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1. INTRODUCCION

El objetivo del presente trabajo ha sido crear un plan de negocio desde cero, que sea viable,
desarrollando asi el correspondiente plan financiero para los proximos tres afios. Para ello se opto
por crear una empresa que brinde servicios de coaching a organizaciones y empresas, puesto que
actualmente existen muchas empresas en el mercado espafiol que se preocupan por ofrecer un buen
servicio a sus clientes y para ello requieren colaboradores comprometidos y con las habilidades bien
desarrolladas. Asimismo, la industria que mas se ha recuperado de las consecuencias que ha dejado

el COVID-2019 ha sido la de servicios de coaching después de la industria informatica.

El mercado objetivo es Espafia, ya que conocemos bien el mercado y se concentra un gran numero
de grandes y medianas empresas, por lo que consideramos que se podra tener mayores oportunidades.
Para hacer este estudio mas amplio y completo se realizo un analisis del entorno general por medio
de un diagrama PESTEL y para el andlisis del entorno competitivo se hizo uso del modelo de las
cinco fuerzas de Porter. Ademas, se desarrolld un Business Model Canvas para poner sobre papel la
idea de negocio. Estos instrumentos ayudaron a que se pueda tener una visiéon mas clara de la empresa

para realizar el planteamiento de futuras estrategias y acciones a desarrollar.

Como conclusion, podemos apreciar que, efectivamente el coaching es un servicio en crecimiento y
hoy en dia es muy atractivo en el mercado, sobre todo después de la pandemia, ya que muchas
empresas para motivar a sus colaboradores y retomar el rumbo, han requerido de estos servicios. En
este sentido, se consideran cada vez mas importantes las siguientes competencias: orientacion al
cliente, innovacion, toma de decisiones, confianza y desarrollo de equipos, las cuales se desarrollan

en las sesiones de coaching empresarial.

Nuestro objetivo como empresa seria que todas estas competencias se puedan desarrollar y poner en
practica en los talleres, y esto sea de beneficio para las distintas entidades y empresas y contribuya

con su crecimiento.
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2. RESUMEN EJECUTIVO

La situacion actual por la que atraviesa el mercado espaiol se caracteriza por ser muy competitiva
en los diferentes sectores de industrias, por lo que muchas empresas se plantean la manera de retener

talento y generar los mejores resultados con sus colaboradores.

Si bien es cierto que las competencias consideradas como “duras” juegan un rol importante a la hora
de obtener resultados como organizacion, las habilidades “blandas” cada vez juegan un rol
fundamental en la actualidad y estas se ven reflejadas en los distintos niveles de jerarquia

empresarial.

Es por ello que existe una creciente demanda ¢ interés de organizaciones y empresas por contratar
servicios de coaching. Por lo que, hoy en dia, cada vez aumenta la oferta de dichos servicios. Sin
embargo, muchas veces la calidad de los profesionales que se desempefian en esta especialidad no

es la misma, puesto que existen muy pocos que cuentan con una formacion adecuada y certificada.

Coaching Solutions es una sociedad limitada que brindara servicios de coaching a organizaciones y
empresas y se caracterizara por su calidad y servicio personalizado, segin la necesidad que tenga
cada cliente en particular, diferenciandonos de esa manera de otras empresas existentes en el

mercado. Su segmento de mercado son las organizaciones y empresas espaiiolas de diversos sectores.

Contaremos inicialmente con tres ofertas (coaching a empresas, PNL y liderazgo en las empresas)
que se adecuan a nuestros potenciales clientes. Son ofertas que han sido pensadas y adaptadas para

que el cliente pueda tener procesos completos y efectivos que den resultados inmediatos.

La empresa requiere de una inversion inicial de 45,950 euros para la compra de los activos no
corrientes como laptops, escritorios, teléfono fijo, sillas, sillones, entre otros muebles, y activos
intangibles como la licencia de certificacién otorgada por el International Coaching Community
(ICC), entre otros activos que se detallaran en este estudio. Dicha inversion serd financiada con un

78% de capital de los socios accionistas y un 22% serd financiado por el banco BBVA.

En los resultados financieros, el valor actual neto es positivo, por lo que se afirma que este plan de
negocio genera valor, por lo que el proyecto es rentable. Asimismo, la tasa interna de retorno supera

el coste de financiacion (WACC) que es la rentabilidad minima exigida por el accionista.

Los ingresos de la empresa durante los tres primeros afios son: 160,000 euros, 170,000 euros y
190,000 euros, respectivamente. Generando asi la empresa, en promedio, un beneficio neto de 10%

sobre los ingresos. Por otro lado, el ROE de la empresa es en promedio 52%, lo que quiere decir que
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los accionistas perciben ese retorno por su inversion, lo que lo hace un negocio bastante atractivo. A

partir del tercer afo los accionistas ya podran cobrar los dividendos.
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3. PRESENTACION DEL PROYECTO

3.1. Denominacion de la empresa

e Nombre de la empresa: Coaching Solutions

e Tipo de sociedad: Sociedad Limitada

3.2. Socios promotores

Angela Ambrosio:

Curso certificacion bancaria en el IFB (Instituto de formacidn bancaria). Bachiller en Administracion
bancaria y financiera en la Universidad Privada del Norte, estudiante de Gltimo afio en el grado de
ADE en la Universidad Europea de Madrid.

Experiencia laboral: gestor financiero en el banco Falabella y representante financiero en Interbank
y un afio como analista financiero en Ford Espafa y actualmente Banco Pichincha en el area de

operaciones/back office.

Nikole Gomez:

Actualmente estudiante del ultimo afio del grado de Administracion y Direccion de Empresas en la
Universidad Europea de Madrid, con estudios previos de la carrera de Administracion y Negocios
Internacionales en Pert en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Con dominio avanzado
del idioma inglés y especialista nivel avanzado en Microsoft Excel. Me caracterizo por ser una
persona responsable, proactiva, extrovertida, empatica, emprendedora y con capacidad de liderazgo
y trabajo en equipo. Cuento con experiencia en el area comercial del mundo de la consultoria y

formacion a empresas ¢ instituciones gubernamentales y privadas.

3.3. Origen de la idea, razones y motivos

Nuestra idea nacié debido a la necesidad de las empresas y profesionales que tenian un plan u
objetivo a largo a plazo y por alguna u otra razon lo iban posponiendo. Es por ello que apostamos
por el servicio del coaching, el cual te brinda habilidades que hoy en dia todos los directores y
ejecutivos de pequefias y grandes empresas necesitan para motivar a su equipo y conseguir los
resultados deseados. Muchos de los problemas que suelen haber en la mayoria de las grandes

empresas y pequefias radica en la mala comunicacion que existe dentro de la organizacion y la falta
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de habilidades de liderazgo y comunicacion asertiva. Por ese motivo con el servicio de coaching que
ofrecemos queremos acompafiar a las empresas a lograr sus metas y conseguir sus objetivos. Para
que de esa manera la rentabilidad de esta mejore y sea mas atractiva en el mercado tan competitivo
en el que nos encontramos hoy en dia. Por otro lado, nuestro foco también va dirigido a los
profesionales que quieran desarrollar estas habilidades y competencias de liderazgo y resiliencia y
que tengan marcada una meta, como conseguir un empleo deseado, un puesto diferente o
simplemente diferenciarse de sus colegas y poseer un valor afiadido para transmitirlo a la
organizacion donde trabaja. Por ello, la idea también es brindar un coaching individual a estos
profesionales y acompaifiarlos en el proceso de conseguir sus objetivos tanto a corto como a largo

plazo.

A pesar de que este tipo de negocio es muy popular hoy en dia y tenemos mucha competencia, ya
que el coaching y el liderazgo se han puesto muy de moda, muchas de las empresas competidoras no
se especializan en esto. Sino que en su cartera de servicios incluyen otras modalidades, que muchas
veces no tienen mucho que ver con el coaching y liderazgo. Sin embargo, nosotros nos enfocaremos
en esto y expandiremos el mercado incluyendo mas formaciones de este tipo, pero siempre renovadas
y con las ultimas tendencias que encontraremos en los estudios elaborados sobre estos dos temas en

particular.

34. Objetivos y propuestas del proyecto empresarial

Tenemos como objetivo que las empresas estén contentas con los resultados que presentan con las
formaciones, asi como también, que estas lleguen a los objetivos que se han planteado y puedan
cubrir todas sus expectativas con nuestro servicio brindado. Ademas, fidelizarlas y que nos puedan

contratar con mayor continuidad y un mayor numero de veces.

v" Misién: Transformar el clima laboral en las empresas y compromiso con el desarrollo del

liderazgo de los individuos, equipos y organizaciones.

v Vision: Ser reconocidos en Espafia como una empresa especialista en coaching y

liderazgo y expandirnos al resto de paises.

4. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

4.1. Caracteristicas del servicio

El servicio que ofreceremos a nuestros clientes se caracteriza por los siguientes puntos:
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e Contamos con un grupo de coaches certificados y con mucha experiencia en el mercado.

e Elservicio es personalizado, ya que se trabaja en funcion a las necesidades y objetivos que posea
el cliente. Segtin ello se elabora una formacion y acompafiamiento que los acerque a sus metas.

e Se trabaja concretamente con las empresas tomando en cuenta los estados financieros, el
mercadeo y la consejeria, que son puntos clave para el rendimiento de una compaiia.

e [a metodologia que se imparte por parte de los coaches sera 80% practica y un 20% tedrica, o
como desee el cliente si lo que quiere es mas practico o tedrico.

e El tiempo de duracion del servicio es acordado y pactado con el cliente, y dependera mucho de
sus objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo.

e Siempre se trabaja en base a objetivos por ello el cliente al finalizar la formacion que haya sido

sugerido por el coach vera resultados en corto o largo plazo segin sean sus objetivos.

4.2. Segmento del mercado

Nos dirigiremos principalmente a las grandes y medianas organizaciones de diversas industrias

ubicadas en Espana.

Necesidades que cubre el servicio

e Desarrollar o reforzar un plan de accion en base a las habilidades blandas y la comunicacion
organizacional para el cumplimiento de las metas a corto, mediano y largo plazo.

o Fortalecer el liderazgo de los directores y ejecutivos de las empresas, asi como también el de los
profesionales que por propia eleccidon decidan optar por nuestros servicios de coaching.

e Acompaiar a las empresas en el camino a la obtencion de sus objetivos y ser de guia para ellas.
e Ayudar a resolver los problemas internos de las empresas ya sean comunicativos, de liderazgo,

de mala gestion, entre otros.

4.3. Caracteristicas diferenciadoras

Las caracteristicas que nos diferencian respecto al mercado son:

e Los resultados que brindamos a las empresas son concretos es por ello que los objetivos que nos

ponemos también los definimos asi. Trabajamos de la mano con los objetivos SMART.

e Nos centramos en trabajar con los colaboradores y también haciendo un analisis de los estados

financieros, el mercadeo y la consejeria de la empresa, ya que los resultados se veran reflejados ahi.
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e Ofrecemos compromiso al 100% desde la primera reuniéon y ayudamos a las empresas y

profesionales a que consigan sus objetivos y metas que se han trazado.
e Ofrecemos un servicio personalizado seguin las necesidades que tenga cada tipo de cliente.

e Cuidamos mucho la postventa y mantenemos comunicacion con nuestros clientes incluso después

de brindar el servicio.

44. Normas de prestacion del servicio

Al brindar un servicio de coaching empresarial, se cuenta con datos personales y financieros de la
compaifiia, asi como también de sus colaboradores. Por lo que sera necesario adaptarse a la normativa

de proteccion de datos. Las normas que regulan la proteccion de datos son:

e RGPD: Reglamento General de Proteccion de Datos es el reglamento europeo relativo a la
proteccion de personas fisicas respecto al tratamiento de sus datos personales y la libre circulacion
de estos datos.

e AEPD: REGLAMENTO (UE) 2016/679 DEL PARLAMENTO EUROPEO Y DEL CONSEJO
de 27 de abril de 2016 relativo a la proteccion de las personas fisicas en lo que respecta al tratamiento
de datos personales y a la libre circulacion de estos datos y por el que se deroga la Directiva 95/46/CE

(Reglamento general de proteccion de datos).

4.5. Necesidades tecnoldgicas para la explotacion del negocio

e Desarrollo de una pagina web donde se brinde informacion de la empresa y acerca de los servicios

que esta brinda.

e CRM para el hacer un buen seguimiento a nuestros clientes y mejorar la experiencia de compra.

4.6. Proteccidn juridica, patentes, marcas registradas

El nombre de la empresa se debera registrar ante la Oficina Espafiola de Patentes y Marcas (OEPM).
La duracion de la marca sera de 10 afios y la podremos renovar indefinidamente. En el caso de no
renovarla alguien mas podria hacer uso de ella. El tipo de nuestra marca sera mixto, ya que mezcla

una denominacion con un grafico.

Un paso previo para seguir sera conocer si el nombre que se quiere utilizar ya esta registrado y esto

lo sabremos a través de la Organizacion Espafiola de Patentes y Marcas (OEPM) de manera online.
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5. IDENTIFICACION Y ANALISIS DEL MERCADO

5.1. Definicion del mercado

Nuestro mercado seran los empresarios o directores representantes de medianas o grandes
organizaciones y empresas ubicadas en Espafa que manejen grupos de personas y estén en busqueda
de crecimiento y dispuestos a invertir en su capital humano para el desarrollo y fortalecimiento de

las competencias de sus trabajadores.

