - £ - £ TR TR E 323.TTR € 323.7re €] 2.914.000 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ = £
oS . € SnIme Snrme Jarme szl 2914005

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla7. Otros ingresos de explotaciéon Ao 1. Escenario realista.

|n!lllﬂl !muudnl por arrendamier] Enero Febrero Marzo Abril E
Restaurantes (3) 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Cafeterias (2) 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 €
Bolera (1) 850,00 € 850,00 € 850,00 € 850,00 € 850,00 €
Residencia estudiantes (1) 70.000,00 € 70.000,00€ 70.000,00 € 70.000,00€ 70.000,00 €
TOTAL 75.050,00 € 75.050,00€ 75.050,00 € 75.050,00€ 75.050,00 €
IVA TOTAL Repercutido 1302521 € 1302521 € 13.02521€ 1302521 € 13.02521 €
TOTAL !Sln IVA) Eﬂlﬁ!# %HC %HC %HC GZE?EC
3.000,00 € 3nonon€ 3.000,00 € 3omm€ :smnm€ 30.000,00 £
1.200,00 € 1.20000€ " 1.20000€ " 1.20000€ " 1.20000€] 1200000 €
850,00 € 850,00 € 850,00 € 850,00 € ss0,00€] 8.500,00€

L700.000.00 €
75.050,00€ - € - £ 75.050,00€ 75.050,00€ 75.050,00€ 75.050,00 €[ 750.500,00 £
€ - € 13082NE 1305216 1906216 1302521 €] 10.252,07 €

HorilirA-EA
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 8. Otros ingresos de explotacion Ao 1. Escenario optimista.
Febrm s ll
Restaurantes (3) 3.000,00 €  3.00000€ 3.00000€  3.000,00 €
Cafeterias (2) 1.200,00€  1.200,00€ 1.200,00€  1.20000€  1.200,00 €
Bolera (1) 850,00 € 850,00 € 850,00 € 850,00 € 850,00 €

Residencia estudiantes (1 70.000,00 €  70.000,00 €

TOTAL 75.050,00 € 75.050,00€ 75.050,00€ 75.050,00€ 75.050,00 €
IVA TOTAL Repercutido 13.02521 € 13.02521€ 13.02521€ 1302521 € 13.02521 €
TOTAL (Sin IV 6202479 € 62.02479€ 62.02479€ 6202479€ 62.02479€

3.000,00 € 3nmm€ 3.000,00 € 3mom€ :smnme 30.000,00 €
1.200,00 € 1.20000€ © 1.20000€ ¥ 1.20000€ © 120000 €] 12.000,00 £
850,00 € 850,00 € 850,00 € 850,00 € sso,00 €|  8.500,00 €
L700.000.00 £

75.050,00€ - € - £ T7505000€ 75.050,00€ 75.050,00€ 75.050,00<] ¥50.500,00<
€ - € 130521€ 13.02521€ 13.02521 €  13.02521 € ] 130.252,07 €

Fuente: Elaboracion propia

La mayoria de los ingresos de NNEU dependen del numero de alumnos que se
matriculen cada afio ya que es su mayor fuente de ingresos. No obstante, cuenta con
una linea de ingresos inferior pero considerados ingresos mas estables. Estos son los
ingresos provenientes de alquileres de cafeterias restaurantes, bolera y zona

residencial. Estos ingresos asciendo a poco mas de 600.000 euros lo que corresponde
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con una parte pequefia del total de los ingresos, sobretodo a medida que la actividad de

NNEU va aumentando y con ella el numero de alumnos.

Tabla 9. Escenario optimista aio 1
Objetivo: 85% 204
Capacidad maxima (alumnos) 240
2022 Enero _ Febrero _ Marzo ___ Abril Mayo
Curso IB 1°
Namero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso Derecho 1°
Namero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39611 €
IVA Repercutido € - € - € € €
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso ADE 1°
MNumero de Clientes 29 29 29 29 29
Praecio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 €
IVA Repercutido - £ - € - € € €
Ventas [Sln IVA) 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 €
Curso ACE 1°
Namero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas ;Sln IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso Psicologia 1°
Namero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
IVA Repercutido - £ - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso RRII 1°
Namero de Clientes 27 27 27 27 27
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas [Sln IVA) 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 €
Curso Economia 1°
Namero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 44,778 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas ;Sln IVA) 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44,778 €
Curso RRHH 1°
Namero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas ;Sln IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
VENTAS TOTAL (Con IVA) 342722 € 342722 € 342722 £ 342722 € 342722 €
IVA TOTAL Repercutido - € - € - € - € - €
VENTAS TOTAL (Sin IVA) 342,722 € 342722 € 342,722 € 342,722 € 342722 €
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Junio Julio Agosto _ Septiembre __Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
0 0 0 24 24 24 24 216
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
€ € € - £ - £ - £ - € - €
- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
0 0 0 23 23 23 23 207
€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - € - £ 39611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
€ € € € € - € - € €
- £ - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
0 0 0 29 29 29 29 261
€ - € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 49944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 € 449.500 €
€ € € € € - £ - € €
- £ - £ - £ 49.944 € 49.944 € 49,944 € 49,944 € 449.500 €
0 0 0 24 24 24 24 216
€ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 41333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
€ € € - £ - £ - £ - £ - €
- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
0 0 0 23 23 23 23 207
€ - € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 39611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
€ € € - € - € - € - € - €
- £ - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
0 0 0 27 27 27 27 243
€ - € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 418.500 €
€ € € - € - € - € - € - €
- £ - £ - £ 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 418.500 €
0 0 0 26 26 26 26 234
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 403.000 €
€ € € - £ - £ - £ - € - €
- £ - £ - £ 44778 € 44778 € 44,778 € 44,778 € 403.000 €
0 0 0 23 23 23 23 207
€ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
€ € € - £ - £ - £ - £ - €
- £ - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
- £ - £ - £ 342722 € 342722 € 342722 € 342722 €] 3.084500 €
- € - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
- £ - £ - £ 342.722 € 342.722 € 342.722 € 342.722 €] 3.084.500 €

Fuente: Elaboracion propia.

Si comparamos el escenario optimista del afio 1 con el pesimista vemos que existe una

diferencia de +325.000€ y de +170.000 con el escenario realista, esto significa un mes

y medio mes de ingresos aproximadamente.
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Tabla 10. Escenario pesimista afio 2

Objetivo: T5% 360
Capacidad méaxima (alumnos) 480
= —_— 2023 Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Curso IB 1°
Mimero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - £ - £ - - g - £
[nIVA) B167C 26167C 61675 6I67€  36167€
Curso Derecho 1°
Momero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44778 €
IVA Repercutido - £ - £ - g - & - £
[nIVA) 4778 44TRS 4TBE 4TSS 44778 €
Curso ADE 1°
Mamero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 1333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - £ - £ - g - £ - £
in IVAL 4.3 < 41333 £ 41333 £ 4133 £ 41333 <
Curso ACE 1°
Momero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 3¥e11 £ k611 £ 3611 € 30611 € 3¥e11 £
IVA Repercutido - £ - £ - - g - £
Ventas (Sin IYA) 2511 251 £ 2351 33611 % 251
Curso Psicologia 17
Momero de Clientes 20 20 20 20 20
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 344 € 34444 £ 344 € 34.444 € 3444 €
IVA Repercutido - £ - £ - g - £ - £
in IVAL 24444 £ 24444 £ 34444 £ 34444 £ 2444 £
Curso RRII 1°
Mamero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 3¥e11 £ k611 £ 3611 € 30611 € 3¥e11 £
IVA Repercutido - £ - £ - - g - £
in IVA} 2511 251 £ 2351 33611 % 251
Curso Economia 1°
Momero de Clienes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 £ 37.889 £ 37.889 € 37.889 € 37.889 £
IVA Repercutido - £ - £ - - - £
[nIVA) 37880 7889 7880 J7.800€ 37.839¢€
Curso RRHH 1°
Momero de Cliemes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - £ - £ - - & - £
I IVA) B 0167 € 20167C 017 E 26167
Curso IB
Mamero de Clientes 20 20 20 20 20
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 344 £ 34444 £ 344 € .44 € 3444 £
IVA Repercutido - £ - g - - - £

Ventas (Sin VA

e PR e~ O
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Junio Julio Agnltu Septiembre Octubre Noviembre Diclembre TOTAL

0 0 0 21 21 21 21 189

- € - € - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
- € - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
P I I 3¢ c00 ¢
0 0 0 26 26 26 26 234

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 £ 1.722 € 1.722 €

= £ - £ - £ 44.778 € M7 44778 € H.778 € 403.000 €
- € - € - £ - £ - £ - £ - £ - £
0 0 0 24 24 24 24 216

- € - € - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 1333 € 41333 € $1.333 € 41333 € J72.000 €
- € - € - £ - £ - £ - £ - £ - £
s - g ¢ wgms egmc agne wegmel JRo0c

- € - € - € 172€ 172€ 1726 1.72€

- € - € - € 39611€ 39611€ 39611€ 39611€| 356500
. . . 356,500 €
0 0 0 20 20 20 20 180

- € - € - € 172€ 172€ 1.72€ 1.72€

- € - € - € 34M4€ MaM€ 3444€ 3Hau€| 310.000€
. . . 310,000 €
0 0 0 23 23 23 23 207

- € - € - € 172€ 172€ 1.72€  1.72€

- € - £ - £ 30611€ 30611€ 39611€ 39611€| 356500¢
- €| - €(- € - € - € - £ - € - £
. . . 356,500 €
0 0 0 22 2 22 22 198

- € - € - € 172€ 172€ 1.72€  172€

- € - € - € 37.889€ 37.889€ 37.889€ 37.889€| 341.000€
. . . 341,000 £
0 0 0 21 21 21 21 189

- € - € - € 172€ 172€ 1.72€ 172€

- € - € - € 36.167€ 36.167€ 36.167€ 36.167€| 325500¢€
. . . 25,500 €
0 0 0 20 20 20 20 180

1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
M4 € 44 £ .44 € M4l € 310.000 €
€ - £ - £ - £ - £




lillﬂi Ii‘lll Ly m

Curso Derecho 2°

Momero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
[nIVA) 23006 43096 43.006€ 43006€ 430965
Curso ADE 2°
Momero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
[nIVA) 23006 43096 43.006€ 43006€ 430965
Curso ACE 2°
Momero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
IVA Repercutido - g - £ - £ - g - £
InIVA) Jigsoc Q7880 J7880€ J7880€  J7.880%
Curso Psicologia 2°
Miamero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - g - £ - £ - g - £
[0 IVA) RIZS 7S 0167C 30I67C 61T S
Curso RRII 2
Mumero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 1.333 € 11.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - g - £ - £ - 5 - £
in IVA) 11338 < 41333 £ 41333 £ 4138 £ Cilex: KA
Curso Economia 2°
Mamero de Clientes 20 20 20 20 20
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 34.444 € 344 € 34.444 £ 344 € 344 €
IVA Repercutido - g - £ - £ - g - £
[0 IVA) AU 044 C 34444 C  J4aaag 3044 C
Curso RRHH
Momero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 3611 £ 3611 € 3061 € 3611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
—— GOS0 YA KERANEA
VENTAS TOTAL (Con IVA) 620.000 € 620.000€ 620.000€ 620.000€ 620.000€
IVA TOTAL Repercutido L~ - g - £F - £F - £F - £
V] = OTA Sin A ¥
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Fuente: Elaboracién propia.
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1.722 €
H.444 €

25
1.722 €
43.056 €

- £

25
1.722 €
43.056 €

- £

22
1.722 €
37.889 €

- €

g
1.722 €
36.167 €

25
1.722 €
43.056 €

- £

25
1.722 €
43.056 €

- £

22
1.722 €
37889 €

- £

pd|
1.722 €
36.167 €

225

387.500 €

225

387.500 €

198

341.000 €

189

325.500 €

216

372.000 €

180

310.000 €
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Tabla 11.

Escenario realista aino 2

Objetivo: 80% 3684
Capacidad maxima 480
2023 Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Curso 1B 1°
Mumero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 £ 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 £
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
o _Ventas (Sin IVA) J7830€ J7880C 7880 7880 78808
Curso Derecho 1°
Mumero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
e 0125 (SIDLVA) 402225 82225 482225 482225 482225
Curso ADE 1°
Momero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) T8 € 4778 € 44.778 € 44778 € 44778 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin JVA) 4478 £ 44778 £ EEN i EA 44778 £ jaye s
Curso ACE 1°
Mumero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 41333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sio JVA) 41333 € 41333 £ 41333 £ 41333 £ 413338
Curso Psicologia 1°
Mumero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin JVA) 36167 £ 26167 £ 26167 £ 26167 £ kAT
Curso RRII 1°
Mumero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
e 0125, (SIDLVA) 4000 4300605 430005 430005 43006,
Curso Economia 1°
Momero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 611 € 3H611 € 9611 € 39611 € 30611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin JVA) 9511 € 29511 € 9511 20511 2.511¢
Curso RRHH 1°
Mumero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) N6 € 611 € 9611 € 39611 € 39.611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sio JVA) 29511 € 23811 € J3.511€ 23.511€ 511
Curso IB 2
Mumero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin JVA) 26167 £ 26167 £ 26167 £ 26167 £ kAT

60



Junio Julio Agnltn Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre TOTAL
0 0 0 22 22 22 22 196

- & - & - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
- & - & - £ - £ - £ - & - & - &
- - e L800 S JLS00 S LS00 S TSR0 S8 J4L000 5
0 0 0 28 28 28 28 252

- & - & - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 48.222 € 48.222 € 48.222 £ 48.222 £ 434.000 €
- & - & - £ - £ - £ - & - & - &
- - e dbben A0 000 % 00005 000050 4340005
0 0 0 26 26 26 26 234

- & - & - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 403.000 €
- & - & - £ - £ - £ - & - & - &
- - eI S RS RS MR 103000 5
0 0 0 24 24 24 24 216

- & - & - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 4.333 € 41.333 € 333 € 333 € 372.000 €
- & - & - £ - £ - £ - & - & - &
S R S R N < ER << ER < A 1<K M 17X KA
0 0 0 21 21 21 21 169

- & - & - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
- & - & - £ - £ - £ - & - & - &
- - - 325500 £
0 0 0 25 25 25 25 225

- & - & - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- & - & - £ - £ - £ - & - & - &
- - e 000 S 020 S 000 3030 S JSL200 5
0 0 0 23 23 23 23 207

- & - & - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 30611 € 39.611 € 30611 € 30611 € 356.500 €
- & - & - £ - £ - £ - & - & - &
- - e Sl OGS 0SS J0C11 S J20200 5
0 0 0 23 23 23 23 207

- & - & - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 30611 € 39.611 € 30611 € 30611 € 356.500 €
- & - & - £ - £ - £ - & - & - &
S 3 S 3 e Sl S OGS 0SS J0C11 S J20200 5
0 0 0 21 21 21 21 169

- & - & - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
- & - & - £ - £ - £ - & - & - &
el el et LS G 010 6107 5] JE3.200 5
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Curso Derecho 2

Momero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 478 € 4.7 € 44.778 € 44778 €
I'VA Repercutido - £ - & - £ - £ - &
——las G S S AT
Curso ADE ¢
Momero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 €
I'VA Repercutido - £ - & - £ - £ - &
LN R N R e R R R - K A
Curso ACE ¢
Momero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 30611 € 30.611 € 30.611 € 30611 €
I'VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
RN NI R - 1 T X3 N R -1 <N
Curso Psicologia 2°
Mumero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
I'VA Repercutido - £ - & - £ - £ - &
RIAE R TR R TR KR TR TR R
Curso RRIl 2
Momero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 4.7 € 4.7me 4.7 € 4.7 € 4.7 €
I'VA Repercutido - £ - & - £ - £ - &
et GRS (10 LVA) CEN RN R R Ny R RN X RN
Curso Economia 2
Momero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41333 € N.333 € 4.333 € 41.333 €
I'VA Repercutido - £ - & - £ - £ - &
——las G N L L L AL L
Curso RRHH 2
Momero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
I'VA Repercutido - £ - & - £ - £ - &
KIR- T
VENTAS TOTAL (Con IVA) 661.333€ 661.333€ 661.333 £ 661.333 € 661.333€

IVA TOTAL Repercutido F - " .- €F . €F - €7 - €

A L) | A i
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0 0 0 26 26 26 26
- € - € - € 172€ 172€ 172€ 172€
- € - € - £ 4ATIBE A4ATIBE 4ATIBE  MTBE
£ - £ . £ aa7/8e 44JJR8E€ 44778€ 44778 €
0 0 0 28 28 28 28

- € - € - £ 172€ 172€ 172€  1.72€
- £ - € - £ 48202€ 4822¢ 4822% 4822%
0 0 0 23 23 23 23

- € - € - € 172€ 172€ 1726 1726
- £ - € - £ 39611€ 39611€ 3I9EME 3961 <L
e S BSUE NSUS  NSUS SIS
0 0 0 22 22 22 22

- € - € - € 172€ 172€ 172€  172€
- € - € - £ 37.889€ 37.889€ 37.889€ 37.889<
S R R R TR TR R TR R TR A
0 0 0 26 26 26 26

- € - € - € 172€ 172€ 172€ 172§
- € - € - £ MATBE MATIBE MATIBE MATBE
£ - £ . £ aa7iee 4A7IRE 44778 E 44778 £
0 0 0 24 24 24 24

- € - € - € 172€ 172€ 172€ 172€
- £ - € - £ #1.33€ 4133 41333 4.3
S RN R RN Ve < X A 5 A < R <<
0 0 0 22 22 22 22

- € - € - € 172€ 172€  172€  172€
- £ - € - £ 37.889€ 37.889€ 37.889€ 37.889¢

£ 661.333€ 661.333€ 661.333€ 661.333E
£ - £ - £F - £F

s LN LIS LS

Fuente: Elaboracion propia.

- £

434.000 €

207

356.500 €
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Tabla 12.

Escenario optimista afio 2

Objetivo: 85% 408
Capacidad maxima (alumnos) 480
2023 Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Curso IB 1°
Mumero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056€ 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yenigs (Sin IVA) 40065 13096 43090C 4306 43056
Curso Derecho 1°
Mumero de Clientes 29 29 29 29 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 49944 € 49944€ 4994 <€ 4994 € 4094 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
o Ventas (Sin IVA) 49944€ 400M€ 40944C 40044 € 4004 €
Curso ADE 1°
MNumero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 48222 € 48202 € 4822 £ 48,222 € 48202 €
I'VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
o Ventaa (Sin IVA) 48222C 4822€ 482225  43222€ 482225
Curso ACE 1°
MNomero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43056 € 43.056€ 43.056 € 43.056 €  43.056 €
I'VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yenias (Sin IVA) 40065 130065 43000C 4306 C 43056
Curso Psicologia 1°
Nomero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) I7BBOE€ 37.EBO€ ITERO £ J7.8B9 €  I7TBBOE
I'VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
I IVA) JL880 378805 7889 U880 7830
Curso RRII 1°
MNumero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) MNTEBE€ 4TEE€ HATHEE M7HE€ MTHEE
VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yentas (Sin JVA) as€ 44T e  AdTTR £ qayre € 44 TTe £
Curso Economia 1°
MNimero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056€ 43.056 € 43.056 €  43.056 €
VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
o _Venias (SInIVA) 43006 43006€ 43006€ 43006 € 43.006€
Curso RRHH 1°
MOmero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) $1.333€ 41.333€ 41.33<£ M.333€ HN333€
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVAL A< 41333 < 41333 < A3 < 41333 <
Curso IB 2°
MNumero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333€ 41.333€ 41333 € 41.333 € 41333 €
VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Yentas (Sin JVA) A€ 4133 < 41333 < AJ3E 41333 <
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Junio Julio Aﬂnm Septiembre Octubre Noviembre Diclembre TOTAL
0 0 0 25 25 25 25 225

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - g - £
S S e 006 43006 S 3000 CXNEE A A E A
0 0 0 20 29 29 29 261

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 49.944 € 49.944 £ 49.944 € 49.944 € 449.500 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - g - £
il - e i3 A4S 402445 2044y 4402005
0 0 0 2B 2B 28 28 252

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 48.222 € 48.222 £ 48.222 € 48.222 € 434.000 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - g - £
S - e el S el S S Rl 220 4340005
0 0 0 25 25 25 25 225

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
0 0 0 22 22 22 22 198

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
- £ - € - £ - £ - € - £ - £ - £
S S e O8O S SIS0 S JLS30 5 LS S8 341000 £
0 0 0 26 26 26 26 234

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ M7 MTBE 4.7 € 4.7 € 403.000 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - g - £
e S S AT AT7R  AAT78E 44T78) 403000C
0 0 0 25 25 25 25 225

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - g - £
S S e 006 43006 3000 CXNEE A A E A
0 0 0 24 24 24 24 216

- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 41.333 € N.333 € 4.333 € N.333 € 372.000 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - g - £
S S S R 5 M e < A xS K 43NS _JIR00 S
0 0 0 24 24 24 24 216

- £ - € - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

- £ - £ - £ 41.333 € N.333 € 4.333 € N.333 € 372.000 €
- £ - £ - £ - £ - £ - £ - g - £
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Curso Derecho 2°

Mimero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 48.222 € 48222 € 422 £ 48.222 € 4822 £
I'VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
IR ST - ¥ L R v+ - N R+ KR N v X
Curso ADE
Momero de Clientes 29 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 994 € 4994€ 4994% 9944 € 4994 £
I'VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
antas 1 VA a q & q & q & q & q
Curso ACE
Momero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) #1.333€ HN.333€ H1.333£ #1.333€ H.333£
I'VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £

W~ 11 - T N U I § = I M < A e N P < A 5 e < < K
Curso Psicologia 2

Momero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) HBE11€ V611 € 39611 £ ¥E11€ 30611 £
I'VA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
—tailas Gl VA S S S S
Curso RRIl 2°
MNumero de Clientes 27 2 27 i) i)
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 46.500 €  46.500 €  46.500 € 46.500 €  46.500 €

IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £

=il i -

Curso Economia 2

Momero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) MTBE MTBEE HMTRE MTBE HMTRE
I'VA Repercutido - £ - £ - & - £ - £
C N RN RNy R N KRN R
Curso RRHH 2°
Momero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) H¥E11€ J611€ 30611 £ E11€ 611 £
I'VA Repercutido - £ - £ - & - £ - £

VENTAS TOTAL (Con IVA) 702.667 € 702667 € 702667 € 702.667 € 702.667 €
IVA TOTAL Repercutido F . gF . F . €F - €7 . £

vl rAF. i
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ik ik ik el el el ekl el
0 0 0 28 28 28 28 252
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 48222€ 48.222€ 4B222 € 48.222 €| 434.000¢€
0 0 0 29 29 29 29 261
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 49944 € 4994 € 49944 € 9.9 €] 449500 ¢€
0 0 0 24 24 24 24 216
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 41333€  41.333€ 41313 € 41.333€| 3m2000¢
0 0 0 23 23 23 23 207
- £ - £ - £ 1.722 £ 1.722 £ 1.722 € 1.722 £
- £ - £ - £ 39611€ 39611€ 39611< 39611 €] 356500¢€
. . . 356,500 £
0 0 0 27 27 27 27 243
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 46500€ 46.500€  46.500 € 46500 €] 418500 €
= = R R VR — R
0 0 0 26 26 26 26 234
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 4ATTB€ 4ATBE 4ATBE aatra €| 403000
= =R RN A RN RN K sy 203000 £
0 0 0 23 23 23 23 207
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £  39611€ 39611€ 39.611€ 39.611 €] 356.500 €
. . . 356,500 £
- £ - £ - £ T02667T€ 702667€ T02.667< 702.667 € | 6.324.000 €
- £ - £ - &F - 8F - £F - €F - £ - £
= = e 00 L OSSO € T0SC07 S TUSGO7 S 6.322.000 £

Fuente: Elaboracion propia.

A medida que el proyecto va creciendo su nivel de actividad la diferencia entre
escenarios se va haciendo mas notoria llegando a existir una diferencia de mas de

700.000€ entre el peor de los escenarios y el mas optimista.
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Tabla 13. Escenario pesimista afio 3

Objetivo: T5% 540
Capacidad maxima (alumnos) 720
2024 Enero _ Febrero  Marzo ___ Abril Mayo
CursoIB 1°
Numero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 44778 € 44.778 € 44.778 € 44,778 €
IVA Repercutido - € - - £ - £ - £
Ventas !Sln IVA) 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44,778 €
Curso Derecho 1°
Numero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39611 € 39611 € 39611 € 39611 €
IVA Repercutido € - € € € €
Ventas !Sln IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso ADE 1°
Numero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
IVA Repercutido - € S € € €
Ventas (Sin IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
Curso ACE 1°
Numero de Clientes 23 23 23 23 23
Pracio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39611 € 39611 € 39611 € 39611 €
IVA Repercutido - € - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso Psicologia 1°
Numero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - € - € - £ - £ - €
Ventas (Sin IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
Curso RRII 1°
Numero de Clientes 20 20 20 20 20
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 34.444 € 34444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 €
IVA Repercutido - € - € - £ - £ - €
Ventas (Sin IVA) 34.444 € 34.444 € 34.444 £ 34.444 £ 34.444 €
Curso Economia 1°
Numero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - € - - £ - £ - £
Ventas !Sln IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso RRHH 1°
Numero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - € - - £ - £ - £
Ventas !Sln IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
Curso IB 2°
Numero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
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Junio Julio Agosto_Septiembre _ Octubre __Noviembre Diciembre TOTAL
0 0 0 26 26 26 26 234
€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 403.000 €
€ € € - € - € - € - € - €
- € - £ - £ 44778 € 44778 € 44.778 € 44.778 € 403.000 €
0 0 0 23 23 23 23 207
€ € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 39.611 € 39611 € 39.611 € 39611 € 356.500 €
€ € - € € € € - £ €
- £ - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
0 0 0 22 22 22 22 198
€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 37.889 € 37889 € 37889 € 37.889 € 341.000 €
€ € € € € € - € €
- £ - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
0 0 0 23 23 23 23 207
€ € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 39611 € 39611 € 39611 € 39611 € 356.500 €
€ € - € € - € € - £ €
- £ - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
0 0 0 21 21 21 21 189
€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
€ € € - £ - £ - £ - £ .
- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
0 0 0 20 20 20 20 180
€ € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 34.444 € 34444 € 34444 € 34444 € 310.000 €
€ € - € € - £ € - € €
- £ - £ - £ 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 € 310.000 €
0 0 0 24 24 24 24 216
€ € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 41.333 € 41333 € 41333 € 41333 € 372.000 €
€ € - € - £ - € - € - £ - £
- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
0 0 0 21 21 21 21 189
€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
< 5] < - £ - £ - £ - £ - £
- € - € - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
0 0 0 21 21 21 21 189
€ € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
€ € - € € - £ € - £ €
- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
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Curso Derecho 2°

MNumero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 44.778 € 44778 € 44778 € 44778 € 44778 €
IVA Repercutido € € - € € €
Ventas (Sin IVA) 44.778 € 44778 € 44.778 € 44778 € 44.778 €
Curso ADE 2°
MNumero de Clientes 24 24 24 24 24
Pracio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - € - £ - € - £ - €
Ventas !Sln 1VA) 41.333 € 41333 € 41.333 € 41333 € 41.333 €
Curso ACE 2°
Mumero de Clientes 23 23 23 23 23
Pracio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39611 € 39.611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas !Sln 1VA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 £ 39.611 €
Curso Psicologia 2°
Mumero de Clientes 20 20 20 20 20
Pracio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 34.444 € 34444 € 34.444 € 34444 € 34.444 €
IVA Repercutido - € - £ - € - £ - €
Ventas (Sin IVA) 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 £ 34.444 €
Curso RRIl 2°
MNumero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39611 € 39.611 € 39611 € 39.611 €
IVA Repercutido - € - £ - € - £ - €
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39611 £ 39.611 €
Curso Economia 2°
MNumero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37889 € 37.889 €
IVA Repercutido - € - € - € - £ - €
Ventas (Sin IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 £ 37.889 €
Curso RRHH 2°
MNumero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 £ 36.167 €
Curso IB 3°
MNumero de Clientes 20 20 20 20 20
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 34.444 € 34444 € 34.444 € 34444 € 34.444 €
IVA Repercutido € € - £ € €
Ventas !Sln 1VA) 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 €
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26 26 26 26 234

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 44.778 € 44778 € 44.778 € 44778 € 403.000 €

€ € € € - € € - € - €

£ £ £ 44.778 € 44778 € 44.778 € 44,778 € 403.000 €
24 24 24 24 216

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

£ £ £ 41333 € 41333 € 41333 € 41333 € 372.000 €

€ € € - € - € - € - € - €

£ £ £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 £ 372.000 €
23 23 23 23 207

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

£ £ £ 39611 € 39.611 € 39611 € 39.611 € 356.500 €

€ € € - € - € - € - € - €

€ b € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
20 20 20 20 180

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 34444 € 34444 € 34444 € 34.444 € 310.000 €

€ € € - & - € - € - € - €

€ € € 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 € 310.000 €
23 23 23 23 207

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 39611 € 39.611 € 39611 € 39.611 € 356.500 €

€ € € - € - € - € - £ - €

£ £ £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
22 22 22 22 198

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €

€ € € - £ - £ - € - £ - £

£ £ £ 37.889 € 37.889 € 37.880 € 37.889 € 341.000 €
21 21 21 21 189

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

£ £ £ 36.16T € 36.167 € 36.167T € 36.167 € 325.500 €

€ € € - € - € - € - € - €

£ £ £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
20 20 20 20 180

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 34444 € 34444 € 34444 € 34.444 € 310.000 €

€ € € € - € € - € - €

£ £ £ 34.444 € 34.444 £ 34444 € 34.444 £ 310.000 €
25 25 25 25 225

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €

€ € € - € - € - € - € - €

€ £ € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
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Curso Derecho 3°

Namero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - €
Ventas (Sin IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso ADE 3°
Namero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - € - - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso ACE 3°
Namero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
IVA Repercutido - € - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
Curso Psicologia 3°
Namero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - € - £ - € - € - €
Ventas !Sln IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
Curso RRII 3°
Namero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - € - - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso Economia 3°
Namero de Clientes 20 20 20 20 20
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 €
IVA Repercutido - € - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 34.444 € 34.444 £ 34.444 € 34.444 € 34.444 £
Curso RRHH 3°
Namero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
IVA Repercutido - € - £ - € - € - €
Ventas !Sln IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
VENTAS TOTAL (Con IVA) 930.000€ 930.000€ 930.000€ 930.000€ 930.000€
IVA TOTAL Repercutido €" - &V - a2y - a2y = 3

VENTAS TOTAL (Sin IVA)

930.000 € 930.000 € 930.000 € 930.000 € 930.000 €
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0 0 0 25 25 25 25 225
- € - € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - € - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- € - € € - € - € - € - € - €
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
0 0 0 25 25 25 25 225
- € - € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- £ - £ € - £ - £ - £ - £ - £
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
0 0 0 22 22 22 22 198
- £ - € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - € - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
- £ - € € - £ - £ - £ - £ - £
- € - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
0 0 0 21 21 21 21 189
- € - € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - € - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
- £ - € € - £ - £ - £ - £ - £
- € - € - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
0 0 0 24 24 24 24 216
- £ - £ € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
- € - € € - € - £ - € - € - €
- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
0 0 0 20 20 20 20 180
- € - € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 34444 € 34.444 € 34.444 € 34444 € 310.000 €
- & - £ € - € - & - € - € - €
- £ - £ - £ 34.444 € 34.444 € 34.444 € 34.444 € 310.000 €
0 0 0 23 23 23 23 207
- £ - € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
- € - € € - £ - £ - £ - £ - £
- £ - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
- £ - £ - £ 930.000€ 930.000€ 930.000€ 930.000€] 8.370.000 €
* - £°- £°°- €° - €7 - £° - €7 - £ - €
- £ - £ - £ 930.000€£ 930.000€ 930.000€ 930.000€] 8.370.000 £

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 14.

Escenario realista ano 3

Objetivo: 80% 576
Capacidad maxima 720
2024 | Enero Febrero Marzo Abril Mayo
CursoIB 1°
MNumero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 €
IVA Repercutido - - & - - £ -
Ventas (Sin IVA) 48.222 € 48.222 £ 48.222 £ 48.222 € 48.222 £
Curso Derecho 1°
Namero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido € € - £ € €
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso ADE 1°
MNumero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39611 € 39.611 € 39611 € 39.611 €
IVA Repercutido € € - £ € €
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso ACE 1°
MNumero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - - & - - £ -
Ventas (Sin IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso Psicologia 1°
Namero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
IVA Repercutido - € - £ - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 37.880 € 37.889 € 37.889 € 37.880 € 37.889 €
Curso RRII 1°
Namero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - € - & - - £ - €
Ventas !Sln I\fﬁg 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
Curso Economia 1°
Numero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - € - € - € - £ - €
Ventas (Sin IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso RRHH 1°
MNumero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - € - £ - € - £ - €
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso IB 2°
Namero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 37.880 € 37.889 € 37.889 € 37.880 € 37.889 €
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Junio Julio Agosto Septiembre _ Octubre _ Noviembre Diciembre TOTAL
0 0 0 28 28 28 28 252
€ € < 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 434.000 €
€ € € - £ - € - € - £ - €
- £ - £ - £ 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 434.000 €
0 [} 0 24 24 24 24 216
€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 41333 € 41.333 € 41333 € 41333 € 372.000 €
€ € € € € € € €
- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
0 0 0 23 23 23 23 207
€ € € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €
- £ - € - £ 39611 € 39.611 € 39611 € 39611 € 356.500 €
€ € < € € < € €
- £ - £ - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 356.500 €
0 0 0 25 25 25 25 225
- £ - € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
€ € ] - € - € - € - € - €
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
0 0 0 22 22 22 22 198
€ € ] 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37889 € 37.889 € 341.000 €
€ € ] - € - € - € - € - €
- £ - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
0 0 0 21 21 21 21 189
- £ - € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - € 36.167T € 36.167 € 36.167 € 36.167T € 325.500 €
€ € € - £ - € - € - £ - €
- £ - £ - £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 325.500 €
0 0 0 25 25 25 25 225
€ € € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €
- £ - £ - € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
€ € € - £ - € - € - £ - €
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
0 a 0 24 24 24 24 216
€ € < 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - € - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
€ € € - £ - & - € - £ - &
- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
0 a 0 22 22 22 22 198
€ € < 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - € - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
€ € € - £ - & - € - £ - &
- £ . - g 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €

75




- s g mw w w a g

Curso Derecho 2°

Namero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 €
Curso ADE 2°
Namero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 44778 €
IVA Repercutido - € - € - £ - € - £
Ventas (Sin IVA) 44.778 € 44.778 € 44,778 € 44.778 € 44778 €
Curso ACE 2°
Numero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido € - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso Psicologia 2°
Numero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido - € - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
Curso RRII 2°
Numero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - € - £
Ventas (Sin IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso Economia 2°
Namero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39.611 € 39611 € 39611 € 39611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso RRHH 2°
Namero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39.611 € 39611 € 39611 € 39611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso IB 3°
Namero de Clientes 21 21 21 21 21
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €
IVA Repercutido € - £ - € - £ - £
36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €

Ventas (Sin IVA)
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28 28 28 28 252

€ € € 1.722 € 1722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 48.222 € 48.222 £ 48.222 £ 48.222 €] 434.000 €

€ € € € € € € €

£ £ £ 48.222 € 48.222 £ 48.222 € 48,222 €] 434.000 €
26 26 26 26 234

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 44778 € 44778 € 44778 € 44778 €] 403.000 €

€ € € - € - € - € - € - €

€ € £ 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44,778 €] 403.000 €
24 24 24 24 216

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €] 372.000 €

€ € € - € - € - € - € - €

€ € £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €] 372.000 €
21 21 21 21 189

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €] 325.500 €

€ € € - € - € - € - € - €

€ € £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €] 325.500 €
25 25 25 25 225

€ € € 1.722 € 1722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €] 387.500€

€ € € - £ - £ - £ - £ - €

€ € £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €] 387.500 €
23 23 23 23 207

€ € € 1.722 € 1722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €] 356.500 €

€ € € - £ - £ - £ - & - €

€ € £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €] 356.500 €
23 23 23 23 207

€ € € 1.722 € 1722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €] 356.500 €

€ € € - £ - £ - £ - £ - €

£ £ £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €] 356.500 €
21 21 21 21 189

€ € € 1.722 € 1722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36,167 €] 325500 €

€ € € € € € € €

£ £ £ 36.167 € 36.167 € 36.167 € 36.167 €] 325.500 €
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Curso Derecho 3°

VENTAS TOTAL (Sin IVA)

Numero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 44778 €
IVA Repercutido - £ - € - € - £ - €
Ventas (Sin IVA) 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44.778 €
Curso ADE 3°
Numero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 48.222 € 48.222 € 48.222 £ 48.222 £ 48.222 €
IVA Repercutido - € - € - £ - € - €
Ventas (Sin IVA) 48.222 € 48.222 € 48.222 £ 48.222 £ 48.222 €
Curso ACE 3°
Numero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso Psicologia 3°
Numero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
Curso RRII 3°
Numero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 44778 € 447786 € 44,778 € 44778 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - € - £
Ventas (Sin IVA) 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 44778 €
Curso Economia 3°
Numero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41.333 € 41333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso RRHH 3°
Numero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
VENTAS TOTAL (Con IVA) 992.000 € 992.000€ 992.000€ 992.000 € 992.000 €
IVA TOTAL Repercutido " €r - €F - €F - €F - €'

992.000 € 992.000€ 992.000€ 992.000 € 992.000 €
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0 0 0 26 26 26 26 234
€ £ £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
- € - ¢ - € 44778€ 44778€ 44778€ 44778 €| 403.000 €
€ € € - £ - € - € - € - £
- € - € - € 44778€ 44778€ 44778€ 44778 €] 403.000 €
0 0 0 28 28 28 28 252
€ - £ € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - € - € 48.222€ 48.222€ 48.222€ 48.222€| 434.000¢€
€ £ £ - £ - € - £ - £ - €
- € - € - € 48.222€ 48.222€ 48.222€ 48.222 €] 433.000€
0 0 0 23 23 23 23 207
€ - £ € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - € - € 39611€ 39611€ 39611€ 39.611€] 356500¢
€ £ £ - £ - € - £ - £ - €
- € - € - € 39611€ 39611€ 39611€ 39.611€] 356.500€
0 0 0 22 22 22 22 198
€ - £ € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
- € - € - € 37.889€ 37.889€ 37.889€ 37.889¢| 341.000¢
€ - £ £ - £ - € - £ - £ - €
- € - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
0 0 0 26 26 26 26 234
€ - £ £ 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
- € - € - € 44778€ 44778€ 44778€ 44778 €| 403.000 €
€ - £ £ - £ - € - £ - £ - €
- € - £ - £ 44.778 € 44,778 € 44,778 € 44,778 € 403.000 €
0 0 0 24 24 24 24 216
€ - £ £ 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
- € - € - € 41333€ 41.333€  41.333€  41.333€]| 372.000€
€ - £ € - € - € - € - € S
- € - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
0 0 0 22 22 22 22 198
€ £ £ 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
- € - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
€ € € - € - € - € - € S
- € - € - € 37.889€ 37.889€ 37.889€ 37.889€] 341.000¢
- € - ¢ - € 992000€ 992.000€ 992.000€ 992.000<] 8.928.000 €
" - 8" - " - g°F - &F e’ e’ - € - £
- € - € - € 992.000€ 992.000€ 992.000€ 992.000 €] 8.928.000 €

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 15. Escenario optimista afio 3

Objetivo: 85% 612
Capacidad maxima (alumnos) 720
2024 Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Curso IB 1°
MNumero de Clientes 29 29 29 29 29
Precio 1.722 € 1.722 € 1722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 49944 € 49944 € 49.944 € 49944 € 49.944 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 49.944 € 49.944 £ 49.944 £ 49.944 £ 49.944 €
Curso Derecho 1°
MNumero de Clientes 27 27 27 27 27
Precio 1722 € 1722 € 1722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 €
IVA Repercutido - £ € - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 €
Curso ADE 1°
Nuamero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - £ € - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso ACE 1°
Nuamero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 44.778 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 44.778 € 44.778 € 44,778 € 44778 € 44.778 €
Curso Psicologia 1°
Nuamero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1722 € 1722 € 1722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41333 € 41.333 € 41333 € 41.333 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso RRII 1°
Namero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 37.6889 € 37889 € 37.689€ 37889 € 37.889 €
IVA Repercutido - € - € - € - £ - €
Ventas (Sin IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
Curso Economia 1°
MNumero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 44778 €
IVA Repercutido - € € - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 44.778 € 44.778 € 44,778 € 44.778 € 44.778 €
Curso RRHH 1°
MNumero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso IB 2°
Nuamero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1722 € 1722 € 1722 € 1.722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
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Junio Julio Agoain Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
0 0 0 29 29 29 29 261
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 49944 € 49.944 £ 49944 € 49944 € 449.500 €
- € € - € - € - € - € - € - €
- £ - £ - £ 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49,944 € 449.500 €
0 0 0 27 27 27 27 243
- £ € - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 418.500 €
- £ € - £ - £ € € - £ - £
- £ - £ - £ 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 418.500 €
0 0 0 25 25 25 25 225
- € - € - & 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- £ € - £ - £ € € - £ - £
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
0 0 0 26 26 26 26 234
- € - € - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 44778 € 44,778 € 44778 € 44778 € 403.000 €
- € € - € - € - € - € - € - €
- € - £ - £ 44778 € 44.778 € 44.778 € 44778 € 403.000 €
0 0 0 24 24 24 24 216
- £ € - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
- £ € - £ - £ - £ - € - £ - £
- £ - £ - £ 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 372.000 €
0 0 0 22 22 22 22 198
- € - £ - & 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 37.889 € 37.8B9 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
- £ € - £ - £ - £ - € - £ - £
- £ - £ - £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 341.000 €
0 0 0 26 26 26 26 234
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 44778 € 44,778 € 44778 € 44778 € 403.000 €
- € € - € - € - € - € - € - €
- £ - £ - £ 44778 € 44.778 € 44.778 € 44778 € 403.000 €
0 0 0 25 25 25 25 225
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - € - € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- £ € - £ - £ - £ - £ - £ - £
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
0 0 0 25 25 25 25 225
- € - € R 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- € - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
- € € - & - € - € - € - & - &
- £ - £ - £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 387.500 €
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Curso Derecho 2°