5.2. Investigacidén del mercado

Para la determinacion de nuestro mercado se hizo uso de los resultados del 4° Barometro AECOP de
2019 sobre la actividad del coaching ejecutivo en Espaia. Para el estudio se realizaron entrevistas a
86 coches, con una edad media de 50,11 afios y una composicion por género del 51,7% de mujeres

y 48,3% de hombres. Con respecto a la formacion, mas del 87% son graduados o licenciados.

Y en cuanto a la experiencia profesional de los entrevistados, se encontrd que un 44,4% de ellos han
trabajado en compaiiias multinacionales (lo que supuso un aumento con respecto a datos de otras
ediciones), otro 25,5% tiene experiencia en pymes, en torno a un 13% han trabajado en

microempresas, y el resto en otras empresas. Todos estos son datos que AECOP nos proporciona.

45,00
40,00
35,00
30,00
25,00
20,00
15,00
10,00

00
0,00
Multinaciona P S . Micro-empresa Otro empresa
Experiencia i Experiencia
2015 37,93 30,84 17,65 13,58
2016 35,70 27,12 19,49 17,€ ElC b
2017 37,05 31,05 17,01 14, oac
m 2019 44,40 25,55 12,59 17,47

Un 44,4% de los coaches han trabajado en
empresas multinacionales.

Fuente: AECOP 2019
En cuanto al perfil de los clientes, estos son principalmente Directores de Area (30,58%), Técnicos

Superiores (14,8%) y Emprendedores (10,7%). Es por ello que, nuestro mercado principal seran los

directivos y encargados de departamentos de organizaciones y empresas espaiiolas.
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35,00 i
wo BN 1

El Coaching Ejecutivo en Espafia

15,00
10,00
5,00

0,00

Multinacional Pyme ('::JL::"L::‘:LE;I Emp. Familiar Otros ?‘:'{;IO: Micro Empresa
= 2015 34,12 29,32 15,65 9,09 588 2,42 326
2016 31,42 26,81 14,02 8,90 842 3,19 6,35
m 2017 29,24 35,41 13,27 5,63 582 3,92 538
m 2019 35,67 28,59 1441 6,76 499 458 4,13

Predominan PYME’s y multinacionales entre los
clientes.

Fuente: AECOP 2019

Con respecto a los precios por sesiones de Coaching, segun el informe de AECOP, los coaches estan
cobrando en torno a los 137,41 euros por hora de Coach Ejecutivo, en el ambito Local, el precio baja
a 59,6 euros, el ambito Autondémico 118 euros, el ambito Estatal sube hasta 180,5 euros y el
Internacional 173,9 euros. El precio por hora de formador como Coaches es de 218,9 euros, y el de

consultor se acerca a los 177 euros.

Por otro lado, en cuanto a la investigacion propia que se realizd, se tuvo como objetivo recolectar
informacion sobre la oferta existente por parte de las empresas competidoras en Espafa. Se investigd

a los competidores haciendo uso del método de cliente oculto.

Empresa Competidora Servicios que ofrecen Precios de los Servicios

Auren Blc (Madrid y Coaching y Mentoring 250 euros la hora para
Barcelona) empresas.
150 euros la hora para
individuales.

ToEXECUTIVE (Madrid) Coaching comercial, 200 euros la hora para
coaching liderazgo, empresas.
coaching para mujeres, 120-150 euros la hora
entre otros para individuales.

DAS Consultores Corporate coaching, 200 euros la hora para

Estratégicos consultoria estratégica empresas.

(Barcelona) 120 euros la hora para
individuales.

Fuente: Elaboracion Propia

13



Coaching WY Universidad
Solutions et Europea

Como se puede observar en el cuadro, el rango de precios para empresas se encuentra entre 200 a

250 euros la hora. Lo que nos da un precio base para nuestros talleres a ofrecer.

5.3. Situacidn del sector y previsiones de evolucién del mercado

La situacion del sector es favorable, puesto que el coaching, en época de crisis, ha sido una de las
actividades con un crecimiento exponencial, y que se asegura que sera uno de los sectores con mayor
relevancia segiin Daniel Colombo, Master coach especializado en CEOs. Ademas, se observa que
desde ya algunos aflos el coaching se ha convertido en la opcion mas preferida por millones de
personas que quieren dar saltos de calidad en sus vidas personales y profesionales, ya que es una

herramienta que incentiva el desarrollo de las habilidades de las personas.

Asimismo, para el diario norteamericano Nacional Post, el coaching es la segunda profesion con
mayor crecimiento en el mundo. Y observadores del sector de cinco continentes estiman que esta
disciplina continuara en auge durante los proximos 10 afios, ya que esta década viene acomparfiada

de entornos VICA (volatil, incierto, complejo y ambiguo).

5.4. Analisis del entorno general

Tradicionalmente el analisis del entorno general sélo se limitaba al analisis de la coyuntura
economica del pais en que una empresa operaba; sin embargo, las dimensiones socioculturales y
tecnoldgicas cada vez han tomado mayor importancia. Y el nuevo siglo ha demandado una nueva
ampliacion y el paso del andlisis PEST al analisis PESTEL. Asi Johnson et al. (2006) propone la
diferenciacion de seis tipos de factores en el analisis del entorno general: los ya conocidos factores
PEST (politicos, econdmicos, sociales y tecnologicos), mas dos nuevos, los ecologicos o

medioambientales y los legales.

Andlisis PESTEL

Para realizar el respectivo analisis de las dimensiones y factores del entorno general se procedera a
desarrollar la matriz Pestel. Donde la valoracion se realizara en una escala del 1 al 5, donde 1
representa la valoracion mas negativa y 5 la mas positiva. Con ello se identificara, de manera grafica,
aquellos factores que pueden ser oportunidades que podriamos aprovechar para la empresa y factores

que pueden significar una amenaza para lograr y cumplir los objetivos que nos hemos propuesto.
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pasi
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a’a

PESTEL i 2 3 4 5

DIMENSION POLITICA LEGAL

= Estabilidad del Gobierno X

= Politica fiscal RS

+ Politicas antimonopolio x

= Politica laboral B
e Corrupeion -4

e Politica comercio exterior x

DIMENSION ECONOMICA

- PIB -4

- Tasa de Inflacién x

e Desempleo x

e Tipos de interés =

- Deuda externa X
DIMENSION SOCIOCULTURAL

s Factores demograficos X

e Conflictividad social X

e Nivel educativo X

» Participacion ¢ igualdad de género x

o Salud X

DIMENSION TECNOLOGICA

o Infraestructuras tecnologicas x
s Disponibilidad de nuevas tecnologias X
* Capacidad de inhovacion x
o I+DH
DIMENSION ECOLOGICA
¢ Conciencia social
e Activismo medioambiental
s Politica medioambiental X

e Consumo energético X

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la matriz PESTEL, la dimension de la politica fiscal se encuentra en una

escala de puntuacion media, ya que la estabilidad del gobierno espafiol como el de varios paises se
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ha visto afectado por completo debido al COVID-19. Asimismo, la politica fiscal que tiene Espafia

actualmente no es aceptada por todos pues algunos ciudadanos consideran que la tasa de impuestos

a algunos productos y servicios suele ser elevada, asi como también los impuestos sobre sociedades.

En cuanto a las politicas de antimonopolio y laboral estan siendo bien ejecutadas. No obstante, la
corrupcion sigue presente en el pais, y la politica de comercio exterior también se ha visto algo

afectada debido a la incertidumbre que se esta viviendo por este famoso virus.

En cuanto a la dimension econdmica, el escenario econdmico ha cambiado y se ha visto afectado por
la crisis sanitaria y el impacto de las medidas para contrarrestarlo. Toda la parte productiva de la
economia espafiola ha sufrido y continta viviendo una crisis, que poco a poco se va recuperando.
Sobre todo, se ha visto una mejora finalizado el estado de alarma a finales de junio del 2020, donde

el pulso econoémico se ha ido recuperando.

Por otro lado, de la dimension sociocultural se puede afirmar que Espafia cuenta con un alto nivel de
envejecimiento de la poblacion, lo cual afecta a la productividad del pais. Asimismo, se caracteriza
por garantizar una libertad ideologica, religiosa y de culto de los individuos, quienes también gozan
de una participacion en la sociedad y existe el respeto por la igualdad de género. Por otro lado, la
salud actualmente no cuenta con un puntaje muy positivo debido a la crisis sanitaria de la cual hoy

somos participes.

En cuanto a la dimension tecnoldgica en Espafia no va del todo bien, ya que en el afio 2019 la
inversion en este sector se ralentizd, trayendo consigo una insuficiente infraestructura tecnoldgica a

comparacion de otros paises de la eurozona.

Ademas, la disponibilidad de nuevas tecnologias se vio afectada. No obstante, en muchas entrevistas
de directivos se ha oido que a Espaia le hace falta desarrollar atin mas la capacidad de innovacion y

es lo que se debe procurar hoy en dia.

Por ultimo, la dimension ecologica. Como se ha podido presenciar en los ultimos afios ha habido una
mayor conciencia social en cuanto al cuidado del medio ambiente, por lo que se crean empresas
verdes o “ecoeficientes”. Asimismo, se han creado politicas sobre el agua entre otras, que promueven

y ejecutan un modelo productivo mas ecologico.

Ademas, se tiene como objetivo la creacion de mas politicas de calidad ambiental y prevencion de la
contaminacion, uso sostenible de los recursos naturales y su preservacion y restauracion como se

observa en el RD 355/2018 de 6 de junio de 2018.
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5.5. Analisis del entorno competitivo

Para analizar el entorno competitivo se hace uso del modelo de las cinco fuerzas competitivas de
Porter (1980), modelo que aborda las principales cuestiones relativas al analisis de la estructura de
un sector industrial, asi como también el atractivo que dicha industria puede tener para las empresas
que operan en ¢l o que desean operar. Tal como seiala Porter (1979:11), “La meta consiste en
encontrar una posicion en la industria donde su empresa pueda defenderse mejor contra esas fuerzas
o pueda ejercer influencia en ellas para que le sea favorable”. Por lo que el objetivo de este analisis

es ayudar a las empresas a decidir sobre la ubicacion mas favorable en su entorno.

los clientes: Baja

competidores: Baja

-Barrera de entrada:

Legal: licencias, permisos para la
entrada a la industria.

Estratégica: Reaccidn esperada de los
competidores.

-Experiencia acumulada por los rivales.

- El peso de los clientes es bajo, ya que
las empresas no solo dependen de un
cliente, sino tienen una cartera
bastante diversificada.

- El grado de concentracion es alto y se
esta incrementado cada afio.

- /X J

Rivalidad entre los
competidores: Alta
Muchos competidores en el mercado.
Muchas de las empresas poseen similar oferia.
Luchade precios en el mercado.

Las nuevas estrategias muchas veces son copiadas e
implementadas por los competidores.

proveedores: Alta

servicios sustitutos: Baja

-EL grado de concentracion es alto,
porque en la actualidad existen muchas
empresas brindando servicios de
coaching que requieren este servicio.

-El grado de diferenciacion es alto, ya
que no todos los coaches cuentan con un
certificado oficial de coaching porel CCI.

- Elcoachingempresarial es un servicio
que solo puede ser dictado por
coaches certificados, ni un psicdlogo
podria actuar de sustituto.

- Hasta el momento no existe un
producto sustituto que pueda
reemplazar el servicio de coaching.

o N )

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede visualizar en el cuadro del analisis del Modelo de Porter, la rivalidad de los
competidores es alta, al existir un numero grande de empresas que brindan el servicio de coaching
en el mercado actual, muchas de ellas ofreciendo una oferta muy similar. En cuanto a la amenaza de
los nuevos competidores, esta es baja debido a las barreras de entrada tanto en la parte legal que

incluye a las licencias, permisos para la entrada a la industria, y en la parte estratégica por la reaccion

17



0 Coaching
aia | Solutions

estratégica de los competidores, ademas de la experiencia acumulada por los rivales. Por otro lado,
el poder de negociacion de los clientes es baja, ya que las empresas no s6lo dependen de un solo
cliente, sino que tienen una cartera bastante diversificada porque abarcan todas las industrias. El

poder de negociacion de los proveedores es alto, porque en la actualidad existen muchas empresas

% Universidad
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Europea

brindando el servicio de coaching que requieren del servicio de estos coaches.

Asimismo, no todos los coaches poseen el certificado oficial de coaching por el International
Coaching Comunity (ICC). Mientras la amenaza de productos y servicios sustitutos es baja, ya que

el coaching empresarial es un servicio que solo puede ser dictado por coaches certificados y ni un

psicologo podria actuar de sustituto.

DAFO

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

e (Contamos con los mejores
profesionales del ICC.

e Disponemos de unos talleres muy
actualizados a la coyuntura del
déficit de la sociedad.

e Ofrecemos precios competitivos
a nuestros clientes.

e Gastos fijos reducidos.

e El canal de venta y comunicacion
con el cliente es 6ptimo y rapido.