Nuamero de Clientes 29 29 29 29 29
Precio 1722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 49.944 € 49944 € 49.944 € 49944 £ 49.944 €
IVA Repercutido - £ - £ - € - £ - £
Ventas [Sln 1V A) 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 €
Curso ADE 2°
Namero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 £ 48.222 €
Curso ACE 2°
Namero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - € - € - € - £ - £
Ventas [Sln 1V A) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso Psicologia 2°
Numero de Clientes 22 22 22 22 22
Precio 1722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 37.889€ 37.889 € 37.689 € 37889 € 37.889 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €
Curso RRII 2°
Numero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 44778 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 44,778 € 44.778 € 44,778 € 44.778 € 44.778 €
Curso Economia 2°
Namero de Clientes 25 25 25 25 25
Precio 1722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
IVA Repercutido - € - € - € - £ - £
Ventas [Sln 1V A) 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €
Curso RRHH 2°
Numero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso 1B 3°
Numero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1722 € 1.722 € 1722 € 1722 € 1.722 €
Ventas (Con IVA) 41.333 € 41333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - € - € - € - £ - £
41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €

Ventas (Sin IVA)
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29 29 29 29 261

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 €] 449.500 €

€ € € - € € € - € - €

£ £ £ 49.944 € 49.944 £ 49.944 £ 49.944 €] 449.500 €
28 28 28 28 252

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 €] 434.000 €

€ € € - £ - £ - € - € - €

€ € € 48.222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 €] 434.000 €
25 25 25 25 225

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €

€ € € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €] 387.500<€

€ € € - £ - £ - & - £ - £

£ £ £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €] 387.500 €
22 22 22 22 198

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 37.889 € 37.6689 € 37.689 € 37.889 €] 341.000€

€ € € - € - £ - £ - € - €

£ £ £ 37.889 € 37.889 € 37.889 € 37.889 €] 341.000€
26 26 26 26 234

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 44778 € 44.778 € 44778 € 44778 €] 403.000 €

€ € € - £ - ® - © - £ - £

£ £ £ 44.778 € 44.778 € 44.778 € 44778 €] 403.000 €
25 25 25 25 225

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €

€ € € 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €] 387.500€

€ € € - € - € - & - € - €

£ £ £ 43.056 € 43.056 € 43.056 € 43.056 €] 387.500 €
24 24 24 24 216

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €

€ € € 41333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €] 372.000€

€ € € - £ - £ - € - € - €

€ € € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €] 372.000€
24 24 24 24 216

€ € € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €

£ € € 41333 € 41.333 € 41.333 € 41.333€] 372.000€

€ € € - £ € € - £ - £

£ £ £ 41.333 € 41.333 £ 41.333 € 41.333 €] 372.000€
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Curso Derecho 3°

MNumero de Clientes 28 28 28 28 28
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 48222 € 48222 € 48.222 € 48.222 € 48.222 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - €
Ventas (Sin IVA) 48.222 £ 48.222 £ 48.222 £ 48.222 £ 48.222 €
Curso ADE 3°
Namero de Clientes 29 29 29 29 29
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 49944 € 49944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - €
Ventas (Sin IVA) 49.944 £ 49.944 £ 49.944 € 49.944 € 49.944 €
Curso ACE 3°
MNumero de Clientes 24 24 24 24 24
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 41333 € 41333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
IVA Repercutido - € - € - € - € - €
Ventas (Sin IVA) 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 € 41.333 €
Curso Psicologia 3°
Namero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 39611 € 39611 € 39.611 € 39.611 € 39611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 39611 € 39611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
Curso RRII 3°
MNumero de Clientes 27 27 27 27 27
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 €
IVA Repercutido € € € € ]
Ventas (Sin IVA) 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 €
Curso Economia 3°
Nuamero de Clientes 26 26 26 26 26
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 44778 € 44778 € 44778 € 44778 € 44778 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - £
Ventas (Sin IVA) 44778 € 44778 € 44.778 € 44778 € 44.778 €
Curso RRHH 3°
MNumero de Clientes 23 23 23 23 23
Precio 1722 € 1.722 € 1.722 € 1722 € 1722 €
Ventas (Con IVA) 39611 € 39611 € 39.611 € 39.611 € 39611 €
IVA Repercutido - £ - £ - £ - £ - €
Ventas (Sin IVA) 39611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €
VENTAS TOTAL (Con IVA) 1.054.000 € 1.054.000€ 1.054.000€ 1.054.000€ 1.054.000 €
IVA TOTAL Repercutido " = o = ol S = = i3
VENTAS TOTAL @In IVAI 1.054.000€ 1.054.000€ 1.054.000€ 1.054.000 € 1.054.000 £
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0 0 0 28 28 28 28 252
€ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - £ - £ 48.222 £ 48.222 € 48.222 € 48.222 €] 434.000€
€ € - € - £ - € - £ - € - €
. R . 48.222 £ 48.222 € 48.222 £ 48.222 €] 434.000 €
0 0 0 29 29 29 29 261
€ - & - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
- £ - £ - £ 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 €] 449500 €
€ € - € - € - € - & - € - €
- £ - £ - £ 49.944 € 49.944 € 49.944 € 49.944 €] 449500 €
0 0 0 24 24 24 24 216
€ - £ - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
- € - € - £ 41.333 € 41333 € 41.333 € 41333 €] 372.000€
€ € - £ - ® - € - £ - € - £
- £ - £ - £ 41.333 £ 41.333 € 41.333 € 41.333 €] 372.000€
0 0 0 23 23 23 23 207
- £ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - € - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €] 356.500€
€ € - £ - £ - € - £ - € - £
- £ - £ . 39.611 £ 39.611 € 39.611 € 39.611 €] 356.500 €
0 0 0 27 27 27 27 243
- € - & - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
- £ - £ - £ 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 €] 418.500€
€ € - € - € - € - & - € - €
- £ - £ - £ 46.500 € 46.500 € 46.500 € 46.500 €] 418.500 €
0 0 0 26 26 26 26 234
€ - £ - € 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1722 €
- £ - € - £ 44778 € 44778 € 44778 € 44778 €] 403.000€
€ € - £ - ® - € - £ - € - £
- £ - £ - £ 44.778 £ 44.778 € 44.778 € 44778 €] 403.000 €
0 0 0 23 23 23 23 207
€ - £ - £ 1.722 € 1.722 € 1.722 € 1.722 €
- £ - € - £ 39.611 € 39.611 € 39.611 € 39.611 €] 356.500€
€ € - £ - £ - € - £ - € - £
- £ - £ . 39.611 £ 39.611 € 39.611 € 39.611 €] 356.500 €
- £ - £ - € 1.054000€ 1.054.000€ 1.054.000€ 1.054.000 €] 9.486.000 €
" - €7 - €7 - €F - €F - €F - 6" - € - £
- £ - £ - € 1.054.000€ 1.054.000€ 1.054.000 € 1.054.000 €] 9.486.000 €

Fuente: Elaboracion propia.

En el tercer afio, cuando la universidad se encuentra al 75% de su nivel maximo de

actividad (escenario pesimista) observamos una diferencia de observamos una

diferencia de mas de 1 millén de euros con el escenario optimista. En el caso mas

optimista la universidad contaria con 612 alumnos el tercer afio frente a 540 y 576 de

los escenarios pesimista y realista, respectivamente. En este afo existe una diferencia

de mas de 1 millén de euros entre el escenario pesimista y el escenario optimista. Si

nos fijamos en el escenario realista los ingresos se sitluan aproximadamente medio

millén de euros por debajo del caso optimista.
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4.6. Garantias, servicio técnico, atencién al cliente y servicio

post venta.

NNEU como institucion quiere mostrar un gran compromiso por el trato humano y
personal y eso pasa por realizar una correcta gestién de atencion de sus clientes, los
alumnos. Por ello desde el primer contacto con la universidad esta pone a su disposicion
un equipo de trabajo especializado para afrontar el reto que se les plantee en el
momento. El primer equipo de atencién al alumno antes de entrar en la universidad son
los embajadores, especializados en presentar dar a conocer y guiar a los alumnos
interesados en el proceso de matriculacion. El segundo equipo de atencién al alumno
es el equipo de staff para cualquier incidencia administrativa o técnica. Finalmente hay
un tercer equipo que la universidad pone a disposicion de los alumnos, el equipo de
neuropsicologia. El objetivo de este equipo no es la terapia clinica de sus alumnos, sino
que sirvan como apoyo, inspiraciéon y guia a la hora de formarse a través del nuevo

modelo educativo de NNEU.

El servicio post-venta esta ligado directamente a las garantias, la Unica garantia que
ofrece NNEU son las practicas para todos sus alumnos desde el primer curso
garantizando las practicas en empresas punteras de cada uno de los sectores. NNEU
buscara practicas para sus alumnos hasta 2 afos después de haber finalizado los

estudios.

4.7. Matriz Boston Consulting Group

Para determinar y conocer exactamente el posicionamiento del servicio ofrecido por
NNEU existe un método ilustrativo denominado matriz The Boston Consulting Group O
Matriz BCG. Esta matriz realiza una clasificacién del posicionamiento de los productos

o servicios mediante la clasificacion en 4 categorias: Estrella, Dilema, Perro o Vaca.
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Imagen 8 Matriz BCG

Cuota de mercado relativa

-&
Te, ‘v
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Coste
Tasa de crecimiento del mercado

Fuente: Elaboracion Propia

El objetivo es conseguir posicionar el producto como un producto vaca. El mercado del
sector universitario privado es cierto que esta experimentando un crecimiento en los
ultimos anos sin embargo el crecimiento de este sector es muy progresivo y lento por
€so no podria posicionarse como producto estrella. El servicio ofrecido por NNEU
genera una gran liquidez, esta es una caracteristica principal de aquellos productos o
servicios categorizados como vaca. Ademas, tampoco requiere de grandes inversiones

adicionales, otra caracteristica de la categoria vaca.

5. Plan de operaciones

5.1. Proceso previo al servicio

En lo que se refiere al proceso de fabricacion propiamente hablando no existe para
nuestro proyecto, ya que es un servicio personalizado y cambiante en funcién del cliente.

Sin embargo, si que existen unos procesos previos a la actividad del servicio.
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Imagen 9 Procesos del servicio previos a la actividad docente.

Reciben publicidad
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embajadores. Acceso
a la universidad

Fuente: Elaboracion propia

El proceso este sigue siempre el mismo orden de actividades tal y como se refleja en la
imagen superior. Primeramente, el alumno recibe la informacion de la universidad a
través de la actividad publicitaria online o de los embajadores. Aquellos interesados
cuando deseen contactar con la universidad lo haran directamente con el equipo de
embajadores. Estos les ayudaran durante el proceso de admisiéon. Cuando ya son
alumnos de la universidad la actividad comienza con una bienvenida del equipo de
rectorado presentando la universidad con sus valores y lo que se espera de sus

alumnos.

Cuando los alumnos finalizan el proceso de admision el equipo de neuropsicologia emite
un informe del resultado de las pruebas a cada profesor para adaptar el sistema a sus
alumnos. Una vez recibido este informe con el perfil del alumno y recomendaciones para
el profesor segun su perfil es el profesor el encargado de disefar la estructura a seguir
de las clases. Por ello decimos que no existe un proceso de servicio estandar, las clases
se desarrollaran en interior/exterior, tedricas/practicas, en el centro universitario/fuera,

etc. ajuicio y criterio del profesor.

5.2. Instalaciones y Equipos necesarios

Las instalaciones y el equipamiento tecnolégico para NNEU son una parte muy
importante del valor de sus agregados. Las instalaciones deben seguir un disefio
modernista de alto standing, comprometidas con el medioambiente y la sostenibilidad y

disefiadas para favorecer muchos y pequefios ambientes de trabajo distintos. En el
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apartado 6 entraremos mas en detalle en cuanto a instalaciones se refiere. A
continuacion, vamos a centrar la atencion en los equipos necesarios para el desarrollo

de la actividad. Estos equipos son:

Equipos de realidad virtual.
Conexion internet.
Ordenadores y tablets.
Software EducaNew.:
Material de deporte.
Mobiliario facultad.

Mobiliario Residencial.

© NOo Ok e Dd =

Movilidad por el Campus.

Una vez conocidos los equipos necesarios debemos conocer a los proveedores y los

acuerdos a los que se ha llegado con ellos.

5.3. Proveedores

Los proveedores de NNEU University se dividen en 3 categorias: Proveedores de

Servicios Basicos Proveedores de tecnologia y Proveedores Limpieza y mantenimiento.

5.3.1. Proveedores de servicios basicos

e Movistar

El principal servicio basico para la universidad es una conexion a internet rapida estable
y amplia. Es necesario que se cumplan estas caracteristicas en todas las areas de la
universidad, incluidas las zonas verdes ya que en muchas ocasiones la actividad
universitaria tendra lugar en el exterior. Para ello se instalara una red con repetidores
en colaboracion con la compania Movistar. Quienes se comprometen a proporcionar un
servicio de mantenimiento gratuito a cambio de colaboracion de practicas, la universidad
debe presentarle un minimo de 15 candidatos todos los anos, de diferentes perfiles y
niveles. Este acuerdo tiene un valor de 4 afios transcurridos estos afios NNEU se
compromete a seguir operando con la wifi de la compania movistar durante dos afios

mas.
Lime

Ya que los horarios de clases pueden ser consecutivos y la extension del campus es
bastante amplia. La universidad pone a disposicidén de los alumnos un carril bici con

alquiler de patinetes eléctricos y zona de recogida en las diferentes areas del campus.
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Accesible a través de la aplicacion de Lime con una suscripcion mensual de 5 euros.
Para ello ha sido necesario alcanzar un acuerdo con la companiia de patinetes eléctricos
Lime. En este se detalla que la compaifiia instalara en el campus NNEU, 3 estaciones
con 20 patinetes operativos en cada estacion. Como bonificacion para la empresa Lime
sera anunciada en los eventos deportivos y de ocio de la universidad, ademas de en los

eventos online, exceptuado los eventos formales.

5.3.2. Proveedores de Tecnologia

Proporcionan a la universidad los equipos tecnolégicos, como ordenadores, dispositivos

de realidad virtual, software operativo y DAPPs°.
e Samsung

Los dispositivos portatiles (tablets) y de realidad virtual son proporcionados por la
compafiia Samsung, mediante un acuerdo de colaboracion. El acuerdo estipula que la
compania Samsung proporcionara a NNEU un total de 1.100 equipos de realidad virtual,
esta entrega sera escalonada durante cuatro afos. A cambio la universidad le
proporciona candidatos en practicas a la empresa y publicidad en los eventos
universitarios tanto presenciales como online. EI minimo de candidatos que la
universidad debe presentar en este caso a la empresa es de 25-30 de diferentes grados,
pero solo aceptan estudiantes a partir del tercer curso. El acuerdo también recoge una
clausula en la que NNEU debe renovar el material de realidad virtual con Samsung

transcurridos los 5 afos, abonando el 100% de su coste.
e EOSYEY

Por otro lado, el software de gestion universitaria o ERP universitario se ha desarrollado
de forma Unica y especifica para NNEU University, con tecnologia Blockchain basada
en la criptomoneda EOS. De esta manera, tanto el software de gestion empresarial
como el software de la aplicacion universitaria disponible para los alumnos, se ejecuta
dentro de la misma red de programacion informatica. Con esto se logra conseguir un
software mas eficiente el cual integra todas las funciones necesarias en uno unico
programa. Desde la misma app de EducaNEW los alumnos tendran acceso no solo a
la informacion educativa, sino que también podran ver en tiempo real si la clase anterior

ha finalizado, si hay mesa disponible en el restaurante, reservar las instalaciones

10 DAPPs: Aplicaciones descentralizadas
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deportivas o comprobar la disponibilidad de patinetes en las diferentes ubicaciones del

campus, etc.

A cargo del desarrollo de este software se encuentra la consultora EY. El cddigo
informatico de EOS esta disefiado especialmente para desarrollar aplicaciones
descentralizadas lo que permite implementar numerosas funcionalidades en la
aplicacion sin aumentar costes. El hecho de ser descentralizada permite reducir costes
0 que estos sean practicamente nulos si se utilizan criptomonedas disefiadas
especialmente para ello. En el caso de EOS las comisiones son en su mayoria gratuitas
y las que existen apenas llegan al céntimo. No obstante, NNEU no cuenta con
programadores especializados que puedan adaptar el codigo de EOS, el cual es publico,
a las necesidades de su actividad por ello debe de subcontratar este desarrollo y
mantenimiento a una consultora, en este caso se ha elegido Ernst & Young. El coste
estimado para el desarrollo es de 59.505€ que se cobraran durante los afios 1, 2y 3, es

decir 19.835 euros por afo.

5.3.3. Proveedores de Limpieza y Mantenimiento

Los cuidados, limpieza y mantenimiento necesario diario y habitual de las instalaciones,
es responsabilidad de una subcontrata. La empresa especializada a cargo del
mantenimiento es Eulen, con fuerte consolidacion en el sector. Los costes de limpieza
ascienden a 33.719 euros al afio. Estan empresa se encarga de la limpieza de todas las

instalaciones de NNEU excepto de las arrendadas a terceros.

5.4. Calculo de costes

Los costes de este proyecto son fundamentalmente costes fijos ya que el aumento de

los costes variables es practicamente insignificante.
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Tabla 16. Costes fijos

COSTES F1IOS 2022 2023 2024
Gastos de explotacién 564.435 € 564.435 € 762.435 €
Suministros - Agua y Luz 236.350€ 236.350 € 236.350€
Teléfono + Intemet 425 € 425 € 425 €
Mantenimiento Web 288 € 288 € 288 €
ERP- Software EducaNew 19.835€ 19.835€ 19.835€
Material de oficina 248 € 248 € 248 €
Publicidad y Comunicacion 222.000€ 222.000 € 420.000 €
Seguro Respon. Civil 1.983 € 1.983 € 1.983 €
Servicios Exteriores 83.306 € 83.306 € 83.306 €
Limpieza y Mantenimineto 33.719€ 33.719€ 33.719€
P.asociados 49.587 € 49.587 € 49.587 €
Personal 2.181.540€ | 2.887.049€ | 3.634.656 €
Sueldos y salarios 1.765.000€ | 2.335.800€ | 2.940.660€
Seguridad Social a cargo de la empresa 416.540 € 551.249€ 693.996 €
Amortizaciones 199.985 € 199.985 € 199.985 €
Mobiliario facultad 49.587 € 49.587 € 49.587 €
Equipos informaticos 8.587 € 8.587 € 8.587 €
Teléfonos 132 € 132 € 132 €
Instalaciones deportivas 12.397 € 12.397 € 12.397 €
Pagina web 254 € 254 € 254 €
ERP- Software EducaNew 5.062 € 5.062 € 5.062 €
Mobiliario Residencial 41.322 € 41.322€ 41.322 €
Construcciones 82.645 € 82.645 € 82.645 €
Total 2.945.961 € | 3.651.470€ | 4.597.076 €

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla superior se pueden identificar todos los costes fijos del proyecto donde

observamos el mayor gasto en personal ya que al tratarse de una empresa de servicios

es muy comun que este sea el mayor de los gastos.

Si comparamos los costes fijos con los costes variables estos ultimos tienen un peso

muy reducido en la contabilidad de NNEU, en concreto el total de costes variables de

502.442€ para el afio 2022, esta cantidad se duplica para el afo 2023 y alcanza los 2

millones de euros para el afio 2024. A medida que NNEU se acerca al punto maximo de

actividad los costes variables y los costes fijo se van equilibrando un poco mas.

Una vez conocidos los costes fijos, los costes variables y anteriormente el precio

podemos conocer el umbral de rentabilidad y punto muerto.
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5.5. Control de calidad y certificaciones

Si nos cefiimos a la definicion del “Emisor”, dentro de los elementos de la comunicacion,
podemos afirmar que, es responsabilidad del Emisor la eleccién de un canal de
transmision y un lenguaje adecuado para que la informacion sea comprendido por el

receptor.

Si trasladamos este concepto a NNEU University, es el profesorado el responsable de
conocer a sus alumnos, con cada una de las necesidades individuales. Por lo tanto, sera
este el encargado de elegir el lenguaje y canal transmision que mejor se adapte a cada
situacion. Para ello recibira un informe de cada uno de sus alumnos por parte del equipo
de neuropsicologia con recomendaciones basadas en las pruebas realizadas durante el

proceso de admision.

NNEU University siempre busca el éxito y la excelencia por lo que se establece la misma
politica a la hora de seleccion y contratacion del personal docente. Ellos son nuestro
activo mas valioso, asi pues, es fundamental que cumplan anualmente los estandares

de Calidad exigidos.

Otro principio de Calidad muy importante para NNEU es la limpieza y el cuidado de sus
instalaciones, constantemente a la vanguardia en sistemas digitales. Es muy importante
el cuidado y mantenimiento de las instalaciones, asi como la actualizacion de equipos

obsoletos.

e Certificaciones requeridas:

ISO 9001: Es la certificacion mas habitual que suelen pretender las
organizaciones, la cual garantiza la mejora de calidad en los productos o

servicios al cliente, muy valorada por estos.