DEBILIDADES

e La pagina web no tiene muchas
visitar al ser nueva y poco
conocida.

e En la empresa no hay una
persona con conocimiento en la
parte legal.

e Alta demanda en el mercado para
dictar talleres de coaching a
empresa, profesional y
emprendedores.

e Hay un volumen creciente de
profesionales que cada dia salen
al mercado laboral.

e Seobserva una mejoralentaenla
situacién del sector.

e El sector que mas ha crecido en
esta época de crisis.

AMENAZAS

e Muchos competidores del mismo
sector.

e La competencia ya lleva mucho
tiempo en el mercado y es
conocida.

e Poca fiabilidad por parte de los
clientes, ya que la empresa es
nueva.

Fuente: Elaboracion Propia.
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La matriz DAFO muestra los puntos débiles y los puntos fuertes del negocio, asi como también los
posibles obstaculos y dificultades que pueden existir para su implantacion y éxito, ademas de las
oportunidades que se nos presentan en la actualidad. Segtin lo detallado en el cuatro se puede concluir

que existen mas fortalezas y oportunidades que amenazas y debilidades.

5.6. Modelo de Negocio

Una herramienta con la que se puede crear un modelo de negocio es el Business Model Canvas,
método ideado por Alex Osterwalter, que permite obtener una vision de todos los elementos de la

actividad empresarial en un tnico lienzo.

El modelo Business Model Canvas se realiza para hacer un analisis del modelo de negocio de una
manera visual, 16gica y estructurada. Por ello se basa en un diagrama dividido en 9 grandes bloques

de analisis los cuales representan los componentes de un modelo de negocio.

La propuesta de valor es lo que ofrecemos a nuestros clientes y es el foco principal del modelo.
Para nuestro caso en particular, nuestra propuesta de valor es mediante nuestro servicio de
coaching acompafiar en el proceso de crecimiento a nuestros clientes, ofreciéndoles un resultado
concreto, medible y rentable, asimismo, el servicio que ofrecemos se adapta a las necesidades del

cliente y es accesible ya que tiene un precio medio en comparacion a la competencia en el mercado.

Para el bloque de segmentacion del mercado, contamos con tres segmentos: profesionales de
cualquier especialidad que quiera mejorar sus habilidades y competencias, corporaciones y grandes

empresas y pequefias empresas que tienen como duefios a emprendedores en su mayoria.

La relacion con los clientes serda por medio de acompafiamiento personalizado, seguimiento del
proceso asistencia personal exclusiva. Mientras que los canales de comercializacion y distribucion
seran por medio de la pagina web de la empresa, las redes sociales, la oficina, Whatsapp y

plataformas como Zoom, Meets y Teams.

Por otro lado, los aliados clave son empresas de recursos humanos, las fundaciones y asociaciones
que nos podran servir de publicidad, las universidades por el prestigio y las grandes empresas con
las que hagamos alguna alianza estratégica. Los recursos clave son los coaches con certificacion y
experiencia, los socios, la oficina, los vendedores y los publicistas y de marketing, quienes se
encargaran del manejo de la pagina web y redes sociales. En cuento a la estructura de costes estan
los honorarios de los coaches, los costos fijos de la oficina, IME, el CRM (licencia por usuario).
Finalmente, la estructura de los ingresos esta dividida en ganancias por sesiones y suscripcion

trimestral, semestral o anual
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Business Model Canvas

Aliados Clave Actividades
Clave

o Recursos
Humanos o Ventas

o Fundaciones o Uso de

o Universidades plataformas

o Grandes online de
Empresas comunicacién

o Contratos con

coaches

Recursos Clave

o Coaches con
certificacion y
experiencia

o Socios

o Oficina

o Vendedores

o Publicitarios

Estructura de Costes

o Honorarios coaches

o Costos Fijos: Oficina, IME

o Costos materiales de oficina
o CRM, licencia por usuario

o Pagina web

Propuesta

Valor

Acompanar en el
proceso de

crecimiento.

o Resultado
concreto
o Personalizacion

o Accesibilidad

WY Universidad
Europea

Relacion con

los Clientes

o Seguimiento
del proceso

O Asistencia
personal

exclusiva

Canales de

distribucion

o Pagina web

o RR.SS

o Oficina

O Zoom, Meets,

Teams

Segmentos

Mercado

o Profesionales

del

o Corporaciones y

empresas
o Pequenas

empresas

(emprendedores)

Ingresos

o Ganancias por sesiones

o Suscripcién trimestral, semestral o anual

Fuente: Elaboracion propia.
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6. MARKETING Y COMERCIALIZACION

6.1. Presentacién del servicio

Coaching a los trabajadores de las empresas.

En los talleres se trataran los siguientes puntos:

e Coaching: acompafiamiento a las personas, organizaciones y empresas en la consecucion de los
objetivos que se hayan establecido tanto personalmente como profesionalmente.

e Programacion Neurolingiiistica: Desarrollo de habilidades para cambiar habitos, conductas y
creencias limitantes, mediante una estructura de aprendizaje y ejercicios practicos.

e Liderazgo empresarial: se trabaja con los lideres de cada equipo dentro de una empresa, ya sean
gerentes, directivos, jefes de areas, etc. Para desarrollar y potenciar competencias y habilidades de

liderazgo y tener buena sinergia entre el equipo de trabajo.

Todos los talleres se iniciaran con una primera etapa donde el coach conocera a la empresa/
profesional para evaluar sus necesidades y seglin ello brindarle una soluciéon y un plan a seguir, donde
se trabajaran las habilidades que tengan por fortalecer. Si el cliente esta contento con los talleres se
continuara trabajando con ellos haciéndole un seguimiento para su activa mejora. Finalmente, cuando
se haya pactado con el cliente la finalizacion de los talleres se brindara un feedback en un informe

que el coach preparara para el cliente.

6.2. Politicas de marca

En cuanto al modelo de gestion de la empresa, se utilizard una estrategia de precios de penetracion
en el mercado, lo que permitira que nuestros servicios sean conocidos para después de ello optar por
una estrategia de precios premium que reflejen la calidad de nuestros servicios. Ademas, se hara uso
de una marca Unica (“marca paraguas”) que engloba todas las formaciones que se ofrecen. Los
colores de se utilizaran para la imagen corporativa seran: azul, que refleja confianza, inteligencia,
tranquilidad. Los medios publicitarios se encontraran a través de elementos multimedia, las redes
sociales y blogs. Por lo tanto, la filosofia de la empresa se basara en formar y acompafiar en su
desarrollo personal y profesional a universitarios, profesionales de distintos sectores y educadores.
Lo que se vera reflejado en el logotipo de la empresa, el cual tiene elementos geométricos con una

tipografia clara que transmite confiabilidad y compromiso.

6.3. Grado de diferenciacidén

Nos diferenciamos de las demas empresas que ofrecen servicios similares, ya que trabajamos en base

a objetivos y nos enfocamos netamente en el coaching, el PNL y liderazgo de equipos.
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Transformando nuestra propuesta de trabajo segin sean las necesidades de nuestros clientes y
haciendo que estos logren sus metas y objetivos planteados. Mientras que las empresas competidoras
abarcan muchos temas como son talleres, capacitaciones en marca personal, asesorias a empresas

tecnologicas, entre otros.

6.4. Nivel de competitividad

Al contar con coaches certificados y con mucha experiencia en el mercado brindaremos un servicio
de calidad y especializado netamente en coaching. Los precios por cobrar son menores a los de la
competencia, debido a que queremos utilizar la estrategia de penetracion en el mercado para que
primero las personas conozcan de qué trata nuestro servicio y puedan contratarlo una vez mas, con
el tiempo se piensa incrementar los precios; sin embargo, nuestro objetivo es ser conocidos en el

mercado.

6.5. Canal de distribucién y comercializacion

Los canales que se utilizaran para llevar el servicio al cliente seran principalmente online, donde se
hara uso del correo electronico, nuestra pagina web y nuestras redes sociales donde nos enfocaremos,
también, en la promocién y difusion de informacion de los servicios que tenemos para ofrecer,
teniendo en cuenta al publico objetivo al cual nos estamos dirigiendo. Asimismo, contaremos con
una oficina fisica que estara ubicada en Nuevos Ministerios en la Capital de Madrid por las razones
que especificaremos mas adelante. Sin embargo, con esta la idea no es llamar la atencion de los
clientes por este medio, ya que la oficina en un inicio sera pequefia y el publico la podré encontrar
por Google Maps, ya que la registramos y la pondremos como punto de ubicacion en todas nuestras

redes sociales y en nuestra pagina web.

6.6. Comunicacion e imagen

Los medios de comunicacion que utilizaremos para promocionar nuestros servicios y asi hacerlos
mas visibles para nuestros futuros clientes seran nuestra pagina web y nuestras redes sociales que
tendran toda la informacion necesaria y actualizada donde el que nos visite pueda quedar impactado
con la informacion que mostramos ahi y cautivado con el objetivo que llegue a formar parte de
nuestra comunidad la cual se ird construyendo con el tiempo mediante un blog que crearemos donde
daremos seguimiento y serd un espacio donde se pueda compartir e intercambiar informacidn sobre

liderazgo, comunicacion y habilidades blandas.

Para fidelizar a nuestros clientes y hacerles participes de esta comunidad se hara uso de herramientas
que hoy en dia son muy potentes en el marketing digital, una de ellas sera el posicionamiento SEM,

la publicidad pagada en Facebook e Instagram para que cuando entren al enlace de nuestra pagina
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web nos puedan dejar su correo y por ese medio enviarles informacion mas detallada y promociones

sobre nuestros servicios.

Para la comunicacién de nuestros servicios via mail se haran uso de unos catalogos de nuestros cursos
en liderazgo especificando las dinamicas a realizar, lo que se va a lograr y todo el proceso de la
formacion, siempre especificando que la propuesta en todos los casos se adaptard a la necesidad del
cliente. Asimismo, para aumentar la exposicion de la marca se planea realizar colaboraciones
gratuitas con asociaciones e instituciones sin fines de lucro, ya que de esa manera nos haremos mas

conocidos.

6.7. Politica de ventas

El equipo de ventas estara conformado por nosotros como socios fundadores de la empresa, por un

publicista, una secretaria y dos becarios que apoyaran en las dos areas de la empresa.

La forma de captacion de los clientes dependera en primer lugar de nuestros propios recursos, el
contacto directo, esto gracias a nuestro amigo y coach Edwin Mas que tiene mucha experiencia en el
mercado peruano como coach y ha trabajado con empresas internacionales ubicadas en Espaiia por
lo que nos brindara los contactos directos. Asimismo, los contactos de responsables de RRHH con
los que contamos permitiran que tengamos mas posibilidades con potenciales clientes. Otras técnicas

por desarrollar seran el marketing digital.

Forma de contratacion

Socios: contrato tiempo completo
Estudiantes: contrato de estudiante (25 horas de trabajo semanal)

La cualificacion del equipo de ventas serd con estudios previos en Administracion y en el caso del
estudiante debera estar en cursando los ultimos afios del grado en ADE. A largo plazo se planea
contratar una persona mas que tenga estudios previos en Administracion y/o marketing y con
experiencia de al menos dos afios en el area comercial, donde haya trabajado con empresas del sector

de consultoria.

6.8. Servicio postventa y gestion del cliente

El servicio post-venta lo llevaran a cabo los trabajaros del departamento comercial. Este consistira
en llamar al cliente y preguntarle por su logro de objetivos, como se siente después de haber tomado
la formacion y ofrecerle nuestra ayuda si necesitase optar por un curso mas para el logro de sus

futuros objetivos esto tanto a nivel empresa como personal.
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6.9. Previsiones de venta

A continuacion, en las previsiones de ventas detallaremos mes a mes durante los tres primeros afios
como se realizaran las ventas del emprendimiento, se puede visualizar detallado también el impuesto
en tesoreria (flujo caja), pero en las ventas se indicaran sin impuestos, solo indicando los ingresos

netos.
Previsiones de ventas afo 1

En el primer afio nos estamos proyectando a tener un taller por mes, esto conlleva a 10 sesiones cada
mes y cada sesion sera de 4 horas. A excepcion del mes de setiembre, ya que a partir de ese mes se
tendra dos talleres por mes. El precio por hora de 250 euros haciendo un total de 160,000 euros anual.
Nos proyectamos un taller cada mes el primer afio (2022), debido a que en los Ultimos afios se
experimentd una creciente demanda de este tipo de servicios tal como detalla en la revista

Entreprenur, el Master Coach especializado en CEO, Daniel Colombo.

Asimismo, al incluir en nuestra familia de coaches a Ediwn Mas (conocido de uno de los socios),
tendremos su respaldo ya que cuenta con experiencia en el mercado peruano trabajando con empresas
internacionales las cuales tienen sede en Madrid, como son Telefénica, BBV A, Everis, entre otras

por lo que ya tendriamos el contacto directo.

NUMERO DE TALLERES DE COACHING 1 1 1 1 1 1
NUMERO DE SESIONES DE COACHING POR TALLER 10 10 10 10 10 10
NUMERO DE HORAS POR SESIONES 4 4 4 4 4 4
PRECIO POR HORA DEL TALLER € 250.00 | € 250.00 | € 250.00 | € 250.00 | € 250.00 | € 250.00
INGRESOS TOTALES € 10,000.00 | € 10,000.00 | € 10,000.00 | € 10,000.00 | € 10,000.00 (€ 10,000.00
|IVA € 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00
INGRESO TOTAL(+IVA) € 12,100.00 | € 12,100.00 | € 12,100.00 | € 12,100.00 | € 12,100.00 (€ 12,100.00
[wes7  wess  wess  Iwesio  [wesit w1 [omaor |
1 1 2 2 2 2 16 |talleres
10 10 10 10 10 10 160 |sesiones
4 4 4 4 4 4 640|horas
€ 250.00 | € 250.00 | € 250.00 | € 250.00 | € 250.00 | € 250.00
€ 10,000.00 | € 10,000.00 | € 20,000.00 | € 20,000.00 | € 20,000.00 | € 20,000.00 | € 160,000.00
€ 2,100.00 | € 2,100.00 | € 4,200.00 |1 € 4,200.00 | € 4,200.00 | € 4,200.00 | € 33,600.00
€ 12,100.00 | € 12,100.00 | € 24,200.00 | € 24,200.00 | € 24,200.00 | € 24,200.00 | € 193,600.00

Previsiones de ventas afno 2

En el segundo afio nos estamos proyectando a tener dos talleres por mes durante los cuatro primeros
meses del afio, en el mes de mayo hasta agosto las ventas bajan, ya que muchas empresas estan por

salir de vacaciones y cerrando cuentas para la finalizacion del periodo. Es por ello que a partir del
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mes de septiembre el precio hora aumentara a 312.5 euros pues incluiremos una mejora a nuestro

taller al contar con la experiencia acumulada. Lo que nos dara unos ingresos totales de 170,000 euros

el segundo afio.

NUMERO DE TALLERES DE COACHING 2 2 2 2 1 1
NUMERO DE SESIONES DE COACHING POR TALLER 10 10 10 10 10 10
NUMERO DE HORAS POR SESIONES 4 4 4 4 4 4
PRECIO POR HORA DEL TALLER € 250.00 | € 250.00 | € 250.00 | € 250.00 | € 250.00 | € 250.00
INGRESOS TOTALES € 20,000.00 | € 20,000.00 | € 20,000.00 | € 20,000.00 | € 10,000.00 | € 10,000.00
IVA € 4,200.00 | € 4,200.00 | € 4,200.00 | € 4,200.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00
INGRESO TOTAL(+VA) € 24,200.00 | € 24,200.00 | € 24,200.00 | € 24,200.00 | € 12,100.00 | €  12,100.00
[wes7  Jwess  wess  Jwesio  [wesun  Jweiz [z |
1 1 1 1 1 1 16 |talleres
10 10 10 10 10 10 130 [sesiones
4 4 4 4 4 4 520 |horas
€ 250.00 | € 250.00 | € 312.50 | € 312.50 | € 312.50 | € 312.50
€ 10,000.00 | € 10,000.00 | € 12,500.00 | € 12,500.00 | € 12,500.00 | € 12,500.00 | € 170,000.00
£ 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,625.00 | € 2,625.00 | € 2,625.00 | € 2,625.00 | € 35,700.00
€ 12,100.00 | € 12,100.00 | € 15,125.00 | € 15,125.00 | € 15,125.00 | € 15,125.00 | € 205,700.00

Previsiones de ventas ano 3

Como se puede observar en el tercer aflo las ventas también presentan un crecimiento ya que el precio

por taller aumentara

NUMERO DE TALLERES DE COACHING 1 2 2 2 1 1
NUMERO DE SESIONES DE COACHING POR TALLER 10 10 10 10 10 10
NUMERO DE HORAS POR SESIONES 4 4 4 4 4 4
PRECIO POR HORA DEL TALLER £ 31250 | € 312,50 | € 31250 | € 312.50 | € 31250 | € 312.50
INGRESOS TOTALES € 12,500.00 | € 25,000.00 | € 25,000.00 | € 25,000.00 | € 12,500.00 | € 12,500.00
IVA € 2,625.00 | € 5,250.00 | € 5,250.00 | € 5,250.00 | € 2,625.00 | € 2,625.00
INGRESO TOTAL(+IVA) £ 15,125.00 | € 30,250.00 | € 30,250.00 | € 30,250.00 | € 15,125.00 | € 15,125.00
[wes7  [wess  weso  wesio  wesu w1z [romuaos ]
1 1 1 1 1 1 15 |talleres
10 10 10 10 10 10 150 |sesiones
4 4 4 4 4 4 600 |horas
€ 31250 | € 312,50 | € 328.13 | € 328.13 | € 328.13 | € 328.13
€ 12,500.00 | € 12,500.00 | € 13,125.00 | € 13,125.00 | € 13,125.00 | € 13,125.00 | € 190,000.00
€ 2,625.00 | € 2,625.00 | € 2,756.25 | € 2,756.25 | € 2,756.25 | € 2,756.25 | € 39,900.00
€ 15,125.00 | € 15,125.00 | € 15,881.25 | € 15,881.25 | € 15,881.25 | € 15,881.25 | € 229,900.00
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CRECIMIENTO
DEL MERCADO

Liderazgo

empresarial

VACA PERRO

Fuente: Elaboracion propia

La matriz BCG es utilizada para la clasificacion y posicionamiento de los productos y marcas de una
empresa. En ella hemos colocado nuestros servicios en cada uno de los cuadrantes segin el
crecimiento del mercado y la cuota de mercado actual. Nuestro servicio “Coaching empresarial”, lo
ubicamos en el cuadrante llamado estrella, debido a que en el mercado existen muchas empresas que
requieren de este servicio y el crecimiento de mercado va en aumento. En el cuadrante vaca hemos
colocado a “Liderazgo empresarial” ya que, aunque este mercado de por si ya sea grande el
crecimiento de este no va en aumento ya que este publico formado por profesionales, suelen tomar
cursos y talleres en liderazgo por lo que ya no optaran por nuestro servicio. Por otro lado, el servicio
de “Programacion neurolinguistica” lo hemos colocado en el cuadrante dilema, ya que, al ser un
producto poco ofertado en el mercado, las empresas podrian optar por tomar este taller pues viene

siendo algo nuevo para ellos.

Ciclo de Vida del Producto

En marketing, el ciclo de vida de un producto se entiende como el conjunto de etapas por las que

pasa un producto desde su introduccion en el mercado hasta su retirada.
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VENTAS

TIEMPO
INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

Fuente: Elaboracion propia

Como conocemos todos los productos pasan por estas etapas y algunos permanecen en una etapa
determinada por un gran tiempo es por ello la importancia de implementar estrategias para salir de

ciertas etapas o determinar lanzar un nuevo y mejorado producto.

Introduccion:

Nuestros productos que en este caso serian las consultorias de liderazgo y coaching primero se
encontraran en la etapa de introduccion donde las ventas en un inicio serian bajas o nulas ya que nos
estariamos dando a conocer en un mercado tan competitivo y dinamico. Por ello una de las estrategias
a realizar serian la promocion y difusion del producto por las redes sociales y via mails con ofertas a

las empresas.

Esta sera la fase de despegue de nuestro producto y es por ello que seremos creativos al ofrecerlos.
Se creara un video que refleje la propuesta de valor de nuestra formacion y daremos a conocer a los

coaches que son aliados nuestros.

Esta etapa es la que tiene mas incertidumbre y nos permite evaluar si estd habiendo una buena

respuesta por parte de los consumidores.

Crecimiento:

En esta etapa el producto ya empezara a ser aceptado por los consumidores y tanto los beneficios
como las ventas incrementarian. Y esto seria debido a que habria una disminucién en los gastos de

publicidad que se llevo a cabo en la etapa de introduccion. La clave en esta etapa sera reforzar el
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posicionamiento de nuestra marca y diversificar la cartera de productos que sean de interés para la

demanda creciente.
Para ello, sera necesario ampliar el equipo de ventas y coaches para asi cubrir la demanda.
Madurez:

Cuando nuestro producto se encuentre en la etapa de madurez habra alcanzado la cima de la cuota
de mercado, y para que las ventas sigan aumentando y nos podamos mantener en esta fase durante
un largo periodo de tiempo se tendra que competir en precios ya que la competencia habra aumentado

y para abarcar una mayor cuota de mercado sera necesario realizar esta estrategia.

Ademas, tendremos que anticiparnos a la caida de las ventas por ello innovaremos en las formaciones
a ofrecer. Se ofrecera un servicio de suscripcion para nuestros clientes los cuales por una cuota
mensual podran disponer de 10 sesiones de una hora de coaching y/o consultoria para una fecha y
horario acordado con nosotros, lo que les generara un menos gasto y a nosotros fidelizar a los clientes

y un ingreso fijo mensual.
Declive:

Nuestro propdsito es que nuestros productos no lleguen a esta fase puesto que es aqui donde las

ventas comienzan a disminuir debido a que hemos sido aplastados por la competencia.

Es por ello que es clave anticiparnos y ofrecer a nuestros clientes nuestros productos renovados y

siempre con un valor que nos diferencie de la competencia.

En caso de que uno de nuestros productos llegue a esta fase ofreceremos un producto similar, pero

nos enfocaremos a otros publicos como los son entidades publicas, colegios e institutos.
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7. PLAN DE OPERACIONES

7.1. Mapa de procesos

Un mapa de procesos es un diagrama de valor que muestra los procesos de

empresa en forma interrelacionada.

Estratégicos

o) Universidad
Europea

una organizacion o

Gestion de la cal

Atencién al cliente

Operativos

Planificacién PIADCTaoIOm At Taller

Proceso de la elaboracién del taller

evaluacion

Apoyo

arketing

Fuente: Elaboracion Propia

En el mapa de proceso se ha desarrollado los tres mas importantes, el proceso estratégico en donde

se puede observar la atencion al cliente, asi mismo se observa la gestion de talento humano donde se

desarrollara desde el proceso de seleccion, la contratacion, la capacitacion y el seguimiento a los

trabajadores de la empresa. En el proceso operativo se dividira en cinco pasos para comenzar se

iniciara con la planificacion, contratacion, elaboracion del taller, almacenamiento en la base de datos

y para finalizar con la facturacion. Dentro de la elaboracion del taller también tendra unos

determinados procesos como la introduccion al taller, desarrollo del taller y finalizacion y evaluacion.

También tendremos el proceso de apoyo, con contabilidad, comunicacion y marketing,.

7.2. Diagrama de Flujo

El diagrama de flujo de procesos es una representacion grafica de un proceso de la empresa. Cada

paso del proceso esta representado por un simbolo diferente que contiene una breve descripcion de

la etapa de proceso, ofreciendo una descripcion visual de las actividades implicadas en el mismo.
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DIAGRAMA DE FLUJO DE SERVICIO AL CLIENTE
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al cliente

Fuente: Elaboracion Propia

Se eligio este flujo de proceso porque consideramos que es el mas importante ya que desde nuestro
punto de vista la razéon de ser de una empresa son los clientes por ello el servicio al cliente es un
elemento basico, para que esto se desarrolle de una manera correcta y se obtenga los resultados se

tiene que cumplir un protocolo para atender a los clientes.

7.3. Seleccidn de instalaciones y equipos necesarios

Los equipos necesarios para que los talleres se puedan impartir seran, una oficina fisica ubicada en
Madrid, ordenadores, escritorios, sillas, plataforma web, materiales de oficina como cuadernos,

hojas, lapiceros, entre otros.
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Los talleres se podran impartir a través de dos modalidades:

e Modalidad online: a través de las plataformas virtuales, como lo son Zoom, Teams, Skype.

e Modalidad presencial: presentandonos en la empresa o en nuestras oficinas.

7.4. Aprovisionamiento

Nuestro aprovisionamiento principal seran los servicios de los profesionales especialistas en
coaching quienes seran los encargados de impartir el servicio a las empresas. Asimismo, la manera
por la cual se gestionara la contrataciéon de estos profesionales sera reclutando a los profesionales

con alta aptitudes; la persona indicada para dicho cargo sera por el coach Edwin Mass.

7.5. Calculo de costes

El coach cobrara 100 euros la hora por su servicio. Mientras que a los clientes se les cobrara 200
euros la hora por taller. Sin embargo, este precio podra variar segun la oferta pactada con el cliente,

ya que dependera del tiempo y la cantidad de trabajadores.

7.6. Control de calidad y certificaciones pretendidas

Para el desarrollo del servicio se contratard a coaches que hayan sido certificados por el centro
“International Coaching Comunity” (ICC). Esta certificacion internacional en Coaching avala la
adquisicion y desarrollo de habilidades fundamentales para la practica el Coaching en el ambito
personal y organizacidnal. Asimismo, se tiene acceso a una comunidad con miembros certificados

de mas de 67 paises.

Por otro lado, también se le emitird una certificacion al alumno al final del curso. La cual sera
brindada por uno de nuestros profesionales de coaching. Y por la empresa de la comunidad

internacional de coaching al cual ellos pertenecen.