ISO 27001: La ISO 27001 para los Sistemas Gestion de la Seguridad de
la Informacion permite a las organizaciones la evaluacion del riesgo.
Alcanzar esta certificacion a priori no supone una complicacion para
NNEU. Como se ha menciona anteriormente, el software universitario
utilizado tanto para la gestién administrativa como para la gestion
educativa y de ocio dentro la universidad, se basa en la tecnologia
blockchain de la criptomoneda EOS. Para entender el funcionamiento y

seguridad de la red ver apartado Sistema operativo.

ISO 14001: Proporciona una orientacion verde a las organizaciones, se

considera uno de los principales mecanismos competitivos hoy en dia; y
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muy probablemente sera, en un futuro proximo, una certificacion esencial

para poder alcanzar una oferta competitiva atractiva.

ISO 50001: El estandar ISO 50001 establece los requisitos que debe
tener un Sistema de Gestion Energética, con el objetivo de alcanzar
mejoras continuas y sistematicas del rendimiento energético de las

organizaciones.

5.5.1. Estandares de Calidad

Siguiendo lo explicado anteriormente podemos extrapolar que es responsabilidad ultima
del profesorado que sus alumnos obtengan buenos o malos resultados. Asi pues, se

han establecido los siguientes estandares:

1. Aprobado minimo del 80% de los alumnos. No alcanzar este objetivo durante
dos afios consecutivos supone el cese del puesto de trabajo. No alcanzar
esta ratio por debajo del 70% de aprobados supone la suspension inmediata
como docente de NNEU University.

2. De la misma manera el alumno también debe cumplir unos minimos exigidos.
Durante el primer afio del grado suspender mas de 12 créditos o mas de 2
asignaturas, supone la expulsién inmediata de la Universidad. En los cursos
posteriores el maximo de créditos suspensos se fija en 18 o mas de 3
asignaturas suspensas. Esto solo es aplicable si el profesor logra su ratio
minima de aprobados. En el caso de que el alumno no alcance su obijetivo
no pierde de manera automatica la matricula en NNEU, debe someterse a un
comité de evaluacién de expediente, ética y actitud; el cual le podra conceder
un curso extra para alcanzar el nivel provisto, si se considera procedente.

3. Un estandar de calidad fundamental para NNEU es el numero de
emprendimientos creados cada afo. Los diferentes grados que se pueden
cursar en NNEU ofrecen amplias y diversas salidas de emprendimiento,
concretamente el grado en ADE ofrece una especializacion en creacion de
empresas. Por ende, es fundamental alcanzar una media de emprendimiento
superior al 6,8%, tasa de emprendimiento de Espana 2020. (Enisa, 2021) En
la especializacion de creacién de empresas ACE, esta cifra se establece en
el 20%, y en el 10% para el grado en ADE, siendo cifras superiores al 7,6%
de emprendedores alcanzados por Espafia en una época de esplendor

economico, afno 2007.(Enisa, 2021)
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5.6. Sistema Operativo

¢ Prueba de Acceso A La Universidad.

En la universidad publica el acceso a la universidad es mediante un sistema de notas
de corte. Sin embargo, en las universidades privadas el sistema de acceso suele incluir
algun tipo de prueba propia e incluso una entrevista con un responsable académico. Es
necesario exponer que para acceder a titulos oficiales en Espafa es obligatorio superar
bachillerato y la prueba de selectividad con una nota media minima de 5; aunque existen

otras vias de acceso, mediante ciclo superior o prueba de acceso.

NEU rompe con lo establecido hasta ahora en educacion, y por ello el objetivo principal
del proceso de acceso es conocer a los alumnos de cerca. NNEU no busca la excelencia
previa como referencia. Privar a un alumno de estudiar en el centro por no haber
adquirido unas aptitudes previas es considerado, por parte de NNEU como un error.
Otras instituciones son muy estrictas en el acceso a sus centros, pues creen que es
necesario cumplir unos minimos de excelencia para poder alcanzar el éxito con ellos.
En NNEU enfocamos nuestra atencién y esfuerzo en conocer a las personas; y sobre
todo en como podriamos ayudarlas a progresar. Es por ello por lo que NNEU ha

elaborado un sistema de acceso a la universidad propio.

Primeramente, es necesario antes de seguir adelante en el proceso cumplir los

requisitos legales exigidos.
En segundo lugar los alumnos deberan de realizar el test VAK y el test de Kolb.

Kolb identific6 dos dimensiones en el aprendizaje: la percepcion y el procesamiento.
Segun Kolb el aprendizaje es el resultado de la forma como las personas perciben y
luego procesan lo que han percibido. Si trasladamos este concepto a NEU, es la base
del nuevo sistema educativo, adaptando el aprendizaje al perfil de cada individuo,

entendiendo como perciben y procesan la informacion los diferentes individuos.

Una vez completados dichos tests. La siguiente fase sera una entrevista con el equipo
de psicologia y coaching. Aqui es fundamental conocer las preocupaciones, ambiciones,
objetivos a corto y largo plazo para poder ofrecer el apoyo necesario a los alumnos y la
hora de elaborar las estrategias de formacion. También se realiza un test de

personalidad.
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Por ultimo, la fase final es una charla grupal con el Consejo de rectorado de la
universidad. Esta fase tiene como finalidad presentar los objetivos y valores de NNEU

al alumno, de la mano del érgano mas representativo de la Universidad.

Ninguno de estos procesos es eliminatorio. El objetivo es conocer a los alumnos para
disefar una estrategia de aprendizaje adecuada afo a afno. Sin embargo, NNEU si fija

una politica educativa con objetivos muy estrictos en los afios siguientes.
e P. de resultados del alumno

La universidad confia en su método y en su equipo de profesores fuertemente, ya que
es su principal fuente de valor. En el caso de que el alumno no pueda cumplir los
requisitos minimos tendra que someterse a un comité de evaluacién de expediente,
ética y actitud; el cual le podra conceder un curso extra para alcanzar el nivel provisto
junto con la ayuda y cooperacion de los profesionales del centro. (Ver apartado 5.6
Estandares de Calidad). En caso contrario debera abandonar la universidad segun se

establece en el apartado Estandares de Calidad.

5.7. Fecha de puesta en marcha y programacion de
actividades

La fecha de puesta en marcha del proyecto se fija para septiembre de 2022 aunque para

comiencen las clases en esta fecha son necesarias una serie de actividades previas por

lo que la verdadera fecha de puesta en marcha es en septiembre de 2021 con el

comienzo de las obras de construccion.

El resto de las actividades necesarias hasta la puesta en marcha del proyecto se pueden

observar el diagrama de GANTT siguiente.
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Imagen 10 Diagrama GANTT
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6. Localizacion

6.1. Criterios de localizacion

Los criterios por los cuales se ha elegido la ubicacion en Madrid, ya se ha explicado
anteriormente, sin embargo, es necesario detallar cual es la ubicacion mas idonea de la
ciudad. La localizacion debe contar con, proximidad a zonas residenciales de alto
standing y con conexiones de transporte éptimas. Como nuestros clientes objetivo son
aquellos con un perfil econémico elevado, debemos ubicarnos geograficamente en una
posicion estratégica de la ciudad. Por ello, se ha decidido que la ubicacion idénea sera
en Aravaca-Moncloa. Se encuentra a menos de 20 minutos en coche de las principales
zonas residenciales del centro de Madrid: Barrio de Salamanca, El viso, Arglelles y la
Zona financiera. El tiempo estimado en transporte publico desde cualquier punto de la

ciudad son inferiores a 50 minutos.

Por otro lado, el acceso desde las zonas de nuestro principal interés es todavia mas
reducido. El bosque se encuentra a solo 21 minutos en coche, Pozuelo de Alarcon y La
finca a tan solo 8 y 11 minutos respectivamente y los barrios mencionados del centro
también se encuentran a una distancia aproximada de 20 minutos en coche. Estos

tiempos son estimaciones de Google maps.
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6.2. Terrenos edificios e instalaciones

Para cumplir con los criterios de localizacion se ha adquirido en propiedad un solar en
la zona de Aravaca-Moncloa, concretamente en la calle Bolarque. El solar tiene 8.101m?
y un precio de 5.000.000€. Cuenta con licencia de edificabilidad con una ocupacion
maxima del 30% lo equivalente a 3 edificaciones de 810m? cada una, con una altura

maxima de 3 plantas.
Imagen 11 Terreno.

idealista & Po

< Terrenos en Moncloa 5 de 11 terrenos

9 fotos

Terreno en venta en calle Bolarque
Aravaca, Madrid @ Ver mapa

5.000.000 €

Fuente: Elaboracién propia.

Antes de entrar en detalle de las instalaciones cabe apuntar que la distribucion de NNEU
sera un poco diferente a la clasica con aulas, pupitres y bibliotecas debido a la necesaria

adaptacion al nuevo modelo educativo.

El campus universitario cuenta con 2 edificios destinados a facultades y 1 edificio para
zona residencial y ocio En este ultimo se ubican la bolera, restaurantes y cafeterias En

la planta baja y la residencia de estudiantes en las tres plantas superiores.

Por limitaciones de espacio crear una edificacion para cada grado los grados se agrupan
en dos facultades principales. El edificio 1 es la Facultad de Economia y Empresa y el
edificio 2 sera la facultad de Derecho y Sociales. La facultad De economia y Empresa
alberga los grados de: ADE, ACE, Inversiones Bursatiles y Economia; la Facultad de
Derecho y Sociales concentra los grados de: Derecho, Psicologia, Relaciones

Internacionales y Recursos humanos.

El edificio de cada facultad tendra un disefio y distribucién como el que se puede

observar en las siguientes imagenes.
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Imagen 12 Facultad 1
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Imagen 14 Aulas de trabajo Facultad 2

N

Las dos facultades se distribuiran de la siguiente manera: Cada facultad contara con
grandes espacios de trabajo diafanos con techos altos y ventanales luminosos.
Olvidemos el concepto tradicional del aula, en transicién hacia grandes espacios, en
ocasiones sin mesas, equipadas con la ultima tecnologia de realidad virtual donde se
puede recrear experiencias simuladas de casos reales; de manera que la formacion sea
lo mas préxima a la realidad actual y sobre todo interactiva y no pasiva, donde los
alumnos son los protagonistas y el profesorado los mentores. También se crearan aulas
de trabajo en equipo para que tanto alumnos como profesores puedan hacer uso de

ellas.

La facultad también contara con espacios, relajacion y meditacion, asi como una sala
de entretenimiento. Fundamentales para la relajacion, liberacion de la mente y el

desarrollo y fluidez del cerebro.
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Imagen 15 Espacio de relajaciéon y descanso

Por supuesto los alumnos también podran disfrutar de las instalaciones designadas para
el deporte, con espacios tanto interiores como exteriores. Los espacios interiores
destinados al deporte se encuentran en la planta baja del edificio residencial, junto a la
bolera y restaurantes y cafeterias. Ambas facultades cuentas con bibliotecas o zonas

para el estudio.

Imagen 16 Biblioteca
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Para crear una representacion visual del campus se ha realizado un mapa de

instalaciones para conocer su ubicacion en el terreno.

Imagen 17 Mapa de instalaciones

1: Parking

2: Facultad 1

3: Facultad 2

4: Edificio ocioy

rataurantes
5:Zonas Verdes y
deportiva.
Fuente: Elaboracioén propia
6.3. Comunicaciones en infraestructuras

En los criterios de localizacion las comunicaciones e infraestructuras tienen un peso
importante por ello las comunicaciones mediante transporte publico o coche cuenta con
una infraestructura idénea. Se encuentra aproximadamente a unos 20 minutos en coche
de las zonas residenciales de principal interés de Madrid ya que se encuentra entre la
M30 y la M40. Para los alumnos y profesores que decidan hacer uso de este medio de
transporte la universidad pone a su disposicién un parking con capacidad para 300

vehiculos.

7. Recursos Humanos

71. Puestos de Trabajo, asignacion de categorias vy
responsabilidades.

e Consejo de rectorado: El rector es la maxima autoridad de la

universidad, en el caso de NNEU esta responsabilidad no recae sobre

una sola persona. La figura del rector se transforma en un consejo de

tres miembros, el propio rector como presidente del consejo, y los
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decanos de las facultades. La eleccion del rector se realiza por votacion
cada 4 anos entre los profesores titulares. Los miembros del consejo de
rectorado incluidos los decanos perciben el salario de Rector por ser el
puesto de mayor responsabilidad. Este salario se situa en los 41.000
euros/afo de salario base de los profesores mas un complemento de
funciones de 9.000€ anuales.

e Decanos: La universidad cuenta con dos facultades las cuales
comprenden un total de 4 grados cada una. Cada una esta dirigida por
un decano quien vela por los intereses de la facultad. La eleccién de
estos sigue el mismo formato que la eleccién del rector.

e Equipo Neuropsicologia: Este equipo esta formado por 4 Neurélogos y
6 psicélogos. Sus funciones principales son emitir informe del perfil de
los alumnos con recomendaciones para los profesores y prestar apoyo a
estos. También se encargan de realizar el proceso de seleccion de los
profesores titulares y asociados y del STAFF.

Profesores titulares: Son los profesores miembros de NNEU con plena
autoridad docente e investigadora. Deben cumplir los requisitos exigidos
por la ley. Estos son: estar en posesion de un titulo de doctorado y tener
la aprobacion de ANECA''. Para el primer afio de actividad seran
necesarios 15 profesores titulares. Dicho numero aumenta afio a afno
conforme la actividad de NNEU va ganando volumen. El tercer ano se
necesitaran 45 profesores titulares. Su salario se sitia ligeramente por
encima de convenio en los 41.000€ anuales. (BOE, 2019)

Segun el convenio colectivo de universidades privadas el maximo de
horas lectivas es de 613 anuales.

El primer afo la universidad cuenta con 8 grados, los cuales tienen 4
horas lectivas diarias en grupos de dos horas. Lo que equivale 5
asignaturas diferentes por grado a la semana, es decir, una total de 40
asignaturas diferentes. Por ello el numero necesario de profesores sera
40. De estos, solo 15 son profesores titulares responsables de impartir
las asignaturas de formacion basica. Se utiliza la misma formula para

calcular los profesores necesarios de los afios venideros.

11 ANECA: Agencia Nacional de Evaluacion de la Calidad y Acreditacién.
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Profesores asociados: Son profesores especialistas en la materia que
desarrollan una actividad profesional fuera de la universidad. Su
contratacion es a tiempo parcial. Se encargan de impartir aquellas
asignaturas en las que son especialistas y en las cuales tiene experiencia
profesional. Para cubrir todas las asignaturas de especialidad de todos
los grados son necesarios 25 profesores asociados para el primer ano.
Estos también aumentan a medida que crece la actividad hasta ser un
total de 75 el tercer afio.

Los profesores asociados trabajan 4 horas semanales es decir un total

de 16h al mes por el cual perciben una minuta de 150€ la hora.

Staff: Este equipo lo forman un total de 12 personas. Se encargan de
desarrollar y ejecutar las campanas de marketing, las tareas
administrativas y de la atencién al alumno. Este equipo percibe un salario
bruto anual de 25.000€, nuevamente un poco superior a lo estipulado en
el convenio de universidades privadas.

Este equipo se divide a la mitad en dos grupos, administracion vy

marketing.
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Organigrama representativo

Imagen 18 Organigrama NNEU

Consejo de
Administracién

Consejo de

Rectorado

Equipo

Profesor Asociados

Profesores Titulares

Fuente: Elaboracion propia

Neuropsicologia

Decano Facultad 2

Profesor Asociados

Profesor Titulares

El organigrama muestra la estructura organizativa de NNEU. Observamos un puesto

que no se encuentra entre los puestos de trabajo en el apartado anterior. Son los

puestos de direccion tanto académica como de investigacion.

La direccién de investigacion es asumida por el docente titular que decida emprender

una investigacion y asi sea autorizada, cuando finalice esa investigacion cesaran sus

funciones de direccion.

Por su parte, la direccion académica es asumida por los profesores titulares de forma

rotatoria y aleatoria afio tras afio. Se eliminan de la convocatoria aquello profesores

titulares que se encuentren en la direccién de un proyecto de investigacién o que ya

hubiesen ocupado este puesto. El salario de los profesores titulares se sitta por encima

de convenio por este motivo.
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7.3. Comunicacion interna

El desarrollo de un software Unico para la universidad, alumnos y profesores tiene como
uno de los motivos facilitar la comunicacién interna. Cada usuario tiene acceso a
diferentes grados de informacion segun sus claves. Todas las notificaciones que se
realicen seran a través de la propia plataforma de la universidad Educanew. Estas
notificaciones seran visibles y seran avisadas a los usuarios correspondientes mediante
notificacion a su usuario. El propio software Educanew cuenta con herramienta interna

de mensajeria en vivo y por correo.

7.4. Perfil de los empleados

Existe un perfil comun para todos los empleados de NNEU. Todos deben mostrar unas

caracteristicas en comun:

e Escucha Activa
e (Capacidad Comunicativa
e Espiritu Colaborador

e Creatividad

Ademas de las caracteristicas comunes cada puesto de trabajo necesita un perfil

particular.
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Tabla 17. Perfil Puestos de trabajo.
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Fuente: Elaboracién propia.

En esta tabla se muestra los perfiles de los puestos de trabajo a crear. No se buscan
ningun perfil en concreto para el consejo de administracién ya que esta formado por los

3 socios del proyecto.

El consejo de rectorado cuenta con el mismo perfil que el de los profesores titulares
puesto que se accede a este consejo mediante eleccion entre ellos mismos, y lo mismo

ocurre para el puesto de decano.

7.5. Seleccién del personal.

Del proceso de seleccién se encargara el equipo de neuropsicologia, ya que son los que

cuentan con una formacién mayor para identificar el mejor perfil para cada puesto.

Este proceso de seleccion se realizara por fases y durard 4 afios. Como hemos
comentado la universidad empieza a 2 de su actividad maxima y cada afo va
aumentando un curso por lo que es necesario ir aumentando cada ano los puestos de
trabajo de los profesores titulares y asociados. También sera el equipo de

neuropsicologia el encargado de hacer la seleccion del personal de STAFF.
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De seleccionar el equipo de neuropsicologia se encarga el consejo de administracion.
Seleccionar este equipo es una tarea sensible y de gran importancia. De ellos depende
en un grado importante el éxito del proyecto ya que son los encargados de desarrollar
el método, comunicarselo a los profesores y evaluar correctamente el perfil de cada

alumno.

El procedimiento para la seleccion del equipo de neuropsicologia consiste en una
primera entrevista de presentacion no excluyente, una dinamica de grupo con diferentes
ejercicios con el objetivo de conocer mejor las habilidades sociales y de trabajo en

equipo (si excluyente) y una entrevista final.

7.6. Formas de contratacion

NNEU llevara a cabo dos formas de contratacion diferentes:

e Contrato por tiempo indeterminado: Este tipo de contrato se contempla
para todos los trabajadores de NNEU, profesores titulares, equipo
neuropsicologia y equipo Staff. Todos estos contratos tendran el periodo
maximo de prueba de 30 dias. Aquellos profesores que ocupen los puestos
de decano y rector tendran un periodo de prueba de 150 dias ya que se
considera un puesto de direccion. El convenio aplicable en este caso es el
Convenio colectivo nacional de universidades privadas, centros
universitarios privados y centros de formacion de postgraduados, del 27 de
agosto de 2019, BOE.

o Trabajadores por cuenta propia (auténomos): Este tipo de contrato es un
contrato mercantil en el que establecen el numero de horas del curso. Los
profesores asociados en ocasiones impartiran clase ambos cuatrimestres y
en otras ocasiones tan solo en uno. La forma de remuneracion sera mediante

la emisidn de una factura, como un servicio exterior.

7.7. Politica de retribucion

La politica de retribucién general de NNEU establece un salario fijo para todos sus
empleados, siempre ligeramente por encima del convenio colectivo nacional de
universidades privadas, centros universitarios privados y centros de formacién de
postgraduados del afo 2019. Se hace una actualizacion anual al IPC o en su defecto a

un minimo del 2%. Cuantificar objetivos en un sector como el de la educacién supone
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un reto grande y un tanto injusto, el salario de los profesores no puede depender de
terceros, es decir, de los alumnos. Por este motivo se ha decidido establecer un salario
fijo. Es cierto que podrian fijarse diferentes criterios para otros puestos de trabajo, pero
la politica de NNEU es la igualdad entre todos sus miembros y al igual que ocurre con

el precio de venta que es Unico, la politica salarial también.

7.8. Previsiones de crecimiento del empleo

Como ya se ha mencionado a lo largo del documento en multiples ocasiones, la

actividad de NNEUU va aumentando afio tras ano hasta alcanzar su maximo el afio 4.
La prevision actual es para los préoximos tres anos:

Tabla 18. Prevision N° profesores.
Ano 1 Ao 2 Ano 3

P. titulares P. asociados @ P. titulares P. asociados  P. titulares P. asociados
N° Prof. 15 25 30 50 45 75

Fuente: Elaboracion propia.

El cuarto afo habria que sumar los profesores equivalentes al primer afio, ya que la

actividad se aumenta lo equivalente a un curso.

Para es resto de equipos no se contempla ninguna prevision de crecimiento del empleo,

pero si por razones de la actividad fuese necesario se estudiaria dicha opcion.