Los requisitos necesarios para emitir un certificado son:
-Nombre del alumno

-Titulacion del curso o taller

-Fecha de realizacion.

-Numero de horas

-Fecha de expedicion del documento
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-La firma del responsable del curso / institucion.

7.7. Fecha de puesta en marcha v programacién de actividades

Nuestra propuesta de idea de negocio, sera puesto en marcha el 01 de enero del 2022.
La programacion de nuestras actividades se desarrolla de la siguiente manera:

En el primer trimestre ya se contara con una oficina en Nuevos Ministerios donde se podra ofrecer
el servicio, ademas durante ese trimestre se programaran talleres de coaching a medianas y grandes
empresas a nivel publico y privado. La publicidad a través de las redes sociales se priorizara, para de

esa manera llegar a la mayor cantidad de publico y el nombre de la empresa se haga mas conocido.

8. LOCALIZACION

8.1. Criterios de localizacion

El criterio que utilizamos para poder ubicarnos en Nuevos Ministerios es por lo céntrico que se
encuentra. Adicionalmente a ello, es por el precio de alquiler de las oficinas, ya que son accesibles

para poder comenzar nuestro emprendimiento.

8.2. Terrenos, edificios e instalaciones

La oficina se encuentra ubicada en Madrid en la avenida de Nuevos Ministerios calle José Abascal,
41 (28003).

Las caracteristicas basicas de la oficina son:

e 50 m? construidos, 20 m? utiles

e Distribucion diafana

e Cocina/office

e 4 bafios o aseos completos

e Segunda mano/buen estado

e Certificacion energética

Edificio:

e Planta 3? interior

e 4 ascensores

e Uso exclusivo de oficinas

e Conserje y control de accesos
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e Sistema de seguridad
e Puerta de seguridad
e Extintores
e Detectores de incendios
e Aspersores
e Puerta cortafuegos
e Salida de emergencia

e Luces de salida emergencia

Equipamiento:

e (Calefaccion

e Agua caliente

e Aire acondicionado de frio/calor

e Precio del inmueble:359 €/mes y Precio por m?:7,18 €/m?

Fuente: Idealista

8.3. Comunicaciones e infraestructura

La comunicacion, el acceso a la oficina es visible y céntrica ya que actualmente ahi se encuentran

las oficinas mas prestigiosas de Madrid. Tiene un espacio de trabajo coworking que incluye las
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ultimas tecnologias, muebles de calidad, y areas comunes como cafeteria, Business Club y recepcion

con un equipo administrativo multilingiie y profesional.

8.4. Avyudas publicas para localizaciéon

Las ayudas publicitarias que vamos a tener para la localizacion es a través del internet y por referencia

con tiendas privadas.

9. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

9.1. Organigrama

Existen muchas formas organizativas, propias de los modelos de naturaleza flexible o variable. Las
tres formas organizativas principales, son formas simples, complejas clasicas y formas complejas
nuevas. Para nuestra empresa se ha elegido la forma simple y dentro de esta el modelo lineal. Debido
a que es el modelo que se aconseja para empresas pequeiias y medianas (pymes). Es un modelo
caracteristico en las empresas de menor tamafio y que inician su ciclo de vida organizativo.

En este modelo los principios dominantes son los de disefio vertical: autoridad y jerarquia. La
estructura se orienta hacia el proceso administrativo, teniendo tendencia hacia una mayor

burocratizacion de los flujos de trabajo de la base operativa.

CEO
(Nikole Gomez)

Departamento
Administrativo y RR.HH.

Departamento Comercial

Fuente: Elaboracion Propia
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El organigrama de la empresa es sencillo al ser una pequefia empresa, y por el momento solo cuenta

con dos areas, el departamento comercial y el financiero bajo el mando de las socias y directoras

Nikole y Angela. Al tener un organigrama pequefio, las responsabilidades son mayores y el trabajo

con las directoras es mas directo. Para ambas areas antes mencionadas se contrataran a un becario

para cada area respectivamente el cual sera el asistente de cada area. Asimismo, la empresa contara

con una secretaria que trabajara directamente con la directora del departamento comercial.

Cabe recalcar en el organigrama no se incluye a los coaches, ya que estos recibiran su pago por
honorarios y no seran trabajadores directos de la empresa. Ademas, hacer hincapié que a medida que
pase el tiempo y la empresa cuente con un mayor mercado, este organigrama comenzara a variar y

se incluira mas personal que pasen a ser parte de la familia Coaching Solutions.

9.2. Puestos de trabajo a crear

Puestol: Director general (CEQO)

Cualidades:

e Ser un buen comunicador, puesto que los gerentes de proyecto deben ser buenos comunicadores
y la falta de comunicacion puede dar lugar a mensajes distorsionados o malentendidos.

e Deben tener habilidades de liderazgo y saber hacer frente a equipos con diferentes ambitos
laborales.

e Tomador de buenas decisiones que ayudaran a definir el camino del proyecto.

e Tener una vision o imagen clara de las cosas, cultivando una vision clara sobre el proyecto y
desarrollar una mision.

e Conocimientos técnicos. Deberan ser expertos en el manejo de herramientas técnicas y tener un
profundo conocimiento en el tema del proyecto.

e Saber formar equipos y ser buenos en la formacion de equipos ya que para aplicar con €xito
cualquier proyecto, es necesario que el equipo trabaje al unisono.

e Trabajar bajo presion, ya que en el curso del desarrollo de alglin proyecto se enfrentara a muchas
experiencias que podrian frenar el impulso del proyecto.

e Deben ser empaticos ya que este rasgo los ayuda a ganar apoyo. Es sobre entender y cuidar a las
personas que forman parte del equipo.

e Deben estar entusiasmados con el proyecto, ya que este es contagioso y cada gerente eficaz de
proyecto lo difunde a través de su actitud de "si se puede", vigorizando a los demas con expectativas

optimistas del proyecto.
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Puesto 2: Secretaria

Toda secretaria eficiente debe poseer cualidades personales, que juntamente con las destrezas y
conocimientos le permitiran desarrollar su trabajo de la manera 6ptima y ademas le ayudaran a
trabajar con otras personas como miembros de un equipo. Dentro de las cualidades personales mas

importantes que una secretaria debe poseer son las siguientes:

e Ladiscrecion es vital para toda secretaria, puesto que ocupa un cargo de confianza y tiene acceso
a material considerado reservado, debera tener los documentos alejados de miradas indiscretas,
ademas de mantener la prudencia respecto a la informacion que conoce.

e [a adaptabilidad jugara un rol importante, ya que tendra la capacidad para poder adaptarse a los
cambios de ambiente, de funciones y de normas dentro de su trabajo. Lo que significa que debera
tener disposicion favorable ante cambios bruscos en su rutina de trabajo.

e La iniciativa y capacidad de trabajo para emprender una accion, sin la necesidad de tener una
persona al mando o que otras se lo indiquen. Una persona con iniciativa se anticipa a las necesidades
de su jefe con precaucion y criterio.

e La puntualidad es una manifestacion de seriedad y formalidad que toda secretaria debe tener para
en el cumplimiento de su horario de trabajo como en el desarrollo de las labores encomendadas.

o La responsabilidad implica que la secretaria debe ser capaz de realizar su trabajo de manera
optima sin necesidad de supervision.

e La limpieza y orden en la oficina es clave. Por lo que esta persona debe ser ordenada, y tener su
oficina, archivos, armarios y estanterias en orden y limpios.

e La paciencia significa mantener la tranquilidad en todo momento, incluso cuando las cosas no
marchen como uno lo espera.

e La cooperacion, ya que el trabajo administrativo constantemente requiere de trabajo en equipo,
por lo tanto, la secretaria debe ser capaz de trabajar y de cooperar con los demas compaiieros de
trabajo.

e Un buen criterio, ya que poseer un buen juicio significa tener la habilidad de recopilar informacion
sobre un tema, estudiarlo cuidadosamente y decidir la accién que sea mas apropiada, en beneficio a

los intereses de la empresa.
Puesto 3: Director comercial y de Marketing

Cualidades:

o El responsable de marketing debe mostrar logros concretos en crecimientos sostenidos y
rentabilidad de sus marcas o categorias. Para ello, debe poder combinar los conocimientos de

marketing con una fuerte base numérica.
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e Debe tener un dominio de los fundamentos de marketing y ser experto en los diversos pilares del
marketing y teniendo un profundo conocimiento del mercado, el consumidor y la competencia.
e Tiene que ser un lider, proactivo, que se adelanta a las situaciones y resuelva los obstaculos que
se le puedan anteponer en cada proyecto. Ademas, comportarse como si fuera el gerente general de
su marca y tener un claro sentido de direccion, haciendo que las cosas sucedan, liderando y
desarrollando equipos.
e Debera tener un pensamiento estratégico y practico. Conocer las tendencias y tener una vision
global del negocio para poder desarrollar las estrategias acertadas que combinen con una ejecucion
practica del proyecto.
e Ser un excelente comunicador y expresarse con entusiasmo, energia y pasion, tanto a nivel oral
como escrito, para poder persuadir y comprometer no solo a sus clientes internos sino también a los
externos.
e La inteligencia emocional juega un rol importante, ya que una alta inteligencia emocional
demostrard que es seguro de si mismo. Debe saber relacionarse e influir sobre diversos grupos de
interés, sobre todo con el equipo comercial, sus colaboradores, proveedores, entre otros. Debe ser
versatil para poder adaptarse a entornos cambiantes y de mucha presion.
e Ser creativo e innovador. Deber ser por naturaleza, una persona curiosa, creativa, y que le gusten

los desafios. Debera ser positivo y ver oportunidades donde otros ven problemas.

Puesto 4: Directo administrativo y recursos humanos

Cualidades:

e Deben ser constantes y contribuyentes para que los objetivos y logros de las organizaciones se
puedan llevar a cabo en las organizaciones que se gerencia. Y tener un interés real en las personas,
pero una claridad en los resultados.

e Su gestion debe estar orientada a captar, desarrollar y retener el mejor y amplio talento posible en
las organizaciones, con respecto a que cada vez se crea un ambiente mas competitivo, no solo con
miras locales sino también internacional.

e Esnecesario contar con un personal mas educado y capacitado debido a que esté preparado para
los cambios que a diario se visualizan en el mercado. Es recomendable que las areas d¢ RRHH
desarrollen cursos de capacitacion efectivos.

e Debe ser un lider inspirado, con capacidad para desarrollar sociedades y conversaciones
estratégicas, con la plana directiva y organizar esfuerzos para cumplir con los objetivos.

e En el interior de las organizaciones, los trabajadores son sus clientes y estos deben sentirse

satisfechos con los servicios recibidos.
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Puesto 5: Asistente comercial y de marketing (becario)
Cualidades:

e Visionario
e Seguridad en si mismo
e Mente artistica

e Conocimientos en el sector (programacion entorno web, SQL,)

Puesto 6: asistente administrativo y recursos humanos(becario)

Cualidades:

e Estudiante proactivo en el ultimo afio de la carrera
e Habilidades sociales y de comunicacion

e Trabajar en equipo

e Gestion del cambio

e Gestion del tiempo

e (Capacidad de negociacion

9.3. Comunicacion interna

La comunicacién interna que vamos a utilizar dentro de la empresa sera a través del portal de la
pagina web que tendremos para los empleados, de manera que puedan acceder todos los miembros
de la organizacion de forma rapida, transparente y fiables para mantenernos informados de los
acontecimientos que puedan ocurrir en la misma. Con ellos también estara todas las informaciones
de la empresa, tales como su cultura y la estrategia que tenemos como organizacion. Asi mismo
tendremos una pantalla en la entrada de la oficina junto a la secretaria donde podran visualizar las

noticias del dia y los talleres gratuitos que brindara la empresa.

9.4. Perfiles de las personas a contratar

o Perfil del Director General (CEO)
Tener un MBA.
Ser flexible para poder adaptarse a los rapidos cambios que la sociedad moderna esta experimentando

debido, principalmente, al avance de las ultimas tecnologias.
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Conocimientos minimos

o Manejo de SAP

o Conocimiento en ingles nivel C1
o Microsoft Office

o Estrategia

o Manejo de Procesos

o Supervision

Forma de contratacion

Contrato de un afo con posible renovacion dependiendo el desempefio.
Jornada laboral

Contrato de jornal completa de 40 horas semanales de 8:00 a 17: 00 de lunes a viernes.

e Perfil de la secretaria

Grado superior en secretariado.

Vocacion de servicio al cliente y para los colaboradores.
Conocimientos minimos:

o Ingles

o Mecanografia

o Microsoft office
o Gestion de Viajes
Experiencia

Un afio de experiencia en un puesto similar.

Forma de contratacion

Contrato de un afo con posible renovacion dependiendo el desempeiio.
Jornada laboral

Contrato de jornal completa de 40 horas semanales de 8:00 a 17: 00 de lunes a viernes.

o Perfil Director Comercial y de Marketing

Tener un Master en Direccion de Marketing y gestion comercial o licenciado en marketing y gestion

comercial.
Habilidades de gestion eficaz.