7.9. Actividades externalizadas.

La principal y practicamente Unica actividad externalizada es la de limpieza y
mantenimiento. Se ha externalizado mediante una subcontrata con la empresa Eulen.
Ellos se encargan de todo lo que compete al mantenimiento y limpieza de las
instalaciones pertenecientes a NNEU excepto aquellas subarrendadas a otros clientes.
Esta actividad externalizada tiene un coste anual de 33.719€. La tarifa incluye cuidados
de limpieza de instalaciones interiores y exteriores. Repuestos de piezas necesarias de
mantenimiento con un coste inferior a 150€ y mano de obra de mantenimiento incluida.

Ademas de limpieza y mantenimiento incluye servicios de jardineria.
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La otra actividad que podria considerarse externalizada es la de los profesores
asociados ya que reciben la contraprestacion como un servicio externo. Sin embargo,
deben limitarse a los métodos establecidos por la universidad y su sistema educativo,
por lo que no se consideran una actividad externalizada ya que dependen de la direccion

interna de la universidad.

8. Plan Econdmico-financiero

8.1. Necesidades econémicas del proyecto

Para conocer las necesidades econdmicas de este proyecto debemos identificar

primeramente la inversion inicial necesaria y los costes fijos.

Tabla 19. Inversion inicial en inmovilizados

INVERSION lInicial 2022 IVA
Mobiliario facultad 495.868 € 104.132 €
Equipos informaticos 34.348 € 267 €
Teléfonos méviles 529€ 14 €
Instalaciones deportivas 123.967 € 26.033 €
Pagina web 1.269€ 266 €
ERP- Software EducaNew 20.248 € 4,252 €
M obiliario Residencial 413.223 € 86.777 €
Terreno 4.132.231€ 867.769 €
Construcciones 4,132.231€ 867.769 €
Licencias r 210.723,00€ - £
Certificados 55.785€ 11.715€
TOTAL 9.620.422€ | 1.968.994€

Fuente Elaboracion propia

En esta tabla se reflejan todos los gastos de la inversion inicial necesaria para la compra
del terreno, la construccion de los edificios, licencias necesarias etc. Esta inversion

suma un total de poco mas 9,5 millones de euros.
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Tabla 20.

Inversion inicial y financiacion

Inmovilizados. 9.620.422,00€ Capital social 9.000.000,00€
IVA Soportado. 1.968.994,00€ Préstamo a C/P 440.490,67€
Tesoreria 2.410.584,00€ Préstamoal/P 4.559.509,33€
Total 14.000.000,00€ Total 14.000.000,00€
Fuente Elaboracion propia
Tabla 21. Costes fijos
COSTES FIJOS 2022 2023 2024
Gastos de explotacidén 564.435 € 564.435 € 762.435 €
Suministros-Aguay Luz 236.350€ 236.350€ 236.350€
Teléfono +Internet 425 € 425 € 425 €
Mantenimiento Web 288 € 288 € 288 €
ERP-Software EducaNew 19.835 € 19.835€ 19.835 €
Material de oficina 248 € 248 € 248 €
Publicidad y Comunicacidn 222.000€ 222.000€ 420.000 €
Seguro Respon. Civil 1.983 € 1.983€ 1.983 €
Servicios Exteriores 83.306 € 83.306 € 83.306 €
Limpiezay Mantenimineto 33.719€ 33.719€ 33.719€
P.asociados 49.587 € 49.587 € 49,587 €
Personal 2.181.540€ | 2.887.049€ | 3.634.656 €
Sueldosy salarios 1.765.000 € | 2.335.800€ | 2.940.660 €
Seguridad Social acargo delaempresa 416.540€ 551.249€ 693.996 €
Amortizaciones 187.589 € 187.589 € 187.589 €
Mobiliario facultad 49.587 € 49.587 € 49,587 €
Equiposinformaticos 8.587 € 8.587€ 8.587 €
Teléfonos 132 € 132 € 132 €
Paginaweb 254 € 254 € 254 €
ERP- Software EducaNew 5.062 € 5.062 € 5.062 €
Mobiliario Residencial 41.322 € 41.322€ 41.322€
Terreno y Construcciones 82.645 € 82.645€ 82.645 €
Total 2.933.564 € | 3.639.073€ | 4.584.680 €

Fuente: Elaboracion propia

La tabla de costes fijos refleja unos costes elevados lo que implica una necesidad de un

amplio margen unitario o de un gran volumen de negocio para poder cubrir estos costes

en busca de un resultado de ejercicio positivo.
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La inversion inicial mas los costes fijos del afio uno, suman un poco mas de 12 millones
de euros. Con el préstamo de 5 millones de euros y la aportacion de los socios de 9
millones de euros se cubren las necesidades de financiacion iniciales y se deja un
colchon de seguridad para el primer afio de 1,5 millones de euros aproximadamente.

Este colchdén de seguridad equivale a unos 6 meses de los costes fijos.
8.2. Amortizaciones

En este apartado se muestran las tablas de amortizacion para los tres primeros afios:

Tabla 22. Amortizaciones

Tabla Amortizacion Mobilirario Residencial

Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Total
Inmovilizado bruto 495.867,77 € 495.867,77 € 495.867,77 € 1.487603,31€
Depreciacion 49586,78 € 49586,78 € 49.586,78 € 148.760,33 €
Depreciacién acumulad 49.586,78 € 99.173,55 € 148.760,33 € 297.520,66 €
Inmovilizado neto 446.280,99 € 396.694,21 £ 34710744 € 1.190.082,64 €

Tabla Amortizacién Equipos informéticos

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Total
Inmovilizado bruto 34.348,02 € 34.348,02 € 34.348,02 € 103.044,05 €
Depreciacién 8.587,00€ 8.587,00€ 8.587,00€ 25.761,01 €
Depreciacién acumulad 8.587,00€ 1717401 € 25.761,01 € 51522,02€
Inmovilizado neto 25.761,01 € 17.174,01 € 8.587,00 € 51.522,02€

Tabla Amortizacién Teléfonos

Concepto Afio 1 Afo 2 Afio 3 Total
Inmovilizado bruto 52893 € 528,93 € 52893 € 1.586,78 €
Depreciacién 132,23 € 132,23 € 132,23 € 396,69 €
Depreciacién acumulad 132,23 € 264,46 € 396,69 € 793,39 €
Inmovilizado neto 396,69 £ 264,46 € 132,23 € 793,39 €

Tabla Amortizacién Instalaciones deportivas

Concepto Afio 1 Afo 2 Afio 3 Total
Inmovilizado bruto 123.966,94 € 123.966,94 € 123.966,94 € 371.900,83 €
Depreciacién 12.396,69 € 12.396,69 € 12.396,69 € 37.190,08 €
Depreciacién acumulad 12.396,69 € 24.793,39 € 37.190,08 € 74.380,17 €
Inmovilizado neto 111.570,25 € 99.173,55 € 86.776,86 € 297.520,66 €

Tabla Amortizacidn Web

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Total
Inmovilizade bruto 1.268,60 € 1.268,60 € 1.268,60 € 3.805,79 €
Depreciacidon 253,72 € 253,72 € 253,72 € 761,16 €
Depreclacién acumulada 253,72 € 50744 € 761,16 € 152231¢€
Inmovilizado neto 1.014,88 € 761,16 € 507,44 € 228347 €

Tabla Amortizacién ERP

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Total
Inmovilizade bruto 2024793 € 2024793 € 20.24793 € 60.743,80 €
Depreciacion 506198 € 5.06198 € 5.061,98 € 15.18595 €
Depreciacién acumulada 506198 € 10.12397 € 1518595 € 3037190 €
Inmovilizado neto 1518595 € 10.12397 € 506198 € 3037190 €
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Tabla Amortizacién Mobiliario residencial

Inmovilizado neto

4.049.586,78€ 3.966.942,15€

3.884.297,52 €

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Total
Inmovilizado bruto 413.223,14 € 413.223,14 € 413.223,14 € 1.239.669,42 €
Depreciacién 41.32231€ 41.32231€ 41.322,31€ 123.966,94 €
Depreciacién acumulada 41.32231€ B2.644,63 € 123.966,94 € 247.933,88 €
Inmovilizado neto 371.900,83 € 330.578,51 € 289.256,20 € 991.735,54 €

Tabla Amortizacién Construcciones

Concepto Afio 1 Afio 2 Ao 3 Total
Inmovilizado bruto 4132231 40€ 4.132.231,40€ 4.132.231,40€ 12.396.694,21 €
Depreciacién 82.644,63 € 82.644,63 € 8264463 € 24793388 ¢€
Depreciacién acumulada 82.644,63 € 165.289,26 € 24793388 ¢ 495.867,77 €

11.900.826,45 €

Fuente: Elaboracion propia

Las tablas de amortizacion muestran la depreciaciéon anual de cada uno de los

inmovilizados adquiridos, se refleja una previsién de depreciacién a tres afos. La cifra

total acumulada de las amortizaciones asciende a unos 200.000€ anuales.

La Ley de impuestos de sociedades del 27 de noviembre de 2014 establece en su

articulo 12 las cantidades que seran deducibles en concepto de amortizacion del

inmovilizado material, intangible y de las inversiones inmobiliarias.

El siguiente cuadro refleja el coeficiente lineal maximo y el periodo maximo de afnos para

las amortizaciones de NNEU.

Tabla 23.

Amortizacion, coeficiente lineal maximo y periodo maximo.

ACTIVO Vida itil (afios) |% Amortizacién|
Mobiliario facultad 10 10%
Equipos informéticos 4 25%
Teléfonos 4 25%
Resto instalaciones 20 10%
Paginaweb 5 20%
ERP- Software EducaNew 4 25%
Mobiliario Residencial 10 10%

Construcciones 50 2%

Fuente: Elaboracion propia.
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8.3. Recursos necesarios

Para poder llevar a cabo el proyecto los recursos empleados se dividen en dos.
Recursos propios y recursos ajenos, los primeros son la aportacién dineraria de los
socios. Esta es de 3 millones de euros por socio haciendo un total de 9 millones de

euros. Por otro lado, se pide un préstamo de 5 millones de euros (recursos ajenos).

Las condiciones del préstamo son: 5 millones de euros a 10 afios, a un tipo de interés

anual del 2,75%. El préstamo se solicita en una entidad bancaria de Espana.

Una vez conocidos los costes fijos los recursos necesarios y las condiciones de

financiacién en la siguiente tabla podemos observar como se reflejaria el balance inicial.

Tabla 24. Balance Inicial
I BALANCE INICIAL I
ACTIVO NO CORRIENTE 9.620.095 € PATRIMONIO NETO 9.000.000 €
Mobiliario de facultad 495 _868 € Capital Social 9.000.000 €
Equipos informaticos 34.348 € Resultado del Ejercicio - €
Teléfonos moviles 529 € Reservas - €
Material deportivo 123967 €
Pagina web 1.269 € PASIVO NO CORRIENTE 4.559.509,33 €
ERP- Software EducaNew 20.248 € Deudas L/P 4.559.509,33 €]
Mobiliario Residencial 413.223 €
Terreno 4132231 €
Construcciones 4,132.231 €
Licencias 210.396,00 €
Certificados 55.785,12 €
PASIVO CORRIENTE 12.036.623 €
ACTIVO CORRIENTE 15.976.037 € Deudas C/P 440.490,67 €]
IVA Soportado 1.976.037 € Proveedores inmovilizado C/P 11.596.132 €
Tesoreria 14.000.000 € Impuesto Sociedades - €

| TOTAL ACTIVO 25.596.132 €| | TOTAL PASIVO 25.596.132 €|

Fuente: Elaboracion propia
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84. Financiacion bancaria

Tabla 25. Financiacion Inicial.
Importe del préstamo 5.000.000,00 €
Nimero de pagos por afio 12
Tipo interés anual 2,75%
Periodo del préstamo en afios 10
Numero de pagos total 120
N2 Pago Fecha de Pago Saldo Inicial Pago Intereses Amortizacién Saldo Final

0 5.000.000,00 €

1 28/1/22 5.000.000,00 47.705,52 11.458,33 36.247,18 4.963.752,82

2 28/2/22 4.963.752,82 47.705,52 11.375,27 36.330,25 4.927.422,57

3 28/3/22 4.927.422,57 47.705,52 11.292,01 36.413,51 4.891.009,06

4 28/4/22 4.891.009,06 47.705,52 11.208,56 36.496,95 4.854,512,11

5 28/5/22 4.854.512,11 47.705,52 11.124,92 36.580,59 4.817.931,52

6 28/6/22 4.817.931,52 47.705,52 11.041,09 36.664,42 4.781.267,10

7 28/7/22 4.781.267,10 47.705,52 10.957,07 36.748,44 4.744,518,65

8 28/8/22 4.744,518,65 47.705,52 10.872,86 36.832,66 4.707.685,99

9 28/9/22 4.707.685,99 47.705,52 10.788,45 36.917,07 4.670.768,92

10 28/10/22 4.670.768,92 47.705,52 10.703,85 37.001,67 4.633.767,25

11 28/11/22 4.633.767,25 47.705,52 10.619,05 37.086,47 4.596.680,79

12 28/12/22 4.596.680,79  47.705,52 10.534,06 37.171,46 4.559.509,33

13 28/1/23 4.559.509,33 47.705,52 10.448,88 37.256,64 4.522,252,69

14 28/2/23 4.522.252,69 47.705,52 10.363,50 37.342,02 4.484.910,67

15 28/3/23 4.484,910,67 47.705,52 10.277,92 37.427,60 4.447.483,08

16 28/4/23 4.447.483,08 47.705,52 10.192,15 37.513,37 4.409.969,71

17 28/5/23 4.409.969,71 47.705,52 10.106,18 37.599,33 4.372.370,38

18 28/6/23 4.372.370,38 47.705,52 10.020,02 37.685,50 4.334.684,88

19 28/7/23 4.334.684,88 47.705,52 9.933,65 37.771,86 4.296.913,02

20 28/8/23 4.296.913,02 47.705,52 9.847,09 37.858,42 4.259.054,59

21 28/9/23 4.259.054,59 47.705,52 9.760,33 37.945,18 4.221.109,41

22 28/10/23 4.221.109,41 47.705,52 9.673,38 38.032,14 4.183.077,27

23 28/11/23 4.183.077,27 47.705,52 9.586,22 38.119,30 4.144,957,97

24 28/12/23 4.144.957,97  47.705,52 9.498,86 38.206,65 4.106.751,32

25 28/1/24 4.106.751,32 47.705,52 9.411,31 38.294,21 4.068.457,11

26 28/2/24 4.068.457,11 47.705,52 9.323,55 38.381,97 4.030.075,14

27 28/3/24 4.030.075,14 47.705,52 9.235,59 38.469,93 3.991.605,22

28 28/4/24 3.991.605,22 47.705,52 9.147,43 38.558,09 3.953.047,13

29 28/5/24 3.953.047,13 47.705,52 9.059,07 38.646,45 3.914.400,68

30 28/6/24 3.914.400,68 47.705,52 8.970,50 38.735,01 3.875.665,67

31 28/7/24 3.875.665,67 47.705,52 8.881,73 38.823,78 3.836.841,89

32 28/8/24 3.836.841,89 47.705,52 8.792,76 38.912,75 3.797.929,13

33 28/9/24 3.797.929,13 47.705,52 8.703,59 39.001,93 3.758.927,21

34 28/10/24 3.758.927,21 47.705,52 8.614,21 38.091,31 3.719.835,80

35 28/11/24 3.719.835,80 47.705,52 8.524,62 39,180,89 3.680.655,01

36 28/12/24 3.680.655,01  47.705,52 8.434,83 39.270,68 3.641.384,33

37 3.641.384,33 47.705,52 8.344,84 39.360,68 3.602.023,65

38 3.602.023,65 47.705,52 8.254,64 39.450,88 3.562.572,77

39 3.562.572,77 47.705,52 8.164,23 38.541,29 3.523.031,49

40 3.523.031,49 47.705,52 8.073,61 38.631,90 3.483.399,58

41 3.483.399,58 47.705,52 7.982,79 39.722,72 3.443.676,86

42 3.443.676,86 47.705,52 7.891,76 39.813,76 3.403.863,10

43 3.403.863,10 47.705,52 7.800,52 39.905,00 3.363.958,11

44 3.363.958,11 47.705,52 7.709,07 39.996,44 3.323.961,66

45 3.323.961,66 47.705,52 7.617,41 40.088,10 3.283.873,56

46 3.283.873,56 47.705,52 7.525,54 40.179,97 3.243.693,59

47 3.243.693,59 47.705,52 7.433,46 40.272,05 3.203.421,54

48 3.203.42154  47.705,52 7.341,17 40.364,34 3.163.057,20
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3.163.057,20

47.705,52

7.248,67

40.456,84

3.122.600,35

49

50 3.122.600,35 47.705,52 7.155,96 40.549,56 3.082.050,80
51 3.082.050,80 47.705,52 7.063,03 40.642,48 3.041.408,32
52 3.041.408,32 47.705,52 6.969,89 40.735,62 3.000.672,70
53 3.000.672,70 47.705,52 6.876,54 40.828,97 2.959.843,72
54 2.959.843,72 47.705,52 6.782,98 40.922,54 2.918.921,18
55 2.918.921,18 47.705,52 6.689,19 41.016,32 2.877.904,86
56 2.877.904,86 47.705,52 6.595,20 41.110,32 2.836.794,54
57 2.836.794,54 47.705,52 6.500,99 41.204,53 2.795.590,02
58 2.795.590,02 47.705,52 6.406,56 41,298,95 2.754.291,06
59 2.754.291,06 47.705,52 6.311,92 41.393,60 2.712.897,46
60 2.712.897,46 47.705,52 6.217,06 41.488,46 2.671.409,00
61 2.671.409,00 47.705,52 6.121,98 41.583,54 2.629.825,47
62 2.629.825,47 47.705,52 6.026,68 41.678,83 2.588.146,64
63 2.588.146,64 47.705,52 5.931,17 41.774,35 2.546.372,29
64 2.546.372,29 47.705,52 5.835,44 41.870,08 2.504.502,21
65 2.504.502,21 47.705,52 5.739,48 41.966,03 2.462.536,18
66 2.462.536,18 47.705,52 5.643,31 42.062,20 2.420.473,98
67 2.420.473,98 47.705,52 5.546,92 42,158,60 2.378.315,38
68 2.378.315,38 47.705,52 5.450,31 42,255,21 2.336.060,17
69 2.336.060,17 47.705,52 5.353,47 42.352,04 2.293.708,13
70 2.293.708,13 47.705,52 5.256,41 42.449,10 2.251.259,03
71 2.251.259,03 47.705,52 5.159,14 42.546,38 2.208.712,65
72 2.208.712,65 47.705,52 5.061,63 42.643,88 2.166.068,76
73 2.166.068,76 47.705,52 4.963,91 42.741,61 2.123.327,16
74 2.123.327,16 47.705,52 4.865,96 42.839,56 2.080.487,60
75 2.080.487,60 47.705,52 4.767,78 42.937,73 2.037.549,87
76 2.037.549,87 47.705,52 4.669,39 43.036,13 1.994.513,74
77 1.994.513,74 47.705,52 4.570,76 43.134,75 1.951.378,98
78 1.951.378,98 47.705,52 4.471,91 43.233,61 1.908.145,38
79 1.908.145,38 47.705,52 4.372,83 43.332,68 1.864.812,70
80 1.864.812,70 47.705,52 4.273,53 43.431,99 1.821.380,71
81 1.821.380,71 47.705,52 4.174,00 43.531,52 1.777.849,19
82 1.777.849,19 47.705,52 4.074,24 43.631,28 1.734.217,91
a3 1.734.217,91 47.705,52 3.974,25 43.731,27 1.690.486,65
84 1.690.486,65 47.705,52 3.874,03 43.831,48 1.646.655,17
85 1.646.655,17 47.705,52 3.773,58 43.931,93 1.602.723,23
86 1.602.723,23 47.705,52 3.672,91 44.032,61 1.558.690,63
87 1.558.690,63 47.705,52 3.572,00 44.133,52 1.514.557,11
88 1.514.557,11 47.705,52 3.470,86 44.234,66 1.470.322,46
89 1.470.322,46 47.705,52 3.369,49 44.336,03 1.425.986,43
90 1.425.986,43 47.705,52 3.267,89 44.437,63 1.381.548,80
91 1.381.548,80 47.705,52 3.166,05 44.539,47 1.337.009,33
92 1.337.009,33 47.705,52 3.063,98 44.641,54 1.292.367,80
23 1.292.367,80 47.705,52 2.961,68 44.743,84 1.247.623,96
94 1.247.623,96 47.705,52 2.859,14 44.846,38 1.202.777,58
95 1.202.777,58 47.705,52 2.756,37 44.949,15 1.157.828,43
96 1.157.828,43 47.705,52 2.653,36 45.052,16 1.112.776,27
97 1.112.776,27 47.705,52 2.550,11 45.155,40 1.067.620,87
98 1.067.620,87 47.705,52 2.446,63 45.258,88 1.022.361,99
99 1.022.361,99 47.705,52 2.342,91 45.362,60 976.999,38
100 976.999,38 47.705,52 2.238,96 45.466,56 931.532,83
101 931.532,83 47.705,52 2.134,76 45.570,75 885.962,07
102 885.962,07 47.705,52 2.030,33 45.675,19 840.286,89
103 840.286,89 47.705,52 1.925,66 45.779,86 794.507,03
104 794.507,03 47.705,52 1.820,75 45.884,77 748.622,26
105 748.622,26 47.705,52 1.715,59 45.989,92 702.632,34
106 702.632,34 47.705,52 1.610,20 46.095,32 656.537,02
107 656.537,02 47.705,52 1.504,56 46.200,95 610.336,07
108 610.336,07  47.705,52 1.398,69 46.306,83 564.029,24
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109 564.029,24 47.705,52 1.292,57 46.412,95 517.616,29
110 517.616,29 47.705,52 1.186,20 46.519,31 471.096,98
111 471.096,98 47.705,52 1.079,60 46.625,92 424.471,06
112 424.471,06 47.705,52 972,75 46.732,77 377.738,29
113 377.738,29 47.705,52 865,65 46.839,87 330.898,43
114 330.898,43 47.705,52 758,31 46.947,21 283.951,22
115 283.951,22 47.705,52 650,72 47.054,79 236.896,43
116 236.896,43 47.705,52 542,89 47.162,63 189.733,80
117 189.733,80 47.705,52 434,81 47.270,71 142.463,09
118 142.463,09 47.705,52 326,48 47.379,04 95.084,05
119 95.084,05 47.705,52 217,90 47.487,61 47.596,44
120 47.596,44 47.705,52 109,08 47.596,44 - 0,00

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla se observa el préstamo que se solicita, se realiza mediante la amortizacién
francesa donde los intereses son decrecientes, la amortizacion creciente y el pago de

cuotas constante.

Después de conocer la situacién inicial pasaremos a ver reflejada la situacion estimada
para los proximos tres afios. Comenzamos por una parte fundamental de la actividad de

NNEU, sueldos y salarios.

8.5. Sueldos y salarios

Después de conocer la situacion inicial pasaremos a ver reflejada la situacién estimada
para los préximos tres anos. Comenzamos por una parte fundamental de la actividad de

NNEU, sueldos y salarios.

Los sueldos y salarios son uno de los mayores costes de la actividad de NNEU, esta

situacion de costes elevados de personal es mas comun en las empresas de servicios

que en las de produccion donde la actividad suele estar mas automatizada.

Tabla 26. Salarios

2022 Equipo de Rectorado P. Titulares Staff Equipo Neuro-Piscologia Total
Sueldos y Salarios 150.000 € 615.000 € = 300.000 € 700.000 € | 1.765.000 €
Seguridad Social a cargo de la empresa 35.400 € 145.140 € 70.800 € 165.200 € 416.540 €
IRPF 67.500 € 227.550€  72.000€ 315.000 € 682.050 €

2023 Equipo de Rectorado P. Titulares Staff Equipo Neuro-Piscologia Total
Sueldos y Salarios 153.000€ 1.162.800€ 306.000 € 714.000 € | 2.335.800 €
Seguridad Social a cargo de la empresa 36.108 € 274.421€  72.216 € 168.504 € 551.249 €
IRPF 68.850 € 523.260 € 73.440 € 321.300 € 986.850 €

2024 Equipo de Rectorado P. Titulares Staff Equipo Neuro-Piscologia Total
Sueldos y Salarios 156.060€ 1.744.200€ 312.120€ 728.280 € | 2.940.660 €
Seguridad Social a cargo de la empresa 36.830 € 411.631 € 73.660 € 171.874 € 693.996 €
IRPF 70.227 € 784.890€ " 74.509¢€ 327.726 € | 1.257.752 €

Subida anual de sueldo

2,0%
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Elaboracion propia

Esta tabla muestras los sueldos y salarios de la universidad para los préximos tres anos.
Cada afo los salarios se actualizan conforme al IPC y si este fuese menor que el 2% se

realiza una subida de dicho porcentaje.

Los salarios de los trabajadores de NNEU se situan ligeramente por encima del convenio

de universidades privadas del afo 2019.

Se establece la siguiente comparacion de salario NNEU vs Convenio:

Tabla 27. Comparacion salarios NNEU vs convenio
Comité Rector 50.000,00 44.892,10
P. Titulares 41.000,00 36.689,17
Neuropsicologia 70.000,00 22.886,83
Staff 25.000,00 22.886,83

Elaboracion propia

Llama la atencién el caso del equipo de psicologia donde su salario se establece muy
por encima de convenio. El convenio de universidades privadas recoge como salario
mas alto para no docentes 22.886,83€ anuales. Sin embargo en el mercado laboral los
salarios de este tipo de profesionales se encuentran por encima de este nivel y aunque
es probable que el salario medio sea inferior a 70.000 euros anuales, NNEU quiere optar

a un buen equipo.

Finalmente es necesario afiadir como gasto dentro de los recursos humanos de la
universidad, el coste de los otros gastos de explotacién. Estos gastos corresponden a

profesores asociados y servicio de limpieza y mantenimiento.
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Tabla 28. Otros gastos de explotacién
2022 P. Asociados | Limpieza y Mantenimiento Total
Servicios Exteriores 60.000 € 40.800 € | 100.800 €
IVA Exento Exento
IRPF 18.000 € Exento 18.000 €
2023 P. Asociados | Limpieza y Mantenimiento Total
Servicios Exteriores 120.000 € 41616 €| 161.616 €
IVA Exento Exento
IRPF 36.000 € Exento 36.000 €
2024 P. Asociados | Limpieza y Mantenimiento Total
Servicios Exteriores 180.000 £ 42448 €| 222448 €
IVA Exento Exento
IRPF 54.000 € Exento 54.000 €

Fuente: Elaboracion propia

Lo mas importante de esta tabla es conocer la retribucion anual de los profesores

asociados ya que no son asalariados de la universidad. Con ellos se mantiene una

relacién laboral mediante un contrato mercantil en el que se acuerda una retribucion por

hora trabajada de 150€. Estos profesores trabajan un maximo de 4 horas a la semana

para NNEU, lo que equivale a 16 horas mensuales.

El servicio de limpieza y mantenimiento es totalmente externalizado y también aumenta

el coste afo tras afo de la misma forma que los salarios.

8.6. IVA

A continuacién, se muestra la prevision de IVA para los proximos tres afios

Tabla 29. IVA aio 1
2022 | Enero Febrero Marzo Abril Mayo

VA REPERCUTIDO 13.025 € 13.025 € 13.025 € 1305€  1305€
ALQUILERES 13.025 € 13025 € 13.025 € 130256 13025€
VA SOPORTADO 7.983.800 € 7.763 € 7.763 € 7.763€  7.763€

INVERSIONES 1.976.037 €
GASTOS EXPLOTACION 7.763€ 7763 € 7.763 € 7763€  7.763€
PAGOS (CV) € € - £ € - €
BALANCE IVA - 1970775 € 5262 € 5262 € 5262€ _ 5262¢

LIQUIDACIONES TRIMESTRALES . 1.060.250 €

I BALANCE ACUMULADO - 1.970.775€ - 1.965.512€ - 1.960.250€

5.262 € 10.525 €
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Junio Julio Agosto _ Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre] TOTAL
13.025€ - € - € 13025€ 13.025€ 13025€ 13025€| 130252¢€
13.025 € _-_£ _-_ € 13025€ 13025€ 13025€ 13025€| 130252¢€
7.763€ 7763 € 7.763€  42.850€ 7.763€  7.763€ 7.763€ | 2104288 €
7763 € 7763 € 7763 € 7763 € 7763€ 7763 € 7763 € 93154 €
- € - £ - €  35006€ - £ - € - £ 35.006 €
5.262€ - 7.763€ - 7.763€ - 20.834€ 5262€  5.262€ 5262 € |- 1.974.036 €
15.787 £ -_45360<
15.787€ - 7.763€ - 15526€ - 45.360€ 5262€ 10.525€  15.787€
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 30. IVA afio 2
2023 |  Enero Febrero Marzo Abril Mayo
IVA REPERCUTIDO 13.025€ 13.025€ 13.025 € 13025€  13025€
ALQUILERES 13.025 £ 13.025 € 13.025 € 13.005€  13.025€
IVA SOPORTADO 7.763 € 7.763 € 7.763 € 7.763 € 7.763 €
GASTOS EXPLOTACION 7763 € 7763 € 7763 € 7763 € 7763 €
PAGOS (CV) - £ - € - € - £ - £
BALANCE IVA 5.062 £ 5.262 € 5.262 € 5.262 € 5.062 £
LIQUIDACIONES TRIMESTRALI __ 15787 £ 15.787 €
BALANCE ACUMULADO 5.062 £ 10.525 € 15.787 £ 5262 € _ 10.525€
Junio Julio Agosto _ Septiembre Octubre Noviembre Diciembre] TOTAL
13.025€ - £ - £ 13025€ 13025€ 13025€ 13.025<| 130.252%
13,025 € € _- € 13025€ 13025€ 13025€  13.025€| 130252€
7.763 € 7.763 € 7763€  78.015€ 7.763€  7.763€  7.763€| 163406
7763 € 7.763 € 7763 € 7763 € 7763€ 7763€  7.763€ 93.154 €
- € - £ - £ 70252€ - £ - € - £ 70.252 €
5262€ - 7.763€ - 7.763€ - 64.989€ 5262€ 5262€  5262€|-  33154¢
15.787 £ -_B80515€
15787€ - 7.763€ - 15526€ - 80.515€ 5262€ 10525€ 15787 €
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 31. IVA aiio 3.
2024 | Enero Febrero Marzo Abril Mayo
IVA REPERCUTIDO 13.025€ 13.025€ 13.025€ 13025€  13.025€
ALQUILERES 13.025 € 13.025 € 13.025 € 13.025€ _ 13.025 €
IVA SOPORTADO 7763 € 7.763 € 7763 € 7763 € 7763 €
GASTOS EXPLOTACION 7.763 € 7.763 € 7.763 € 7763 € 7.763 €
PAGOS (CV) -_€ -_£ - £ - € - €
BALANCE IVA 5.262 € 5.262 € 5.262 € 5.262 € 5.262 €
LIQUIDACIONES TRIMESTRAL| __ 15.787 € 15.787 £
BALANCE ACUMULADO 5.262 € 10.525 € 15.787 £ 5262€  10.525€
Pendiente de liquidar Enero
I 2025 15787 €
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Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre| TOTAL |
13.025€ - < - £ 13025€ 13.025£ 13025€ 1305 130.252¢
13.025 € - £ - € 13025€  13025€ 13025€  13.025€] 130252€
7.763 € 7763 € 7.763€ 119.303€ 7.763€  7.763€  7.763€| 204.695¢
7763 € 7763 € 7763 € 7763 € 7763€ 7763€  7.763€ 93.154 €

- € - £ - € 111541 € - £ - £ - €] 111541 €
5262€ - 7.763€ - 7.763€ - 106278€ 5262€  5262€  5262€|- 74443 €

15.787 € - 121.804 €
__15787€ - 7.763€ - 15526 € - 121.804 € 5262€ 10525€ 15787 <

Fuente: Elaboracion propia.

La actividad de NNEU es la educacion universitaria por lo que todo aquello relacionado

con la actividad de formacioén o educacion se encuentra exento de IVA. El Unico IVA

repercutido de este proyecto proviene de los alquileres, los cuales son ingresos

procedentes de una actividad ajena a la educacion.

El IVA soportado proviene de los gastos de explotacion y los regalos de inicio de curso

para los alumnos, los cuales no estan exentos de IVA. La liquidacion del IVA se realiza

de forma trimestral, el tipo de IVA es el 21%.

En la mayoria de las liquidaciones observamos una cantidad negativa, esta lleva a un

balance final neto de IVA negativo durante los 3 primeros afos, es decir, el IVA sale a

devolver en favor de NNEU

8.7.

Tesoreria

En este apartado se muestra el cash flow o flujo de caja con una previsién a tres anos,

es decir el dinero liquido con el que la empresa puede hacer frente a los pagos y cobros.

Los Pagos y cobros se realizan al contado.
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Tabla 32. Tesoreria Ao 1

2022 | ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO
SALDO INICIAL 9.000.000 € 2.612.788€ 2.787.324 € 2.961.860€  4.921.633 €
COBROS
Ventas 385.803 € 385.803 € 385.803 € 385.803 € 385.803 €
Mueva Financiacién 5.000.000 € € - € - € €
IVA Repercutido 13.025 € 13.025 € 13.025 € 13.025 € 13.025 €
TOTAL COBROS 5.398.828 € 398.828 € 398.828 € 398.828 € 398.828 €
PAGOS
Suministros - Luz 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 €
Teléfono + Internet 35€ 35€ 35€ 35€ 35€
Mantenimiento Web 24 € 24 € 24 € 24 € 24 €
ERP- Software EducaNew 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 €
Material de oficina 21€ 21€ 21€ 21€ 21€
Suministros Agua 83 € 83 € 83 € 83 € 83 €
Publicidad y Comunicacidn 15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 €
Seguro Respon. Civil 165 € 165 € 165 € 165 € 165 €
Licencias
Limpieza y Mantenimineto 3.400 € 3.400 € 3.400 € 3.400 € 3.400 €
P.asociados 3.500 € 3.500 € 3.500 € 3.500 € 3.500 €
IRPF 4.500 €
Sueldos y salarios 90.246 € 90.246 € 90.246 € 90.246 € 90.246 €
Retencidn IRPF 170.513 €
Seguridad Social a cargo de la empresa 34712 € 34712 € 34712 € 34712 €
Devolucidn financiacidn 36.247 € 36.330 € 36.414 € 36.497 € 36.581 €
Gastos financieros 11.458 € 11375 € 11.292 € 11.209 € 11.125 €
Costes Variables € € - € - € €
Inversiones 9.620.422 € € - € - € €
Impuesto Sociedades € € - € - € €
IVA Soportado 1.983.800 € 7.763 € 7.763 € 7.763 € 7.763 €
Liquidaciones IVA £ € - € - 1960.250 € £
TOTAL PAGOS 11.786.039 € 224.292 € 224.292 € - 1.560.945 € 224.292 €
|5ALDO FINAL 2.612.788€ 2.787.324€ 2.961.860 € 4921633 €  5.096.169 €
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JUNIO juLio AGOSTO __ SEPTIEMBRE _ OCTUBRE _NOVIEMBERE _ DICIEMBRE TOTAL I
5.096.169 € 4.946.927 € 4531.836€ 4.307.544€ 3.997.183€ 4.038459€ 4212994 €

62.025 € - € - € 385.803 € 385.803 € 385.803 € 385.803 € 3.534.248 €
- € - € - € - € - € - € - €] 5.000.000 €
13.025 € - € - € 13.025 € 13.025 € 13.025 € 13.025 € 130.252 €
75.050 € - € - € 398.828 € 398.828 € 398.828 € 398.828 € 8.664.500 €
19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 236.350 €
35€ 35€ 35€ 35€ 35€ 35€ 35€ 425 €

24 € 24 € 24 € 24 € 24 € 24 € 24 € 288 €
1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 € 19.835 €
21€ 21€ 21€ 21€ 21€ 21€ 21€ 248 €

83 € 83 € 83 € 83 € 83 € 83 € 83 € 992 €
15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 € 183.471 €
165 € 165 € 165 € 165 € 165 € 165 € 165 € 1983 €

- €

3.400 € 3.400 € 3400 € 3400 € 3.400 € 3.400 € 3.400 € 40.800 €
3.500 € 3.500 € 3.500 € 3.500 € 3.500 € 3.500 € 3.500 € 42.000 €
4.500 € 4.500 € 13.500 €

90.246 € 90.246 € 90.246 € 90.246 € 90.246 € 90.246 € 90.246 € 1.082.950 €
170.513 € 170.513 € 511538 €

34,712 € 34.712 € 34.712 € 34.712 € 34,712 € 34,712 € 34.712 € 381.828 €
36.664 € 36.748 € 36.833 € 36.917 € 37.002 € 37.086 € 37.171 € 440.491 €
11.041 € 10.957 € 10.873 € 10.788 € 10.704 € 10.619 € 10.534 € 131976 €
- € - € - € 453.408 € - € - € - € 453.408 €

- € - € - € - € - € - € - € 9.620.422 €

- € - € - € - € - € - € - € - €
7763 € 7763 € 7.763 € 39.251 € 7.763 € 7763 € 7763 € 2.100.680 €
- € 15.787 € - € - € - 41.752€ - € - €)- 1.986.215 €
224.292 € 415.091 € 224.292 € 709.188 € 357.552 € 224.292 € 224.292 €] 13.276.970 €

4.946.927 € 4.531.836 € 4.307.544 € 3.997.183 € 4.038459€ 4.212.994€  4.387.530 €]

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 33. Tesoreria Ao 2

2023 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO
SALDO INICIAL 4.387.530€ 4.683.088€ 5.158.219& 5.633.350 € 5.836.981 €
COBROS

Ventas 723.358 € 723.358 € 723.358 € 723.358 € 723.358 €

Nueva Financiacion - € - € - € - € - €
IVA Repercutido 13.025 € 13.025 € 13.025 € 13.025 € 13.025€

TOTAL COBROS 736.383 € 736.383 € 736.383 € 736.383 € 736.383 €

PAGOS

Suministros - Luz 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 €

Teléfono + Internet 35€ 35€ 35€ 35€ 35€

Mantenimiento Web 24 € 24 € 24 € 24 € 24 €

ERP- Software EducaNew 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 €

Material de oficina 21€ 21€ 21€ 21€ 21€

Suministros Agua 83 € 83 € 83 € 83 € 83 €

Publicidad y Comunicacién 15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 €

Seguro Respon. Civil 165 € 165 € 165 € 165 € 165 €

Limpieza y Mantenimineto 3.468 € 3.468 € 3.468 € 3.468 € 3.468 €

P.asociados 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 €

IRPF 4,500 € 9.000 €
Sueldos y salarios 112.413 € 112,413 € 112.413 € 112.413 € 112.413 €
Retencion IRPF 170.513 € 246.713 €

Seguridad Social a cargo de la empresa 34.712 € 45937 € 45937 € 45937 € 45937 €

Devolucién financiacién 37.257 € 37.342 € 37.428 € 37.513 € 37.599 €

Gastos financieros 10.449 € 10.363 € 10.278 € 10.192 € 10.106 €

Costes Variables - € - £ - £ - £ - £

Inversiones - € - € - € - € - €

Impuesto Sociedades - € - € - € - € - €

IVA Soportado 7.763 € 71763 € 71.763 € 71763 € 71763 €

Liguidaciones IVA 15.787 € - € - € 15.787 € - €

Reparto de Dividendos - € - € - € - € - €

TOTAL PAGOS 440.826 € 261.252 € 261.252 € 532.752 € 261.252 €

I&DO FINAL 4.683.088 € 5.158.219€ 5.633.350 € 5.836.981€ 6312112 €
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JUNIO JuLo AGOSTO _ SEPTIEMBRE _ OCTUBRE __ NOVIEMBRE __ DICIEMBRE TOTAL
6.312.112 € __ 6.117.133 € 5.580.930 € 5.319.687 € 4.808.084 € 5.100.349 € _ 5.575.480 €
62.025 € - € - € 723358€  723358€  723.358€  723.358€| 6.572.248¢€
€ - € - € - € - € € - € - €
13.025 € -_€ . € 13025€  13.025€  13.025€ 13.025 €]  130.252 €
75.050 € -_€ - € 736383€ 736.383€  736.383€  736.383€] 6.702.500 €
19.696 € 19.696€  19.696€  19.696€  19.696€  19.696 € 19.696 €] 236350 €
35€ 35¢€ 35¢€ 35¢€ 35¢€ 35€ 35¢€ 425 €
24 € 24¢€ 24¢€ 24¢€ 24 € 24 € 24¢€ 288 €
1653 € 1.653 € 1.653 € 1653 € 1653 € 1653 € 1.653 € 19.835 €
21€ 21¢€ 21¢€ 21¢€ 21¢€ 21€ 21¢€ 248 €
83 € 83 € 83 € 83 € 83 € 83 € 83 € 992 €
15.289 € 15289€  15.289€  15289€  15289€  15.289€ 15.289€|  183.471¢€
165 € 165€ 165 € 165 € 165 € 165 € 165 € 1.983 €
3.468 € 3.468 € 3.468 € 3.468 € 3.468 € 3.468 € 3.468 € 41.616 €
7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 € 84.000 €
9.000 € 9.000 € 31.500 €
112.413 € 112.413€  112413€  112413€  112413€  112.413€  112413€] 1.348.950€
246.713 € 246.713 € 910.650 €
45.937 € 45937€  45937€  45937€  45937€  45937¢€ 45937€| 540023 €
37.685 € 37.772€  37858€  37.945€  38032€  38.119€ 38207€| 452758 ¢€
10.020 € 9.934 € 9.847 € 9.760 € 9.673 € 9.586 € 9.499€|  119.708 €
€ - € - € 924151¢€ - € € - €] 92151¢€
€ - € - € - € - € € - € - €
€ 3.442 € - € - € - € € - € 3.442 €
7.763 € 7.763 € 7.763€ 70346 € 7.763 € 7.763 € 7.763€|  155.738¢€
€ 15.787 € - € - €- 72847¢ € - € 25.486 €
8.777 € -_€ -_€ -_€ -_€ € -_€ 8.777 €
270.029 € 536.194€  261.252€ 1.247.986€  444.118€  261.252€  261.252€] 5.039.420¢€
6.117.133€ __ 5.580.939 € 5.319.687 € 4.808.084 € 5.100.349 € 5.575.480 € _ 6.050.611 €