Experiencia probada en campafias de marketing y en lider un equipo en el area.
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Conocimientos minimos

o Nivel de inglés avanzado

o  Conocimiento de programas de disefio (Photoshop, ilustrador, InDesign)
Experiencia

Minimo un afio de experiencia en el puesto de marketing.

Forma de contratacion

Contrato de un afo con posible renovacion dependiendo el desempefio.
Jornada laboral

Contrato de jornal completa de 40 horas semanales de 8:00 a 17: 00 de lunes a viernes.

e Perfil Director administrativo y recursos humanos

MBA o Licenciado en administracion y talento humano

Conocimientos minimos

o Conocimiento en estrategia avanzada

o Redaccion de contratos

o Usos de sistema de bases de datos

o Analisis financiero (notas de gastos, contabilidad y pago a proveedores)
Experiencia

Experiencia minima como analista financiero o encargado recursos humanos minimo un afio
Forma de contratacion

Contrato de un afo con posible renovacion dependiendo el desempefio.
Jornada laboral

Contrato de jornal completa de 40 horas semanales de 8:00 a 17: 00 de lunes a viernes.

e Perfil de asistente comercial y de marketing (BECARIQO)
Estudiante del ultimo afio del grado de administracion y Marketing.
Conocimientos minimos

o Conocimiento en WordPress

o Conocimiento en Photoshop

o Conocimiento en SQL

o Conocimiento en programacion entro a web

o Conocimiento en programacion entorno a web

Experiencia

Experiencia no es indispensable.

Forma de contratacion
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Contrato de un afo con posible renovacion dependiendo el desempefio.
Jornada laboral

Contrato de jornal completa de 30 horas semanales de 8:00 a 14: 00 de lunes a viernes.

o Perfil de asistente administrativo y recursos humanos (Becario)

Estudiante del Gltimo afio del grado de administracion y direccion de empresa.
Motivacion PARA aprender y conocer el sector

Alta orientacion al cliente

Conocimientos minimos

o  Conocimiento en estrategia avanzada

o Redaccion de contratos

o Usos de sistema de bases de datos

o Analisis financiero (notas de gastos, contabilidad y pago a proveedores)
Experiencia

Experiencia no es indispensable.

Forma de contratacion

Contrato de un afo con posible renovacion dependiendo el desempefio.
Jornada laboral

Contrato de jornal parcial de 30 horas semanales de 8:00 a 14: 00 de lunes a viernes.

9.5. Previsiones de crecimiento del empleo

En la organizacion se priorizada el escuchar a nuestro talento interno de manera que se ayudara a que
se desarrollen dentro de la organizacion como prioridad, asi mismo el poder movilizar al talento que
cuenta la empresa, de esta manera lo que queremos dejar claro es que es que una organizacion es

capaz de crecer a partir de la medicion de las personas que tiene.

9.6. “Externalizacion” de actividades, subcontratacion, empresas colaboradas

Por el no contaremos con externalizar las actividades ya que al enfocarnos en coaching y IPN
programacion neurolinguistica para desarrollar habilidades blandas educativo, pero en un futuro
tenemos proyecto los cuales entre ellas estan en poder pertenecer al Internacional Coaching

Community (ICC).
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9.7. Costes salariales

La estructura de gastos de personal y sueldos se detalla en el plan financiero. En la siguiente tabla

reflejamos los sueldos previstos, que se mantienen constantes los 3 primeros afios.

CEO ADMINIS.FINAN ENCARGADO.ARKE | SECRETARIA BECARIO 1 BECARIO 2
SUELDO BRUTO € 1,800.00 | € 1,800.00 | € 1,400.00 | € 1,000.00 | € 300.00 | € 300.00
SEGURIDAD SOCIAL € 540.00 | € 540.00 | € 420.00 | € 300.00 | € 90.00 | € 90.00
SUELDO TOTAL APAGAR POR TRABAJADOR € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 1,820.00 | € 1,300.00 | € 390.00 | € 390.00

Costo del sueldo bruto
contingencias

comunides 26.60%
tipo general de

desempleo 5.50%
fogasa (fondo de

gar. Salarial) 0.20%

10. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

Para la realizacion del plan econémico — financiero de la empresa denomina Coaching Solutions S.L.

La inversion y financiacion necesaria es la siguiente:

10.1. Inversién

Para realizar la inversion se ha seleccionado los siguientes activos que se detallan en el siguiente

cuadro:
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-proyector (1) 500.00 €
-laptos(4) 4,000.00 €
-escritorio de para clase (2) 1,150.00 €
-telefono fijo (1) 30.00 €
-escritorio para libreria(3) 300.00 €
-sillas (10) 600.00 €
-sillones (3) 220.00 €
-escritorio(3 450.00 €
-licencia de certificacion 15,800.00 €
-PAGINA WEB 1,975.00 €
FIANZA 1,080.00 €
DINERO DISPONIBLE 14,590.00 €

Ademas, dispondremos de 14,590 euros como caja para poder afrontar gastos iniciales de tramites,
algunas reformas del local, administracion, suministros varios, alquiler primeros meses, etc. Por otro

lado, para el alquiler de la oficina se pagara una fianza de 1,080 euros el primer afio.

INVERSION
INICIAL

7,250.00 €

17,775.00 €

1,080.00 €

5,255.00 €

14,590.00 €

45,950.00 €

10.2. Financiacion

Para realizar la inversion inicial se requiere de una financiacion que se obtendra mediante la

aportacion de los socios (36,000 euros), y un préstamo bancario de 9,950 euros.
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FINANCIACION INICIAL
CAPITAL SOCIAL 36,000.00 €
PRESTAMO LP 6,893.00 €
PRESTAMO CP 3,057.00 €
TOTAL 45,950.00 €

Financiamiento Bancario:
La empresa se estara endeudando un 22%, ya que el 78% seréd capital propio. Para realizar el

financiamiento se ha solicitado un préstamo al banco BBV A a tres afios con un TAE de 8.28%.

9,950.00€
8.28%|bbva
0.0067

La amortizacion del préstamo en tres afios se presenta a continuacion:

0 9950.7

1 245.55€ 66.18421138 311.73€ 9,705.15 €

2 247.18€ 64.55101014 311.73 € 9,457.97 €

3 248.83 € 62.90694614 311.73 € 9,209.14 €

4 250.48 € 61.25194711 311.73 € 8,958.66 €

5 252.15€ 59.58594034 311.73 € 8,706.51 €

6 253.82 € 57.90885261 311.73 € 8,452.69 €

7 255.51€ 56.22061021 311.73 € 8,197.17 €

8 257.21€ 54.52113895 311.73 € 7,939.96 €

9 258.92 € 52.81036416 311.73 € 7,681.04 €
10 260.65 € 51.08821063 311.73 € 7420.39€
11 262.38€ 49.3546027 311.73 € 7,158.01 €
12 264.12€ 47.60946417 311.73 € 6,893.89 €
13 265.88€ 45.85271836 311.73 € 6,628.01 €
14 267.65€ 44.08428806 311.73 € 6,360.36 €
15 269.43 € 42.30409556 311.73 € 6,090.93 €
16 271.22€ 40.51206262 311.73 € 5,819.71€
17 273.03€ 38.70811049 311.73 € 5,546.68 €
18 274.84 € 36.89215989 311.73 € 5,271.84 €
19 276.67 € 35.06413102 311.73 € 4,995.17 €
20 278.51€ 33.22394354 311.73 € 4,716.66 £
21 280.36 € 31.37151659 311.73 € 4,436.30€
22 282.23 € 29.50676875 311.73 € 4,154.07 €
23 284.10€ 27.62961808 311.73 € 3,869.97 €
24 285.99€ 25.73998209 311.73€ 3,583.98€
25 287.90€ 23.83777772 311.73€ 3,296.08 €
26 289.81€ 21.92292139 311.73€ 3,006.27 €
27 291.74€ 19.99532895 311.73€ 2,714.53 €
28 293.68€ 18.05491568 311.73 € 2,420.85 €
29 295.63 € 16.10159632 311.73 € 2,125.22 €
30 297.60€ 14.13528501 311.73 € 1,827.62 €
31 299.58 € 12.15589535 311.73 € 1,528.04 €
32 301.57 € 10.16334035 311.73 € 1,226.47 €
33 303.58 € 8.157532444 311.73 € 922.90€
34 305.60€ 6.138383486 311.73 € 617.30€
35 307.63€ 4.105804742 311.73 € 309.67 €
36 309.67 € 2.059706886 311.73 € 0.00€
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10.3. Amortizacion
Amortizacion

Amortiz Activos N. C. 725.00 €
Amor. Act. Int. 3,555.00 €

Los activos no corrientes se deprecian a una tasa de 10% anual en 10 afios. Mientras que los activos

intangibles se deprecian a una tasa de 20% anual en 5 aflos.

10.4. Cuadro de IVA

El cuadro de IVA nos muestra el total de IVA repercutido y soportado que obtiene la
empresa en cada afio, para finalmente conocer la liquidacién por IVA anual.

IVA

33,600.00 | € 35,700.00 | € 39,900.00

19,943.49 | € 23,994.36 | € 30,5630.17

10.5. Previsiones Tesoreria

Prevision de Planilla:

En este apartado reflejamos mes a mes los gastos de personal del primer afio, que se mantienen

iguales el 2° y 3° afio.
PREVISION DEPLANILLA
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6

SUELDO DE SECRETARIA € 1,300.00 | € 1,300.00 | € 1,300.00 | € 1,300.00 | € 1,300.00 | € 1,300.00
CEO € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00
SUELDO DEL ADMINISTRADOR € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00
ENCARGADO DE MKT € 1,820.00 | € 1,820.00 | € 1,820.00 | € 1,820.00 | € 1,820.00 | € 1,820.00
PRACTICANTE 1 € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00
PRACTICANTE 2 € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00
SUELDODELA PLANILLA € 8,580.00 | € 8,580.00 | € 8,580.00 | € 8,580.00 [ € 8,580.00 | € 8,580.00
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MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANO 1

€ 1,300.00 | € 1,300.00 | € 1,300.00 | € 1,300.00 | € 1,300.00 | € 1,300.00 | € 15,600.00
€ 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 28,080.00
€ 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 28,080.00
€ 1,820.00 | € 1,820.00 | € 1,820.00 | € 1,820.00 | € 1,820.00 | € 1,820.00 | € 21,840.00
€ 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 4,680.00
€ 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 390.00 | € 4,680.00
€ 8,580.00 [ € 8,580.00 [ € 8,580.00 [ € 8,580.00 ['€ 8,580.00 ['€ 8,580.00 | € 102,960.00
La tabla de los sueldos del personal se detalla a continuacion:

CEO ADMINIS.FINAN ENCARGADO.ARKE |SECRETARIA BECARIO 1 BECARIO 2

SUELDO BRUTO £ 1,800.00 | € 1,800.00 | € 1,400.00 | € 1,000.00 | € 300.00 | € 300.00
SEGURIDAD SOCIAL £ 540.00 | € 540.00 | € 420.00 | € 300.00 | € 90.00 | € 90.00
SUELDO TOTAL A PAGAR POR TRABAJADOR € 2,340.00 | € 2,340.00 | € 1,820.00 | € 1,300.00 | € 390.00 [ € 390.00

Para hallar el coste del seguro para el personal en planilla se presentan los siguientes costes:

Costo del sueldo bruto
contingencias

comunides 26.60%
tipo general de

desempleo 5.50%
fogasa (fondo de

gar. Salarial) 0.20%

Prevision de Gastos Primer afio:

SUELDO DEL COACH € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00
ALQUILER DE OFICINA € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00
MERCHANDISING Y PUBLICIDAD € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00
SERVICIOS GENERALES € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00
SEGURO € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19

€ 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 23,400.00
€ 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 4,320.00
€ 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 2,400.00
€ 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 7,200.00
€ 19.19 | € 19.19 [ € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 230.30
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Prevision de Gastos Segundo afio:

SUELDO DEL COACH € 3,900.00 | € 3,900.00 | € 3,900.00 | € 3,900.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00
ALQUILER DE OFICINA € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00
MERCHANDISING Y PUBLICIDAD € 200.00 (€ 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00
SERVICIOS GENERALES € 600.00 [ € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00
SEGURO € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 [ € 19.19 | € 19.19 [ € 19.19

€ 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 31,200.00
€ 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 4,320.00
£ 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 200.00 | € 2,400.00
£ 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 7,200.00
€ 19.19 [ € 19.19 [ € 19.19 [ € 19.19 [ € 19.19 [ € 19.19 [ € 230.30

Prevision de Gastos Tercer aflo:

SUELDO DEL COACH € 1,950.00 | € 3,900.00 | € 3,900.00 | € 3,900.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00
ALQUILER DE OFICINA € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 [ € 360.00 [ € 360.00 | € 360.00
MERCHANDISING Y PUBLICIDAD € 300.00 | € 300.00 [ € 300.00 [ € 300.00 [ € 300.00 | € 300.00
SERVICIOS GENERALES € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00
SEGURO € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19

€ 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 1,950.00 | € 3,900.00 | € 3,900.00 | € 33,150.00
€ 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 360.00 | € 4,320.00
€ 300.00 | € 300.00 | € 300.00 | € 300.00 | € 300.00 | € 300.00 | € 3,600.00
€ 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 7,200.00
€ 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 19.19 | € 230.30
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Prevision de tesoreria para el primer afio mes a mes:

SALDO INICIAL 45950.00€ 0 0 0 0 0 0
VENTASINGRESOS | € 10,000.00 | € 10,000.00 | €  10,000.00 [ €  10,000.00 | € 10,000.00 | € 10,000.00 | € 10,000.00
IVAVENTAS

(REPERCUTIDO) £ 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00 | € 2,100.00
SALIDAS DE DINERO

TOTAL GASTOS (SIN

IVA) (3 3129.19 | € 3,110.00 | € 3,110.00 | € 3,110.00 | € 3,110.00 | € 3,110.00 | € 3,110.00
GASTOS PERSONAL +

5. 3 8,580.00 | € 8580.00 | € 8580.00 | € 8,580.00 | € 8,580.00 | € 8580.00 [ € 8,580.00
PAGOS PRESTAMO | € 245.53 | € 247.17 | € 248.81 | € 250.46 | € 252.13 | € 253.81 | € 255.50
GASTOS

FINANCIEROS 3 66.18 | € 64.55 | € 62.90 | € 61.25 | € 59.58 | £ 57.90 | £ 56.22
PAGOS INICIALES

JINVERSION ACTIVOS

y fianza. [3 26,105.00

TOTAL IVA

SOPORTADO 3 12,715.06 | € 657.13 | € 657.13 | £ 657.13 | € 657.13 | € 657.13 | € 657.13
PAGO LIQUIDACION

IVA ANUAL £ 10,615.06 | € 1,442.87 | € 144287 | € 1,442.87 | € 1442.87 | € 144287 | € 1442.87
PAGO 1S3 ANO

ANTERIOR 0

TOTAL ENTRADAS | € 58,050.00 | € 12,100.00 | € 12,100.00 | €  12,100.00 | € 12,100.00 | € 12,100.00 | € 12,100.00
TOTAL SALIDAS 3 40,225.90 | € 1410171 | € 14101.71 | € 1410171 | € 14101.71 | € 1410171 [ € 14101.71

0 0 0 0 0| 45,950.00€
€ 10,000.00 | € 20,000.00 | € 20,000.00 | € 20,000.00 | € 20,000.00 | 160,000.00 €

€ 2,100.00 | € 4,200.00 | € 4,200.00 | € 4,200.00 | € 4,200.00 33,600.00 €

€ 3,110.00 | € 3,110.00 | € 3,110.00 | € 3,110.00 | € 3,110.00 | € 37,339.19

€ 8580.00 | € 8,580.00 | € 8,580.00 | € 8,580.00 | € 8,580.00 | € 102,960.00
€ 257.19 | € 258.91 | € 260.63 | € 262.36 | € 264.11 [ € 3,056.60
€ 54.52 | € 52.81 | € 51.08 | € 4935 | € 47.61 | € 683.95

€ 26,105.00
€ 657.13 | € 657.13 | € 657.13 | € 657.13 | € 657.13 | € 19,943.49
€ 1,442.87 | € 3542.87 | € 3542.87 | € 3,542.87 | € 3,542.87 | € 13,656.51

€ 12,100.00 | € 24,200.00 | € 24,200.00 | € 24,200.00 | €  24,200.00 | € 239,550.00
€ 14,101.71 | € 16,201.71 | € 16,201.71 | € 16,201.71 | € 16,201.71 | € 203,744.73
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Prevision de tesoreria anual, para el 1%, 2* y 3 afio:

Realizamos la presion de tesoreria para conocer el dinero en la caja al final del afio, es decir de cuanta

liquidez dispondremos al final de cada afio. Se suponen pagos y cobros al contado y se liquida el

IVA anualmente. El impuesto de sociedades se paga en el afio siguiente.

SALDO INICIAL Cap. social +
préstamo
VENTAS/INGRESOS
IVA VENTAS
(REPERCUTIDO)
SALIDAS DE
DINERO
Gastos
TOTAL GASTOS explotacion y
(SIN IVA) 37,550.30 € 45,350.30 € 48,500.30 € aprov. + gastos
arranque t=1
GASTOS
PERSONAL + s.5. 102,960.00 € 102,960.00 € 102,960.00 €
PAGOS PRESTAMO 3,057.00 € 3,310.00 € 3,583.00 €
GASTOS
FINANCIEROS 684.00 € 431.00 € 157.00 €
PAGOS INICIALES Pado en t=0. al
INVERSION 26,105.00 € inic?o '
ACTIVOS vy fianza. )
ANO 1: IVA
;g;%LR[;/:DO 19,943.49 € 23,994.36 € 30,530.17 € |ACTIVOS + IVA
GASTOS
FALU
LIQUIDACION IVA 13,656.51 € 11,705.64 € 9,369.83 € glgPREP' - IVA
PAGO ISS ANO Afio 1 no hay
ANTERIOR 2,178.85€ 2,548.80 € pago, afios 2y 3
TOTAL SALIDAS 203,956.30 € 189,930.16 € 197,647.11 €
Dinero en caja al
final del afio
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10.6. Cuenta de Resultados Previsional

A continuacion, se refleja la cuenta previsional de resultados. Al ser una Sociedad Limitada de nueva
creacion, el primer y el segundo afio, el impuesto de sociedades a aplicar es el 15% del beneficio, y

en el tercer afio y posteriores el 25%.

Cuenta de Resultados Previsional

160,000.00 € Ventas sin IVA

170,000.00 € | 190,000.00 €

Gastos
explotacion y
aprov. + gastos
arranque

37,550.30 € 45,350.30 € 48,500.30 €

102,960.00 € | 102,960.00 € | 102,960.00 €

684.00 € 431.00 € 157.00 €

Amortizacién de

4,280.00 € 4,280.00 € 4,280.00 € .
los activos

14,525.70 € 16,978.70 € 34,102.70 €

B° ANTES DE
IMPUESTOS (BAl)

Impuesto de

2,178.85 € Sociedades

2,546.80 € 8,525.67 €

Se considera que no existen stocks ni variaciones de existencias. Los beneficios son crecientes y se

mantienen los gastos de personal los 3 primeros afos.
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Se presenta el balance de situacion financiera donde se refleja la composicion de los activos y del

pasivo + patrimonio.

En la siguiente tabla, se detallan los conceptos.

PASIVO NETO ARO 1 AfD 2 Ao 3
6,525.00€ 5,800.00€ 5,075.00 € | CAP. SOCIAL 36,00000€)| 36,00000€( 36,000.00€
14,220.00 € 10,665.00 € 1110.00€ |BENEFICIO 1234684 €[ 14431.89€) 26,577.02€
1,080.00€ 1,080.00€ 1,080.00€ |RESERVAS 12,4684 €  26,778.74¢€
35,593.70¢€ §1,363.54¢€ 8361644 € |PRESTAMO LP 3,583.00€

|PRE5TAMO cP 3310.00€ 3,583.00€
HACIENDA lss 2,178.85¢€ 254680€|  852567¢€
TOTAL STAIBT0€| 68,008.54€( 96,881.44¢€

Balance Previsional

ACTIVO NO CORRIENTE € 20,745.00 | € 16,465.00 | € 12,185.00
Capital € 36,000.00 | € 36,000.00 | € 36,000.00
ELEMENTOS DE INMOVILIZADO | € 14,220.00 | € 10,665.00 | € 7,110.00 |Beneficio 12,346.84 € 1443189€| 25577.02€
Licencia € 15,800.00 Reservas € 12,346.84| € 26,778.74
PAGINA WEB £ 1,975.00
AMORTIZACION A.INTANGIBLES |-€ 3,555.00 |-€ 3,555.00 |-€ 3,555.00 |PASIVO NO CORRIENTE € 3,583.00
ACTIVOS TANGIBLES £ 6,525.00 | € 5,800.00 | € 5,075.00 |Prestamo y credito LP € 3,583.00
proyector € 500.00
laptos £ 4,000.00
escritorio de para clase € 1,150.00
telefono fijo 3 30.00
escritorio para libreria € 300.00
sillas € 600.00
sillones € 220.00 PASIVO CORRIENTE € 548885 €  6,129.80 | € 8525.67
escritorio € 450.00 Hacienda Iss € 2,178.85 | € 2,546.80 | 8,525.67€
AMORTIZACION ACTIVOS £ 725.00 |€ 725.00 |-€ 725.00 |prestamos y credito CP € 3310.00 | €  3,583.00
ACTIVO CORRIENTE € 36,673.70 | € 52,443.54 | € 84,696.44
Tesoreria 3 35593.70| € 51363.54 | € 83,616.44
Fianza € 1,080.00 | € 1,080.00 | € 1,080.00

Se refleja la amortizacion de los activos y la amortizacion financiera del préstamo. Los beneficios se

acumulan en reservas. El impuesto de sociedades queda pendiente de pago para el siguiente ejercicio.

A partir del tercer afio se considerara un posible reparto de dividendos y nuevas inversiones, teniendo

en cuenta que vamos acumulando tesoreria.
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10.8. Ratios Financieros

e Fondo de Maniobra = Activo - Pasivo corriente

Se observa que durante los tres aflos la empresa goza de una buena solvencia financiera, ya que este
ratio aument6 cada afo, lo que quiere decir que la empresa presenta liquidez para hacer frente a sus

obligaciones en el corto plazo.

e Ratio de liquidez o solvencia Técnica = Activo Corriente/Pasivo Corriente

En los tres afios se puede decir que la empresa cuenta con la liquidez necesaria para poder cumplir
con sus obligaciones de corto plazo. En el primer aflo, el ratio de solvencia nos dice que la empresa
tiene 6.7 euros de liquidez, por cada euro de deuda a corto plazo. Este ratio aumenta a medida que

avanzan los afios.

e Ratio de endeudamiento = Total Pasivo/ (total pasivo+ patrimonio Neto)

0.16 0.09 0.09

La empresa en promedio se a financiado sus activos totales un 11% con pasivos, es decir con deuda

con terceros.

e Ratio de endeudamiento = total pasivo/Patrimonio Neto

0,19 0,10 0,10

La empresa en promedio se a financiado sus activos totales un 13% con patrimonio, es decir con

capital social.

e Ratio de Garantia= Activo Total/ Pasivo Total

6,33 11,24 11,36
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Como se puede observar el ratio de garantia el alto porque que se puede decir que la empresa cuenta
con suficiente capital social para solventar sus deudas tanto a corto como largo plazo y que deberia

hacer una inversion mas grande para impulsar el crecimiento del negocio.

o Ratio de Beneficio = Beneficio Neto 100/ ventas anuales

7.72% 8.49% 13.46%

El beneficio neto quiere decir cuanto genera la empresa de rentabilidad con respecto a las ventas y

como se puede apreciar en promedio tiene un beneficio neto de 10% entre los tres primeros afos.

¢ ROE (rentabilidad financiera) = Beneficio Neto*100/Total Patrimonio Neto Medio

51.08% 45.98% 57.90%

Este indicador esta relacionado con la rentabilidad que reciben los accionistas por su inversion en los
negocios, que en promedio es del 52% de rentabilidad por lo invertido. Por lo que se puede decir que

es un negocio bastante atractivo para inversores.

e ROA (rentabilidad econémica) = Beneficio economica (BAII)*100/Total Patrimonio Neto

Medio

60.09% 54.09% 77.19%

El indicador esta relacionado con la rentabilidad sobre los activos es decir cuanto es el beneficio
economico que genera los activos invertidos en el negocio y el cual oscila entre 64% en promedio

durante los tres primeros afios.

o Ke = Rf+ B (Rm-Rf)
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El coste de capital esta relacionado con la rentabilidad minima esperada por el accionista es decir del
100% que invierten losa accionista estos esperan ganar un 19,18% por el capital invertido en el

negocio.

e WACC=Kd * %D * (1-Impuesto de Sociedades) + Ke * %E

0,155374 0,155374 0,15289

Los costes de oportunidad se mantienen durante los dos primeros afios; mientras que, el tercer afio
es de un 15.29% lo que significa que la compafiia debe pagar a sus inversionistas un promedio de $

0.1529 a cambio de cada $ 1 en fondos adicionales.

e VAN = -EFCF0 + EFCF1/(1+Ke)*1 + EFCF2/(1+Ke)*2 + EFCF3/(1+Ke)*3 + VALOR
RESIDUAL / (1+ Ke)*3

158,094.70 euros

El resultado del VAN es positivo y por lo tanto la inversion en este proyecto de negocio resulta

viable.

e TIR=88%

£ 45,950.00 | € 35,593.70 | € 51,363.54 | € 83,616.44

Como se puede observar TIR (88%) es mayor al coste de capital (19%) dando a reflejar que el

emprendimiento es rentable.

e PAYBACK

Siguiendo los calculos de la formula del VAN al segundo afio con seis meses se habria recuperado

la inversion inicial.
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11. ASPECTOS FORMALES Y JURIDICOS DEL PROYECTO

11.1. Forma juridica

La forma juridica elegida es la Sociedad de Responsabilidad Limitada. La cual es una sociedad de
caracter mercantil en la que el capital social estd dividido en participaciones sociales, indivisibles y
acumulables. Ademas, esta integrada por las aportaciones de todos los socios, quienes no responden

personalmente a las deudas sociales.