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 34. Tesoreria Ao 3

2024 | ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO
SALDO INICIAL 6.050.611 € 6.553.510€ 7.316.150 € 8.078.790 €  8.497.705 €
COBROS
Ventas 1.054.025 € 1.054.025€ 1.054.025€ 1.054.025 € 1.054.025 €
MNueva Financiacion - € - € - € - € - €
I\VA Repercutido 13.025 € 13.025 € 13.025 € 13.025 € 13.025 €
TOTAL COBROS 1.067.050 € 1.067.050 € 1.067.050 € 1.067.050 € 1.067.050 €
PAGOS

Suministros - Luz 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 €
Teléfono + Internet 35€ 35€ 35€ 35€ 35¢€
Mantenimiento Web 24 € 24 € 24 € 24 € 24 €
ERP- Software EducaMew 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 €
Material de oficina 21€ 21€ 21€ 21€ 21€
Suministros Agua 83 € 83 € 83 € 83 € 83 €
Publicidad y Comunicacion 15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 € 15.289 €
Seguro Respon. Civil 165 € 165 € 165 € 165 € 165 €
Limpieza y Mantenimineto 3.537 € 3.400 € 3.400 € 3.400 € 3.400 €
P.asociados 10.500 € 10.500 € 10.500 € 10.500 € 10.500 €

IRPF 9.000 € 13.500 €
Sueldos y salarios 140.242 € 140.242 € 140.242 € 140.242 € 140.242 €

Retencidn IRPF 246.713 € 314.438 €
Seguridad Social a cargo de la empresa 45,937 € 57.833 € 57.833 € 57.833 € 57.833 €
Devolucién financiacién 38.294 € 38.382 € 38470 € 38.558 € 38.646 €
Gastos financieros 9.411 € 9324 € 9.236 € 9.147 € 9.059 €
Costes Variables - € - € - € - € - €
Inversiones - € - € - € - € - €
Impuesto Sociedades - € - £ - £ - € - £
IVA Soportado 7.763 € 7.763 € 7.763 € 7.763 € 7.763 €
Liquidaciones IVA 15.787 € - € - € 15.787 € - £
Reparto de Dividendos - £ - £ - € - € - £
TOTAL PAGOS 564.151 € 304.410 € 304.410 € 648.135 € 304.410 €
ISALDD FINAL 6.553.510 € 7.316.150€ 8.078.790 € 8.497.705€  9.260.346 €
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JUNIO 1uLlo AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
9.260.346 € 8.328.660 € 7.405.103€ 7.100.694€ 6.037.189€ 6.578.504 € 7.341.145 €
62.025 € - € - € 1.054.025€ 1.054.025€ 1.054.025€ 1.054.025 € 9.548.248 €
€ - € - € - € - € € - € - €
13.025 € - € - € 13.025 € 13.025 € 13.025 € 13.025 € 130.252 €
75.050 € - € - € 1.067.050€ 1.067.050€ 1.067.050 € 1.067.050 € 9.678.500 €
19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 19.696 € 236.350 €
i5€ 35€ 35€ i5€ i5€ i5€ i5€ 425 €
24 € 24 € 24 € 24 € 24 € 24 € 24 € 288 €
1.653 € 1653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1.653 € 1653 € 19.835 €
21€ 21€ 21€ 21€ 21€ 21€ 21€ 248 €
83 € 83 € 83 € 83 € 83 € 83 € 83 € 992 €
15.289 € 15.289 € 15289 € 15.28% € 15.289 € 15.289 € 15.289 € 183.471 €
165 € 165 € 165 € 165 € 165 € 165 € 165 € 1.983 €
3.400 € 3400 € 3.400 € 3.400 € 3400 € 3.400 € 3400 € 40.937 €
10.500 € 10.500 € 10.500 € 10.500 € 10.500 € 10.500 € 10.500 € 126.000 €
13.500 € 13.500 € 49.500 €
140.242 € 140.242 € 140.242 € 140.242 € 140.242 € 140.242 € 140.242 € 1.682.908 €
314.438 € 314438 € 1.190.026 €
57.833 € 57.833 € 57.833 € 57.833 € 57.833 € 57.833 € 57.833 € 682.100 €
38735 € 38.824 € 38813 € 39.002 € 38.091 € 39.181 € 39.271€ 465.367 €
8.971€ 8.882 € 8.793 € 8.704 € 8.614 € 8.525 € 8.435€ 107.099 €
€ - € - € 1.729.795€ - € € - € 1.729.795 €
€ - € - € - € - € € - € - €
€ 275422 € - € - € - € € - € 275422 €
7.763 € 7.763 € 7.763 € 104.113 € 7.763 € 7.763 € 7.763 € 189.504 €
€ 15.787 € - € - € 106.613 € € - € 59.252 €
702.326 € - € - € - € - € € - € 702.326 €
1.006.736 € 923.557 € 304.410 € 2.130.555 € 525.735 € 304.410 € 304.410 € 7.625.326 €
8.328.660 € 7.405.103 € 7.100.694€ 6.037.189€ 6.578.504€ 7.341.145 € 8.103.785 € I

Fuente: Elaboracion propia

Alo largo de las tres tablas se refleja la liquidez de la que dispone NNEU mensualmente

a lo largo de los tres primero anos de actividad.
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8.8. Cuenta de resultados previsional

Se ha realizado una prevision de la cuenta de resultados para los primeros tres afnos.

Tabla 35. Cuenta de resultados afio 1

PyG 2022
Ingresos de Explotacion 2.914.000 €
Otros ingresos explotacion (Alquileres) | 620.247,93 €
Costes Variables 453,408 €
Margen de Contribucion 3.080.840 €
Personal 2.181.540€
Otros gastos de explotacion 544,392 £
EBITDA 354.908 €
Amortizacion 199.985 €
BAIl 154.922 €
Intereses (-) 131.976 €
BAI 22.947 €
Impuestos 3.442 €
BENEFICIO NETO 19.505 €

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, durante el primer afio de actividad los ingresos cubren los

costes totales dejando solo un pequefio beneficio con respecto a los afnos venideros.

Tabla 36. Cuenta de resultados afo 2

PyG 2023
Ingresos de Explotacién 5.952.000 €
Otros ingresos explotacion (Alquileres) 620.24793 €
Costes Variables 924.151€
Margen de Contribucion 5.648.097 €
Personal 2.887.049 €
Otros gastos de explotacién 605.208 €
EBITDA 2.155.840 €
Amortizacion 199.985 €
BAII 1.955.855 €
Intereses (-) 119.708 €
BAI 1.836.146 €
Impuestos 275.422 €
BENEFICIO NETO 1.560.724 €

Fuente: Elaboracion propia
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En el segundo afio se observa un importante aumento en el beneficio alcanzando la

cifra de los 1,5 millones de euros.

Tabla 37. Cuenta de resultados afo 3

PyG 2024
Ingresos de Explotacion 8.928.000 €
Otros ingresos explotacién (Alquileres) | 620.247,93 €
Costes Variables 1.729.795 €
Margen de Contribucion 7.818.453 €
Personal 3.634.656 €
Otros gastos de explotacion 664.530 €
EBITDA 3.519.267 €
Amortizacién 199.985 €
BAII 3.319.282 €
Intereses (-) ' 107.099€
BAI 3.212.183 €
Impuestos " 803.046€
BENEFICIO NETO 2.409.137 €

Fuente: Elaboracion propia

Como es normal los beneficios siguen aumentando el tercer afio ya que se aumenta en

un curso la actividad de NNEU hasta el cuarto afo. El beneficio final para el tercer ano

se sitla poco por encima de los 3 millones de euros.

Es importante destacar que tal y como recoge el articulo 1 de la Ley del impuesto sobre

sociedades, al tratarse de una empresa de nueva creacion, durante los dos primeros

ejercicios donde la base imponible sea positiva podemos beneficiarnos de un tipo

impositivo especial del 15%.
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8.9. Balance previsional

En este apartado podemos observar la prevision del balance de los tres primeros afios

de actividad de la empresa.

Tabla 38. Balance Ao 1
| BALANCE 2022 |
ACTIVO NO CORRIENTE 9.420.437 € PATRIMONIO NETO 9.019.505 €
Mobiliario facultad 495.868 € Capital Social 9.000.000 €
Equipos informaticos 34348 € Resultado del Ejercicio 19.505 €
Teléfonos méviles 529 € Reserva Legal - £
Material deportivo 123967 €
Pagina web 1269 € PASIVO NO CORRIENTE 4.106.751 €
ERP- Software EducaNew 20.248 € Deudas L/P 4.106.751 €
Mobiliario Residencial 413.223 €
Terreno 4.132231€ PASIVO CORRIENTE 681.711 €
Construcciones 4.132.231€ Deudas C/P 452.758 €
Amortizacién Acumulada - 199.985 € HP Acreedora IRPF 175.013 €
Licencias 210.723,00 € HP Acreedora IVA 15.787 €
Certificados 55.785,12 € SS Acreedora 34712 €
HP Acreedora l.S. 3.442 €
ACTIVO CORRIENTE 4.387.530 €
Tesoreria 4.387.530 € | TOTAL PASIVO 13.807.967 € |
| TOTAL ACTIVO 13.807.967 € |

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 39. Balance Ao 2
| BALANCE 2023 |

ACTIVO NO CORRIENTE 9.220.452 € PATRIMONIO NETO 10.571.452 €
Mobiliario facultad 495.868 € Capital Social 9.000.000 €
Equipos informaticos 34348 € Resultado del Ejercicio 1.560.724 €
Teléfonos moviles 529 € Reservas Voluntarias 8777 €
Material deportivo 123.967 € Reserva Legal 1.950 €

Pégina web 1.269 €
ERP- Software EducaNew 20.248 € PASIVO NO CORRIENTE 3.641.384 €
Mobiliario Residencial 413.223 € Deudas L/P 3.641.384 €

Terreno 4132.231€
Construcciones 4132231 € PASIVO CORRIENTE 1.058.226 €
Amortizacion Acumulada - 399.971 € Deudas C/P 465.367 €
Licencias 210723 € HP Acreedora IRPF 255713 €
Certificados 55.785 € HP Acreedora IVA 15787 €
SS Acreedora 45937 €
HP Acreedora |l.S. 275422 €

ACTIVO CORRIENTE 6.050.611 €

Tesoreria 6.050.611 €

TOTAL PASIVO 15.271.062 € I
| TOTAL ACTIVO 15.271.062 € |
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 40. Balance afio 3
| BALANCE 2024

ACTIVO NO CORRIENTE 9.020.466 € PATRIMONIO NETO 12.278.263 €
Mobiliario facultad 495.868 € Capital Social 9.000.000 €
Equipos informaticos 34348 € Resultado del Ejercicio 2.409.137 €
Teléfonos moviles 529 € Reservas Voluntarias 711.103 €
Material deportivo 123.967 € Reserva Legal 158.023 €

Pégina web 1.269 €
ERP- Software EducaNew 20.248 € PASIVO NO CORRIENTE 3.163.057 €
Mobiliario Residencial 413.223 € Deudas L/P 3.163.057 €

Terreno 4.132.231 €
Construcciones 4.132.231¢ PASIVO CORRIENTE 1.682.931 €
Amortizacién Acumulada 599.956 € Deudas C/P 478.327 €
Licencias 210.723,00 € HP Acreedora IRPF 327938 €
Certificados 55.785,12 € HP Acreedora IVA 15.787 €
SS Acreedora 57.833 €
HP Acreedora |.S. 803.046 £

ACTIVO CORRIENTE 8.103.785 €

Tesoreria 8.103.785 €

| TOTAL PASIVO 17.124.251 € |
| TOTAL ACTIVO 17.124.251 € |

Fuente: Elaboracion propia

Las tablas de balance reflejan un nivel de crecimiento durante los 3 primeros afios de
actividad, vemos como la tesoreria aumenta desde los 4,3 millones de euros el primer

ano hasta alcanzar los 8 millones en el tercer ano.

En lo referente a la estructura del balance observamos un fuerte peso del activo no
corriente, sobretodo el primer afio. Esto es debido a las inversiones iniciales sobretodo

por la compra del terreno y construccién de edificios.

Por su parte el patrimonio neto, se encuentra claramente influenciado por el capital
social. En el patrimonio neto se ve reflejada la reserva legal del 10% de los beneficios
del ejercicio, hasta que alcance como minimo el 20% del capital social, en nuestro caso
1.800.000€. Asi lo especifica el articulo 274 del Real Decreto de la Ley de sociedades

capital social del 2 de julio del afo 2010.

A continuacién, en el pasivo no corriente observamos como la deuda contraida a largo
plazo va disminuyendo. Por su parte, en el pasivo no corriente se incluyen los impuestos
a pagar a la seguridad social y a hacienda publica, junto con la amortizacién anual del

préstamo.
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En el segundo y tercer afio después de restar la reserva legal de caja al resultado del
ejercicio se hace un reparto a partes iguales, destinando el 40% del resultado a reparto

de dividendos y el otro 40% a reservas voluntarias.

8.10. Punto muerto

El objetivo principal del punto muerto es conocer la facturacién necesaria para cubrir los
costes en los que incurre la empresa al desarrollar su actividad. El objetivo para el primer

afio sera cubrir costes y a partir del segundo se busca la obtencion de beneficios.

Para calcular el punto muerto ademas de los costes fijos debemos conocer los costes

variables. En nuestro caso el peso de los costes variables es muy minimo.

Entre los costes variables encontramos los regalos a los alumnos, las comisiones de los

pagos y las comisiones de los embajadores.

A continuacion, se muestran las tablas del calculo del punto muerto para los tres

primeros anos de actividad.

Tabla 41. Punto Muerto Ao 1
Costes Fijos I Ano 2022
Gastos de explotacién 564.435,37 €
Otros gastos de explotacion 83.305,79 €
Personal 2.181.540,00 €
Amottizaciones 199.985.35 €
TOTAL 3.029.266,51 €
Actividad Preglo Coste Variable Contribucién Neta Contribucion Neta % MIX Producto
Curso IB 1° 15.500,00 €  2.421,16 € 13.078,84 € 84,38% 119
Curso Derecho 1° 15.500,00 €  2.58562 € 12.914,38 € 83,32% 149
Curso ADE 1° 15.500,00 €  2.421,16 € 13.078,84 € 84,38% 159
Curso ACE 1° 15.500,00 €  2.885,96 € 12.614,04 € 81,38% 129
Curso Psicologia 1° 15.500,00 €  2.421,16 € 13.078,84 € 84,38% 119
Curso Relaciones Intemacionales 1° 15.500,00 €  2.88596 € 12.614,04 € 81,38% 149
Curso Economia 1° 15.500,00 €  2.421,16 € 13.078,84 € 84,38% 139
Curso RRHH 1° 15.500,00 € 2.885.96 € 12.614,04 € 81,38% 119
Imargen de Contribucién 83,13%]
|Punto Muerto 3.644.140,50 €

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 42.

Punto Muerto Ao 2

Costes Fijos I Ano 2023

Gastos de explotacion 564.435,37 €

Otros gastos de explotacion 83.305,79 €

Personal 2.887.048,80 €

Amortizaciones 199.985.35 €

TOTAL 3.734.775.31 €

Actividad Precio Coste Variable Contribucién Neta Contribucion Neta % MIX Producto

Curso IB 1* 15.500,00 € 242116 € 13.078.84 € 84.38% 5,739
Curso Derecho 1* 15.500,00 € 2.585,62 € 1281438 € 83.32% 7,299
Curso ADE 1° 15.500,00 € 2.421,16 € 13.078.84 € 84,38% 6,779
Curso ACE 1° 15.500,00 € 2.885,96 € 12.614,04 € 81,38% 6,25%
Curso Psicologia 1° 15.500,00 € 2421,16 € 13.078,84 € 84,38% 5,479
Curso Relaciones Intemacionales 1° 15.500,00 € 2.885,96 € 12.614,04 € 81,38% 6,519
Curso Economia 1° 15.500,00 € 2421,16 € 13.078,84 € 84,38% 5,999
Curso RRHH 1° 15.500,00 € 2.885,96 € 12.614,04 € 81,38% 5,99%
Curso 1B 2° 15.500,00 € 2.399,67 € 13.100,33 € 84,52% 5,479
Curso Derecho 1° 15.500,00 € 2.799,67 € 12.700,33 € 81,94% 6,779
Curso ADE 2° 15.500,00 € 2.864.,47 € 12.635.53 € 81.52% 7,299
Curso ACE 2° 15.500,00 € 2.864,47 € 12.635.53 € 81,52% 5,899
Curso Psicologia 2° 15.500,00 € 2.864,47 € 12.635,53 € 81,52% 5,739
Curso Relaciones Intemacionales 2° 15.500,00 € 2.864.,47 € 12.635.53 € 81.52% 6,779
Curso Economia 2° 15.500,00 € 2.464.,47 € 13.035.53 € 84.10% 6.259%
Curso RRHH 2° 15.500,00 € 2.864.47 € 12.635.53 € 81.52% 5.73%

Margen de Contribucién

82.66

IPumn Muerto

4.518.043.45 € I

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 43. Punto Muerto Ao 3
Costes Fijos I Afo 2024

Gastos de explotacion 762.43537 €

Otros gastos de explotacion 83.305,79 €

Personal 3.634.655.76 €

Amcrlizgcicnes 199.985.35 €

TOTAL 4.680.3&2@7 £
Actividad Precio Coste Variable Contribucién Neta Contribucién Neta % MIX Producto
Curso 1B 1° 15.500,00 € 2.421,16 € 13.078,84 € 84,38% 4,9%]
Curso Derecho 1° 15.500,00 € 258562 € 12.91438 € 83,32% 4,2%)
Curso ADE 1° 15.500,00 € 2.421,16€ 13.078,84 € 84,38% 4,0%]
Curso ACE 1* 15.500,00 € 2.885.96 € 12.614,04 € 81,38% 4,3%]
Curso Psicologia 1° 15.500,00 € 242116 € 13.078,84 € 84,38% 3,8%]
Curso Relaciones Intemacionales 15.500,00 € 2.885,96 € 12.614,04 € 81,38% 3,6%]
Curso Economia 1* 15.500,00 € 242116 € 13.078,84 € 84,38% 4,3%)
Curso RRHH 1° 15.500,00 € 2.88596 € 12.614,04 € 81,38% 4,2%]
Curso 1B 2° 15.500,00 € 2.399.67 € 13.100,33 € 84,52% 3,8%]
Curso Derecho 1° 15.500,00 € 2.799.67 € 12.700,33 € 81,94% 4,9%]
Curso ADE 2° 15.500,00 € 2.864,47 € 12.635,53 € 81,52% 4,5%]
Curso ACE 2° 15.500,00 € 2.864,47 € 12.635,53 € 81,52% 4,2%]
Curso Psicologia 2° 15.500,00 € 2.864.47 € 12.635,53 € 81,52% 3,6%]
Curso Relaciones Internacionales 15.500,00 € 286447 € 1263553 € 81,52% 4,3%)
Curso Economia 2° 15.500,00 € 2.464,47 € 13.035,53 € 84,10% 4,0%]
Curso RRHH 2° 15.500,00 € 2.864.47 € 12.635,53 € 81,52% 4,0%)
Curso 1B 3° 15.500,00 € 3.802.,56 € 11.697,44 € 75,47% 3.6%]
Curso Derecho 3° | 15.500,00 € 3.487.27 € 12.012,73 € 77.50% 4,5%)
Curso ADE 3° 15.500,00 € 3.652.,56 € 11.847,44 € 76.,44% 4,9%)
Curso ACE 3° 15.500,00 € 3.652,56 € 11.847,44 € 76,44% 4,0%)
Curso Psicologia 3° 15.500,00 € 3.652.,56 € 11.847,44 € 76.,44% 3,8%]
Curso Relaciones Intemacionales 15.500,00 € 3.652.,56 € 11.847,44 € 76,44% 4,5%]
Curso Economia 3° 15.500,00 € 3.652,56 € 11.847,44 € 76,44% 4,2%)
Curso RRHH 3° 15.500.00 €  3.652.56 € 11.847.44 € 76.44% 3.8%

IMarEn de Contribucion

80,62%]

Punto Muerto

5.805.470,29 €|
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Fuente: Elaboracion propia

Las tablas de punto muerto muestran un margen de contribucién medio del 80%, esto
quiere decir que el beneficio unitario (sin tener en cuenta los costes financieros) es muy
elevado. Como comentabamos anteriormente los costes fijos del proyecto son muy

elevado por lo que es muy necesaria una rentabilidad unitaria tan elevada.

8.11. Ratios

En el ultimo apartado del plan financiero analizaremos los ratios desde el punto de vista
de la solvencia, liquiden y rentabilidad. Ademas, analizaremos otras ratios interesantes

para el proyecto como el WACC, VAN, TIR y Payback.

Tabla 44. Ratios de Solvencia
RATIOS DE SOLVENCIA 2022 2023 2024
Punto Muerto 3.659.833€ 4551.993€ 5.859.079¢€
Ratio de Endeudamiento 1 21% 18% 16%
Ratio de Apalancamiento 1,52 1,43 1,38

Fuente: Elaboracion propia.