11.2. Marco Legal

Dentro del marco legal se encuentran los siguientes documentos:

e Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 julio, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley de
Sociedades de Capital.

e Orden JUS/3185/2010, de 9 de diciembre, por la que se aprueban los estatutos tipo de las
sociedades de responsabilidad limitada.

e Real Decreto ley 13/2010, de 3 de diciembre, de actuaciones en el ambito fiscal, laboral y

liberalizadoras para fomentar la inversion y la creacion de empleo.

11.3. Caracteristicas

e Numero de socios: minimo de uno, y no existe un limite maximo. Pueden ser personas fisicas o
juridicas.

e Responsabilidad de los socios: limitada al capital aportado, de manera que los socios no
responden ante las deudas con su patrimonio personal.

e C(Clase de socios: pueden ser socios trabajadores y/o socios capitalistas.

e Nombre o Denominacion Social: deberd ser un nombre que nadie haya registrado antes seguido
de la expresion Sociedad de Responsabilidad Limitada o de la abreviatura S.R.L.

e Capital social: el minimo legal es de 3.000 € totalmente desembolsado, sin existir limite maximo.
Puede estar formado por aportaciones monetarias (dinero) o en especie.

e Division del capital social: en participaciones sociales.

e Domicilio Social: es la direccion en la que se ubica la empresa, debiendo estar en Espaiia.

e Objeto Social: es la actividad que se va a dedicar la empresa.

e Constitucion: mediante estatutos y escritura publica firmados ante notario y presentados

posteriormente en el Registro Mercantil.
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e Responsabilidad de la gestion: recae sobre los administradores, no sobre los socios.

e Junta General de socios: es el 6rgano maximo de deliberacion y toma de decisiones. Se convoca
por los administradores en los seis primeros meses del afio para presentar la gestion realizada, aprobar
las cuentas anuales y el reparto del resultado.

e Obligaciones fiscales: una sociedad limitada estd obligada a tributar por el Impuesto de
sociedades y el IVA.

e Régimen Seguridad Social: régimen de auténomos para administradores y socios que tengan

control de la sociedad limitada. El resto en régimen general.

11.4. Tramites administrativos a realizar

e Registro del nombre de la sociedad, para ello nos debemos dirigir al Registro Mercantil Central
y solicitar el certificado negativo de denominacion social. Es decir, el documento acreditativo del
nombre no debe coincidir con el de ninguna sociedad ya existente. Una vez obtenido el certificado,
el nombre quedara reservado para el solicitante durante seis meses. Transcurridos esos seis meses el
nombre volvera a estar disponible para cualquiera.

e Redaccion de los Estatutos Sociales, donde los socios redactaran el conjunto de normas que
regiran la empresa y que se incorporaran a la escritura publica de la constitucion. Los elementos que
debera tener son la denominacion de la sociedad, el objeto social o actividad a la que se dedicara la
sociedad, la fecha de cierre de cada ejercicio, el domicilio social dentro del territorio espafiol, el
capital social, las participaciones en que se divida, el valor nominal de cada participacion y la
numeracion de las mismas, y el sistema de administracion de la sociedad.

e Alta en Hacienda y declaracion censal, para la firma de las escrituras habra que dirigirse a
Hacienda para obtener el NIF provisional de la sociedad, asi como las etiquetas y tarjetas
identificativas.

e Inscripcion en el Registro Mercantil, se tendra que inscribir a la sociedad en el Registro
Mercantil, en este caso en Madrid. Y se tendra un plazo de dos meses desde la obtencion de la
escritura de la constitucion y necesita aportar la copia auténtica de la escritura de constitucion de la
nueva sociedad, certificacion negativa de denominacion social y la copia del NIF provisional.

e Obtencion del NIF definitivo, es el ltimo paso a realizar, para ello se debera canjear en
Hacienda la tarjeta provisional de NIF por la definitiva, una vez se haya inscrito efectivamente la

constitucion de la sociedad.
Otros tramites complementarios por realizar:

e Tramites para ser autobnomo, para ello solicitar la licencia de apertura, la alta ante los organizamos

de trabajo y la legalizacion del libro de visitas, la proteccion de datos y el registro de marcas.
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11.5. Seguros, licencias, contratos mercantiles

Se contratara un seguro Mapfre para el despacho, con una cobertura obligatoria de: incendio y riesgos
complementarios (incendios y otros dafios, fenomenos atmosféricos, electricidad en la instalacion
eléctrica, apartados electronicos y sus accesorios) y riesgos extraordinarios (daflos materiales y

personales).

La licencia por solicitar sera para la apertura para un despacho y este no tendra que superar el 25%

de la superficie de la casa.

Se realizara contratos mercantiles con los coaches y formadores ya que estos son trabajadores por

cuenta ajena y su salario sera variable y se cobraran por medio de facturas.
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12. IMAGEN CORPORATIVA

12.1. Pagina web

Dispondremos de una pagina web donde ofertaremos nuestros servicios y presentaremos cada uno

de ellos.

Asimismo, mediante la pagina web las empresas/clientes se podran contactar con nosotros, pedir
informacion sobre los precios de los talleres rellenando un formulario donde nos dejaran sus datos
para ponernos en contacto. Ademas, podran reservar de manera online los talleres, eligiendo la fecha

y las horas que deseen.

La ubicacion de la oficina también esta disponible en la pagina web y existe un apartado donde se ha
incluido un blog, donde se realizaran publicaciones interesantes sobre el coaching para toda nuestra

comunidad.

A continuacion, se presentan imagenes del aspecto que tiene nuestra pagina web, que por el momento
es una idea general ya que en el futuro se esperan hacer mejoras contratando el servicio de

profesionales especialistas en el desarrollo de paginas webs.

Inicio  Reservar online  Blog

£ ivamosa chatear!

Coaching para empresas Programacién Liderazgo empresarial
Nerurolinguistica

Comenzaré el 3 ene 2022 Comenzé el 21 may

Comenzard el 1 ene 2022

Reservar ahora Reservar ahora Reservar ahora £ iVamos a chatear!
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Nuestros servicios

Coaching para Programacion Liderazgo
empresas Nerurolinguistica empresarial
Comenzaré el 3 ene 2022 Comenzara el 1 ene 2022 Comenzé el 21 may

Reservar ahora Reservar ahora Reservar ahora

Todas las entradas a Inicia sesion/ Registrate

6 nikcle gomez w
abr 27 - 1min
DESARROLLO PERSONAL

A continuacidn, te compartimos esta guia de desarrollo
personal elaborado por la Asociacion Mundial Scout

que recoge todo lo necesario

e wku\:>=_z<z;r.w~
COMPRENSION DEL LIDERAZGO

Guia de comprension del liderazgo elaborado por la E
Asociacién Mundial Scout, que recoge todo lo

naracarin nara dacarrnllar hahilidadee Aa

tu mensaje squi

9 Vamos a chatear!

Mapa  Satélite

Fuente: Wix. Pagina web de Coaching Solutions
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12.2. Redes sociales

La pagina en Facebook dispondra de este aspecto en un principio. Sera utilizada como medio de

blog, y actializaciones.

@ Editar

@ @ | Coaching i .
«ia | Sowtions  Coaching Solutions

(O] Crear nombre de usuario - Servicio empresarial + Agregar un botén

Inicio Grupos Empleos Eventos Mas v =4 Promocionar Q =

Crea una publicacién para ampliar el ptblico de tu pagina X
Los negocios que crearon publicaciones en el Ultimo mes tienen un promedio de 4 veces mas seguidores
que los negocios sin publicaciones. Crea una publicacidn para ampliar el publico de Coaching Solutions.

Crear publicacion

12.3. Branding

Hoy en dia el branding se ha consolidado como un elemento necesario para cualquier empresa, ya
que es una manera para consolidar la marca en el mercado y conseguir el reconocimiento, en la

mayoria de las ocasiones a través de las plataformas de comunicacion digital.

Para entender qué es el branding es necesario hablar de marca. La marca es lo que nos distingue de
la competencia, aquello que nos hace tnicos. En la actividad la competencia cada vez es mayor y los
productos cada vez mas similares, es por lo que hay que saber de qué manera diferenciarnos y

posicionarnos en el mercado.

Nuestra marca “Coaching Solutions” se caracteriza por sus colores azules que transmiten
intelectualidad, confiabilidad y seguridad. Y justamente ello es lo queremos transmitirles a nuestros

posibles clientes.

60



Coaching WY Universidad
Solutions et Europea

Coaching
Solutions

Pasion por la comunicacion

Fuente: Elaboracion propia en Wix logos

Nuestra marca estara presente a través de distintas plataformas digitales como lo seran la pagina web,

Instagram, Facebook y LinkedIn.

Por otro lado, el merchandising de nuestra empresa seran tazas, lapiceros y pulseras con la marca de
la empresa. Estos seran otorgados a clientes y potenciales clientes para que puedan ser exhibidos y

la marca se pueda difundir mas rapido y alcanzar una mayor audiencia.

Asimismo, se desarrollaran mensualmente nuevas estrategias de publicidad y visualizacion de la

marca para que el negocio pueda crecer de manera sostenible.

12.4. Gestién de la calidad

La calidad de la marca y reputacion en el mercado se evaluara mediante las encuestas que completen
las empresas/clientes. Con estos datos podremos medir y conocer los puntos de mejora para en un
futuro perfeccionar el servicio hasta llegar a la optimizacion. Por otro lado, por medio de las métricas
de Google Analytics también podremos conocer y evaluar la calidad del servicio y si esta

funcionando la estrategia de marca, entre otros puntos.

12.5. Responsabilidad social

Cuando hablamos de responsabilidad social corporativa nos referimos a un término relacionado con

la postura ética que asumen las organizaciones ante los entornos en los que operan.

La responsabilidad social se asume de manera voluntaria por las empresas y organizaciones, y va
mucho mas alld de asumir las normas y leyes obligatorias. En la actualidad existen muchos
estandares, modelos de gestion y publicaciones que animan a las empresas a asumir este tipo de
compromisos. Uno de los documentos es el denominado Libro Verde, elaborado por la Comision

Europea.
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La responsabilidad social en nuestra empresa se basara en los siguientes puntos:

e Labuena fe hacia los consumidores, clientes y la sociedad en general.

e Compromiso social mediante un programa de donaciones a los diversos bancos de alimentos de

Espafia como Cruz Roja y Caritas y algunos comedores sociales.
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CONCLUSIONES

En lo puntos anteriormente mencionados se ha realizado un plan de negocio acompafiada de una
investigacion, para la cual se ha tenido que cumplir una determinada estructura. Se comenzo6 con
una fase inicial, donde se explico el origen o motivo de la idea de negocio, la actividad de la
empresa, el analisis del entorno del mercado, el segmento de mercado y como segundo paso se
realizé el plan operativo donde se vio el marketing, las operaciones, la organizacion, los recursos

humanos, el plan econdémico, los aspectos formales y judiciales y la imagen corporativa.

Mediante la investigacion de mercado que se realizé por medio de libros y paginas webs nos
dimos cuenta de la alta demanda que tiene coaching y PLN en el mundo empresarial, por ello se

considerd optimo crear una consultoria de coaching y PLN.

Se decidid crear una consultoria, porque consideramos aportar de manera favorable al mundo
empresarial, trabajando desde el origen de la problematica que causan las crisis en las empresas,
para luego pasar a buscar soluciones junto con los empleados que son una pieza fundamental en

las empresas.

Al realizar las investigaciones pertinentes se llegd a la conclusion que la empresa tiene una
viabilidad econdmica y financiera, ademas de una tendencia creciente en el mercado. Como se
indicod anteriormente contamos con una inversion inicial, una financiacion, lo que le permite
iniciar de maneja optima cubriendo las necesidades y gastos de la empresa. Asimismo, hemos
contado desde un inicio con un soporte de efectivo (caja disponible) para cubrir las necesidades

de los primeros meses y posibles imprevistos que se hubieran presentado.

Nuestra inversion es asumible, ya que contamos con el 78% de inversion de capital y el 22% de
financiacion con terceros. Decidimos tomar ese riesgo, porque al realizar el estudio nos dimos
cuenta de que la rentabilidad era alta y no era muy arriesgado al ser un mercado el cual tiene un
indice un alto en ventas y también contabamos con la asesoria de un coaching quien actualmente

se maneja en dicho mercado.

Esta investigacion llena nuestras expectativas, si bien es cierto conociamos de la alta rentabilidad
por las investigaciones realizadas que generaba este servicio, pero no pensdbamos que en tan

corto tiempo se recuperaba la inversion y se generaban alto dividendo en corto tiempo.

Quedamos satisfechas con la investigacion realizada, ya que esto nos ha permitido poner en

practica todo lo aprendido en el transcurso de la carrera, si bien es cierto es de una manera tedrica

63



@ | Coaching WY Universidad
Solutions ad Europea

siguiendo una estructura. Pero al realizar toda la investigacion nos hemos podido dar cuenta de
que somos capaces de poder crear y dirigir una empresa, rompiendo el miedo de lanzarnos al

mercado por el temor a fracasar.
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