Los ratios de solvencia indican si la empresa tiene capacidad para hacer frente a sus

deudas en el medio y largo plazo.

Como se puede observar el ratio de endeudamiento se encuentra en niveles éptimos

entorno al 20% y reduciéndose a medida que pasa el tiempo.

El ratio de apalancamiento siempre superior a 1, indica que es rentable acudir a la
financiacién ajena. Si fuese inferior a 1 nos indicaria que seria mas rentable la

financiacién con recursos propios, pero no es el caso para ninguno de los tres afios.

Tabla 45. Ratios de Liquidez

RATIOS DE LIQUIDEZ 2022 2023 2024
Fondo de Maniobra 3.705.819€ 6.050.611 € 8.103.785 €
Ratio de Liquidez Inmediata 6,44 5,72 4,82
Ratio de Circulante 6,44 5,72 4,82

Fuente: Elaboracion propia
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Los ratios de liquidez son una fuente que se utiliza para tener una vision general de la

tesoreria, permitiéndonos analizar el riego a corto plazo.

Observamos que el ratio de liquidez inmediata y el circulante tienen el mismo valor, esto

se debe a que el activo corriente de nuestra empresa se centra en la tesoreria.

Estos ratios nos indican que somos capaces de hacer frente a nuestra deuda en el corto
plazo ya que disponemos en nuestro activo corriente de 6,26€ el primer ano, 5,63€ el

segundo y 4,68€ el tercer ano por cada euro de deuda en el corto plazo.

Tabla 46. Ratios de rentabilidad

RATIOS DE RENTABILIDAD 2022 2023 2024
Rentabilidad Econdmica 32% 40% 40%
Rentabilidad Financiera 0% 15% 20%

Fuente: Elaboracion propia

Esta herramienta nos ayuda a medir si la empresa es rentable desde el punto de vista

econdmico y desde el punto de vista financiero

La rentabilidad econdmica muestra la relacion entre los resultados de la empresa y los
activos utilizados. Aunque el primer afio la esta rentabilidad es un poco inferior ronda el

40 por cien durante los tres anos.

Por su parte, la rentabilidad financiera refleja la relacion entre los fondos propios y los
resultados obtenidos. En este caso observamos que el primer afio la rentabilidad
financiera es tan solo del 2%, situandose en el 17% para el segundo afo y en el 23%
para el tercero. No es una rentabilidad financiera excelente, pero hay que tener en

cuenta que el capital social es elevado.

8.12. Otros Ratios

Tabla 47. VANyTIR

Inversion inicial -14.620.422 €
Cash flow afio 1 4.387.530 €
Cash flow aio 2 6.050.611 €
Cash flow afio 3 8.103.785 €

Tasa interés 2,75%
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N2 de periodos 3

VAN 2.851.123 €

TIR 12%

Fuente: Elaboracion propia

MEDIANTE la inversion inicial y los flujos netos de caja anuales obtenemos el VAN y
la TIR del proyecto. Tras haber descontado de los ingresos los gastos y la inversion
inicial obtenemos un VAN a tres afios es positivo lo que indica la viabilidad del

proyecto.

Por su parte la TIR es del 12% lo que nos indica que un proyecto con una viabilidad

bastante atractiva.

Tabla 48. Payback

PAYBACK Flujos de caja Acumulado
Inversioén inicial -14.620.422 €
Cash flow afio 1 4,387.530 € -10.232.892 €
Cash flow aiio 2 6.050.611 € -4.182.281 €
Cash flow aio 3 8.103.785€ 3.921.504 €
Payback (afos) 3,69

Fuente: Elaboracion propia

Mediante los flujos de caja y la inversion inicial se estima el payback o recuperacién de

la inversion en 3,69 afos.

Tabla 49. WACC

2022 2023 2024
WACC 14,92% 15,72% 16,18%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 50. Ratios De Garantia y Beneficio

2022 2023 2024
Ratio de Garantia 2,88 3,25 3,53
Ratio de Beneficio 67% 2622% 2698%

Fuente: Elaboracién propia

El ratio de garantia no indica que quizas se deberia hacer mas uso de la financiacién
externa. Esto podria enviar el mensaje de que el capital de la empresa es improductivo,

aunque puede verse un poco distorsionado por la estructura de costes de esta empresa.

Tabla 51. Ke (Coste de Capital)
Ke= Rf + B(Rm-Rf)
Rf (datos macro) 0,46%
B (educacidn) 1,15
Prima riesgo (Rm-Rf) 6,27%
Ke 22,09%

El Ke del proyecto nos indica que el coste de financiarse con fondos propios es del
22,09%.

9. Aspectos formales y Juridicos

9.1. Eleccion de la forma juridica

La forma juridica adoptada para este proyecto es la sociedad limitada o SL. La eleccién
de sociedad limitada frente a sociedad anénima tiene si principal fuente de peso en el
los tramites, los costes de constitucion, los cuales son menores en la sociedad limitada,
pero sobretodo por la transmision. El capital se divide en participaciones, estas tienen
unas limitaciones legales a la hora de su transmision, los demas socios tienen derecho

preferente frente a terceros.

La responsabilidad de los socios es solidaria entre ellos y limitada al capital que han
aportado. La empresa no tiene ninguna intencién de salir a cotizar en bolsa por lo que

tampoco es necesaria la eleccion de la sociedad anénima.
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9.2, Régimen fiscal

El régimen fiscal que se aplica en este caso es el régimen general. Cabe recordar que
NNEU es una universidad por lo que todo aquello relacionado con la formacién dentro

de su actividad queda exento de IVA.

9.3. Reparto accionarial y administradores

La sociedad esta formada por 3 socios cuyo reparto de participaciones se realiza de

forma equitativa de la siguiente manera:

Tabla 52. Reparto accionarial
Socio 1 Socio 2 Socio 3

Aportacion 3.000.000 € 3.000.000 € 3.000.000 €

dineraria

Porcentaje de 33% 33% 33%

participacion

De la misma forma que el reparto es equitativo la responsabilidad de administracion
también. No existe un solo administrador, sino que se forma un comité de
administracion. Este esta formado por los tres socios, en el caso de las sociedades
inversoras como Grupo Nogar y Providence Equity actuara en su representacion un

responsable de su respectiva empresa.

9.4. Tramites administrativos

En el registro mercantil de Madrid se pide el certificado negativo de denominacion el
cual nos acredita que no existe otra sociedad con este nombre y por la tanto podemos
disponer de este. A continuacién, se procede a abrir una cuenta bancaria a nombre de

la sociedad para que los socios puedan depositar en ella su aportacion.

Después de redactar los estatutos de la sociedad y una vez obtenido el certificado
bancario del depdsito del capital social se formaliza la constitucién de la sociedad ante

notario mediante escritura publica.
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Finalmente se obtiene el CIF temporal se da de alta la sociedad en el impuesto de
Actividades econdmicas y se inscribe la escritura de constitucion en el registro mercantil.

Finalizado este proceso se solicita el CIF definitivo en Hacienda.

Tras finalizar el proceso de constitucion NEUU ya cuenta con personalidad juridica

propia.

9.5. Seguros, Licencias y Contratos

La universidad ante cualquier necesidad tiene contratado un seguro de responsabilidad

civil de manera que cubra los dafos ocasionados a terceros de forma involuntaria.

Las Licencias necesarias para comenzar la actividad son las siguientes. Primeramente,
se necesita la licencia de construccion para poder comenzar las edificaciones. Cuando
estas estén finalizadas se necesitara la licencia de primera ocupacion y la licencia de

actividad para comenzar con la actividad empresarial.
La empresa acuerda diferentes tipos de contratos con sus stakeholders.

Con los proveedores se alcanzan diferentes contratos de colaboracion mediante los
cuales ambas companias se ven beneficiadas. Algunos de estos contratos incluyen
compromiso de renovacion con la marca pero con modificacién de condiciones. Por
ejemplo, en el caso de Samsung. La empresa alcanza un acuerdo de colaboracién para
surtira NNEU de los equipos de realidad virtual necesarios durante los 5 primeros afios.
Sin embargo, se especifica que a a la finalizacion del contrato NNEU tiene la obligacion
de renovar los equipos de realidad virtual mediante compra directa a la empresa
Samsung. Estos son los Unicos que establecen un requisito del estilo. Los demas

contratos de colaboracion no registran una clausula de este estilo.

La universidad establece otro tipo de contrato para los stakeholders que le proporcionan
servicios exteriores. Para limpieza y mantenimiento se estable un contrato de mercantil

ya que se trata de un proceso que NNEU decide no asumir.

Con los profesores asociados se alcanza un contrato mercantil en el que se establece
las horas que dedicaran a la universidad, su actividad docente y su remuneracion por

ello.
9.6. Obligaciones de la empresa.

Las principales obligaciones de la empresa tienen que ver con la Ley de proteccion de

datos de obligatorio cumplimiento, las obligaciones contables y las obligaciones fiscales
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9.6.1. Obligaciones contables:

e Libro de inventario y de cuentas anuales: En el debe incluir un balance
inicial detallado, el balance al cierre del ejercicio, la cuenta de perdidas y
ganancias y la memoria.

e Libro diario: En este libro se registran las operaciones diarias relativas
a la empresa.

e Libro de Actas: Este libro recoge las actas de las juntas celebradas por
los socios. Estas deben ir debidamente firmadas y deben legalizarse ante

el registro mercantil.

Existen obligaciones con el Registro Mercantil como la legalizaciéon de estos libros y el

deposito y aprobacion de las cuentas anuales en sus oficinas.
9.6.2. Obligaciones fiscales

La empresa finalmente tiene la obligacion con la hacienda publica de hacer frente a sus
impuestos y de comunicar cualquier cambio de domicilio fiscal. Entre las obligaciones
fiscales de la empresa destacan el pago de los impuestos de sociedades e IVA. Como

la empresa también cuenta con propiedades debera pagar IBI.

Ademas, con la seguridad social se establece la obligacién de comunicar las altas y

bajas de los trabajadores y abonar los seguros sociales de estos.

10. Imagen corporativa

10.1. Pagina Web

La pagina web de NNEU utiliza una interfaz tradicional para facilitar la navegacion y
experiencia del cliente. No obstante, como hemos comentado en apartados anteriores,
NNEU ha decidido integrar todas las necesidades digitales en un Unico software de

desarrollo propio utilizando la tecnologia blockchain.

En la web se recoge la informacion basica para presentar y conocer la universidad. Para
interesados en mas detalles se ponen a disposicion dos formularios diferentes. El
primero para solicitar informacion detallada. Este dirige la informacion automaticamente
a las personas encargadas de este proceso, los embajadores. El segundo formulario es
para solicitar una visita al campus, este formulario redirige la informacion al

departamento de staff para organizar las jornadas de puertas abiertas.
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Finalmente existe un apartado que se denomina Area privada. Es una seccion reservada
para alumnos y empleados que mediante usuario y clave privada proporciona acceso a
la blockchain interna de la universidad. Cada miembro de NNEU tiene un usuario con
clave privada y autorizaciones de acceso segun su cargo. El nombre de este software

de desarrollo propio es EducaNew.

Es desarrollado, actualizado y mejorado durante tres afios por la consultora EY para la
universidad. Esto se traduce en un coste de 19.835€ anuales durante los tres primeros

anos.

Link de acceso: https://sotoperezadrian.wixsite.com/nneu

Imagen 19 Pagina de Bienvenida

BIENVENIDOS | NNEU de Cerca | GRADOS ‘ CAMPUS UNIVERSITARIO ‘ AREA PRIVADA | CONTACTO

ALLATAANAREANNAN E U I

NEW NEURO-EDUCATION
UNIVERSITY

Sé parte de nosotros

NNEU University

'E?‘ Inscribete a nuestros eventos
Nombre Escribe tu mensaje
L Email agui...
% ; - FA = :. > Teléfono [
% Campus NNEU. 2022 A
T CF e
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e CRE WO
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Imagen 20 Presentacion de NNEU

BIENVENIDOS ‘ NNEU de Cerca | GRADOS | CAMPUS UNIVERSITARIO ‘ AREA PRIVADA | CONTACTO

A1ANIARARAARIRAAY E U T,

NEW NEURO-EDUCATION
UNIVERSITY

Conoce NNEU a través de los #Hashtag

#Nuevo #Ambicion #Responsabilidad #Emprendimiento
#Evolucion #Tecnologia #Adaptabilidad #Innovacion #Progreso
#MotivacionDeCambio #Etica #Sostenibilidad

oy 1 TRt 3 i ® i gy .
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Imagen 21 Grados

Administracién y Creacién

de Empresas (ACE)

Modalidad: Presencial
Duracién: 4 afios
Precio: 14.500€
Lugar: Madrid

MAS INFO

Economia

Imagen 22 Campus Universitario
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Imagen 23 Formularios de contacto

BIENVENIDOS | NNEU de Cerca | GRADOS | CAMPUS UNIVERSITARIO | AREAPRIVADA | CONTACTO

N p
ALTIANARANRANAAY ININ E U TN
NEW NEURO-EDUCATION
UNIVERSITY

B . NN CTTTEY

Solicita informacién Visita el Campus

Nombre Apellidos Nombre Apellidos

| | | | | | | |

Email * Email *

\ | J

Mensaje Mensaje

Imagen 24 Acceso Area Privada

b

b |
ININ E U M)

NEW NEURO-EDUCATION
UNIVERSITY

ALAAIAARRANRAANAY

l!

Alumnos NNEU Empleados

Usuario Usuario

Clave Clave

Iniciar Sesidn Iniciar Sesién

10.2. Redes sociales y Branding

Las redes sociales usadas por NNEU seran Instagram y Youtube. Segun el estudio de
The social media family:” Estudio sobre los usuarios de Facebook, Twitter, Instagram,
LinkedIn en Espafia, 2021”; Instagram es la red de los millenials, ya que la mayor parte
de sus usuarios tienen entre 18 y 39 afios. (thesocialmediafamily.com, 2021). En el
2020 alcanzaron la cifra de los 20 millones de usuarios, situandose el 50% de ellos en

las grandes ciudades como Madrid.

Por su parte se ha elegido Youtube como red social a utilizar porque es la mas utilizada
en Espana en el afio 2019. Segun el informe Digital 2019 de Hootsuite y We are social,
youtube es la red social mas utilizada en Espafia. Ademas, cuenta con una ventaja
respecto a otras redes sociales, se puede afnadir contenido digital en formato de video

muy extenso, sin limites, incluso en directo. (Hootsuite & We are social, 2019)
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Grafico 3. Redes Sociales mas activas en Espaia 2019

LAS REDES SOCIALES MAS ACTIVAS

PORCENTAJE DE USUARIOS DE INTERNET QUE AFIRMAN USAR CADA PLATAFORMA [SEGUN LA ENCUESTA]

YOUTUBE
WHATSAPP
FACEBOOK

INSTAG RAM
TWITTER

FB MESSE NGER
LINKEDIN
PINTEREST
SKYPE
SMNAPCHAT
TWITCH

TUMBLR
LINE . RED SOCIAL

WECHAT MESSENGER / VOIP
BADOO
VIBER

° Hootsuite

Fuente: Digital 2019, de Hootsuite y We are social.

Imagen 25 Perfil Instagram NNEU

< nneu_university

6 0 0
Publicaciones Seguidores Siguiendo

NNEU
NEW NEURO-EDUCATION UNISVERSITY
Ver traduccion

Mensaje

we
are,
social

145



Imagen 26 Perfil Youtube NNEU

® @ (74) NNEU University - YouTut. X + °
<« C (@ @ youtube com/channel/UCSMztZVIF5Qo-RrXNNxPlvw o3 4% -~ 0 » * z
= DVoulube ™~ Busca a | & L A ")
.3
NNEU University

Eblorar INICIO VIDEOS LISTAS CANALES COMENTARIOS MAS INFORMACION Q >

Las acciones para reforzar la imagen de marca se establecen puramente a través del

plan de marketing mediante la actividad y promocién en redes sociales e influencers.

10.3. Principios de Calidad y Responsabilidad social

corporativa.

NNEU basa su responsabilidad social corporativa en una serie de principios sobre los
que se sostiene y desarrolla su actividad. Cualquier tarea llevada a cabo o relacién con

sus stakeholders tiene su base de fundamento en los siguientes principios:

o Gestion ética, responsable y gobierno corporativo transparente.
e Creacion de valor a través de la innovacion.

e Cercania, excelencia y calidad de servicio.

e |gualdad compromiso e ilusion.

¢ Motivacion de cambio, adaptabilidad, y mejora constante.

e Cuidado y respeto por el medio ambiente.

Dentro de la RSC de NNEU no se fijan de forma preestablecida situaciones ni modos
de actuacién, no obstante, si existe una fuerte fijacion por seguir estos principios en
cada una de las tareas que se llevan a cabo. De esta forma no es necesario prestablecer
protocolos de actuacion, pudiendo tomar una decision teniendo en cuenta como

referencia los principios y asi alcanzar la decision correcta en cada momento.

Dentro de la RSC si se establece un articulo de importancia para NNEU, se trata de

ofrecer siempre un salario por encima de convenio a los trabajadores de la empresa.

11. Conclusiones

Tras haber finalizado con el analisis de este proyecto, el cual consiste en la creacion de
un nuevo modelo innovador de formacion universitaria y educativa basada en el

conocimiento cientifico a través de la neurociencia; podemos concluir, que se trata de
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un proyecto innovador con una oferta muy potente, transgresora y personalizada. Todo

ello para tratar de cubrir una oferta casi inexistente hoy en dia.

Se trata de un sector donde la principal barrera de entrada, mas alla de los requisitos
legales, es la fuerte inversidn inicial necesaria para emprender la actividad. Esto frena

la entrada de nuevos competidores.

El proyecto comienza desde cero, en un sector tan sensible como el de la educacion,
en el cual no sera facil conseguir que los clientes depositen su confianza en la
institucion. Para ello un factor clave va a ser la fuerte inversion en las campanas de
marketing y la correcta eleccion de los influencers que representen a NNEU durante los
proximos 3 afos. Ellos daran imagen al proyecto, la cual se asociara con la imagen de
marca de NNEU.

La viabilidad global del proyecto depende de una serie de variables especificas.

La viabilidad técnica es quizas la mas sencilla de alcanzar una vez que la actividad ya
se encuentre en marcha. En este proyecto la viabilidad técnica pasa por la correcta
eleccion de la ubicacion, materiales tecnologicos necesarios y recursos humanos.
NNEU tiene el privilegio de situarse en una de las mejores zonas de Madrid,
perfectamente comunicada con los principales lugares de su interés. Por otro lado, se
han alcanzado acuerdos con las empresas sponsor mas innovadoras en sus sectores
para el suministro del material tecnoldgico necesario y practicas para los alumnos. Por
su parte, los recursos humanos de los que dispone NNEU estan valorados por encima

de convenio por lo que se espera contar con un equipo de profesionales excelente.

La viabilidad legal quizas sea el factor que menos depende la propia instituciéon por lo
que podria ocasionar retrasos en términos burocraticos. Por ejemplo, si depende
directamente de NNEU la solicitud de licencias, pero el tiempo de respuesta depende
de las instituciones gubernamentales. Cualquier cambio en la normativa de requisitos
para formar una universidad también podria suponer un inconveniente para el devenir

del proyecto.

Este proyecto requiere una fuerte inversién inicial ya que para su desarrollo son
necesarios activos de alto valor y coste. Estos activos son el terreno, los edificios,
mobiliario y desarrollo de un software interno propio. La inversion inicial en activos
supone un total de mas de 11 millones de euros. A esta inversion inicial hay que sumarle

los elevados costes fijos, entorno 3 — 4 millones de euros dependiendo del afio.

Por su parte los costes variables son escasos, el precio de venta del servicio es a
15.500€ al afio, lo que nos deja un margen de contribucién muy alto, entorno al 80%.

Esto nos garantiza la viabilidad econdmica del proyecto y como consecuencia la
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obtencion de beneficios, los cuales van aumentando a medida que NNEU aumenta su

actividad y los ingresos crecen de manera exponencial respecto a los costes variables.

Los recursos financieros utilizados para financiar el proyecto son en su mayor parte
recursos propios provenientes de las aportaciones dinerarias de los 3 socios a partes
iguales, en total 9 millones de euros. Ademas, se pide un préstamo a 10 afos de un

total de 5 millones de euros.

En definitiva, el proyecto presenta una viabilidad global sostenida por sus viabilidades

especificas y cuenta con el apoyo y total confianza de los socios.

Los ratios econdmicos que demuestran el probable éxito de la empresa. La deuda de
financiacién ajena tan solo representa menos del 20% de la financiacién total. El ratio
de apalancamiento demuestra que es rentable acudir a la financiacién ajena. La
rentabilidad econdmica muestra un buen rendimiento de los activos situandose entorno
al 40%.

En un proyecto de emprendimiento la tasa del rendimiento minimo esperado por los
accionistas es de Ke= 15% - 25%. La Ke de NNEU es de un 22,09% un valor mas

proximo al maximo esperado por los accionistas.

Puedo mostrar mi seguridad ante la aceptacion del nuevo modelo educativo y la nueva
filosofia de formacién universitaria donde se ensalza la figura y responsabilidad del

profesor. Y en consecuencia la viabilidad global del proyecto.
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