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RESUMEN

Actualmente estamos inmersos en un pleno proces@amsformacion digital en el que
todos los servicios tradicionales se estan adaptamdta nueva realidad. En el sector del
Facility Management existe la necesidad de megraontrol sobre activos y espacios.
En términos energéticos el desarrollo es hacia igtensa energético sostenible
fundamentado en energias renovables.

Es aqui donde entra en escena este proyecto,lslega de la necesidad de dar un nuevo
enfoque a la gestion de servicios en infraestrastuconcretamente en complejos

residenciales y empresas. Se propondra un nuevelmdd gestion centralizando todos

los servicios en un Unico interlocutor garantizaatiasuario final una calidad en todos

los servicios ofrecidos, una reduccion de cost@saymayor flexibilidad.

En este documento se desarrollard un plan de regaca analizar la viabilidad de la
constitucién de una empresa de servicios integria empresa pretende aunar en una
Unica todos los servicios necesarios que puedesoBeitados para el funcionamiento de
las infraestructuras, asi como aportar un valalaeadreciendo servicios auxiliares que
puedan facilitar la vida de los usuarios finales.

Palabras clave: Facility management, Facility e Gestion Integral, Eficiencia
energética, Mantenimiento, Limpieza, Servicios Aareés.

ABSTACT

We are currently immersed in a full process of tdigiransformation in which all
traditional services are adapting to this new tgaln the Facility Management sector
there is a need to improve control over assets spates. In energy terms, the
development is towards a sustainable energy syséesed on renewable energies.

It is here where this project comes into play, Wwhacises from the need to give a new
approach to the management of infrastructure sesyispecifically in residential
complexes and companies. A new management modeabevpproposed centralizing all
services in a single interlocutor, guaranteeinguber a final quality in all the services
offered, a reduction in costs and greater flexipili

In this document, a business plan will be develofiednalyze the viability of the
constitution of a comprehensive services compahis dompany intends to combine in
a single all the necessary services that can beested for the operation of the
infrastructures, as well as provide extra valueolfgring auxiliary services that can
facilitate the lives of end users.

Keywords: Facility management, Facility Servicestegral Management, Energy
Efficiency, Maintenance, Cleaning, Auxiliary Sem
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1. ANTECEDENTES Y OBJETIVOS

En este primer capitulo se expondran cuales somntecedentes que motivan a la
realizacion de este proyecto, asi como cualesosoobjetivos que se desean alcanzar con
la realizacion del mimo.

1.1 ANTECEDENTES

Hoy en dia hay una gran cantidad de términos n@geigue hacen referencia a un mismo
concepto, la gestion (Project Management, Lean Kemant, Energy Mangement,
Facility Management). Desde siempre ha existidelzesidad de gestionar, sin embargo,
en estos Ultimos afios se lleva experimentando orbicaen la sociedad, que con la
inclusion de las nuevas tecnologias y las nuevasa® de trabajar han hecho necesario
gue se replantee la forma de gestionar que se i@noc

Esta nueva forma de gestionar las infraestructemslgo mas comun en edificios
publicos. Sin embargo, queda mucho por recorret @mbito privado, como pueden ser
empresas y complejos residenciales.

El interés de plasmar esta idea en un plan de regeaebe fundamentalmente al
conocimiento adquirido dentro del sector de losisgrs integrales y al descubrimiento
de un potencial mercado donde hasta ahora no exjsa@des competidores. Todo esto
acompafado de lo aprendido durante el Master hatmoh@osible la elaboracion de un
proyecto para ofrecer servicios integrales a lereintes segmentos de clientes.
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1.2 OBJETIVOS

El principal objetivo del presente trabajo es elrdalizar un Business Plan para el
desarrollo de una empresa de Facility Managemanedte proyecto se estudiaran los
diferentes aspectos que puedan afectar a la acgdidiacionamiento de esta idea de
negocio.

Para poder alcanzar este objetivo final habra dgenzar primeramente una serie de
objetivos secundarios que ayudaran a alcanzaijetiabprincipal.

Estos objetivos son:

1. Estudiar los antecedentes del sector. Para pdiear el concepto de negocio es
necesario definir algunos aspectos claves, comag &3 el Facility Managent?, ¢De
donde surge el Facility Management? o cuales sowdatajas de esta forma de gestion.

2. Analizar la idea de negocio. Se analizara qablemas soluciona, a quién y como lo
hace. Para ello se presentaran los servicios dbegi en que consistes cada uno de estos.
Ademas, se expondran las caracteristicas que miffiardn este proyecto del resto.

3. Analizar el entorno. Como es una empresa décses integrales, se analizara cada
uno de los sectores en los que se ofrecen servidgoanalizara la competencia actual y
la competencia a futuro. Ademas, se hara un asn&EST y DAFO.

4. Desarrollar la propuesta de valor. Se plasmarare Bussiness Model Canvas la
propuesta de valor de la empresa. Se analizaré&s tod aspectos que forman parte de
este modelo para tratar dar con soluciones queagdin las necesidades de los clientes

5. Establecer el plan estratégico. Para la puestaagcha de la empresa es importante
tener definido cuales la mision, vision y los vakde la misma, asi como la estrategia
competitiva que se va a seguir. Ademas, se delsrérar un plan de actuaciones.

6. Elaborar un plan de marketing. Habra que defin@strategia a través de la cual se
hard llegar la propuesta de valor y los mediossa@® para poder hacerlo. Se definiran
las 4Ps del marketing y se fijara la politica decjws.

7. Elaborar un plan de operaciones. Se definiegtiaictura de la empresay las
necesidades en funcion del nimero de serviciosmadese debe explicar el proceso de
prestacion de servicios.

8. Realizar un analisis financiero. Analizar layis&n de ventas junto con la politica de
precios para obtener beneficios y costes que pastemte seran plasmados en la
cuenta de pérdidas y ganancias.

La consecucion de todos estos objetivos permilia@naar el objetivo final. Ademas,
permitira conocer si la idea de negocio es viabla poder llevarla a cabo.
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2. EQUIPO FUNDADOR

En este apartado se definird cual ha sido la mmtugpara llevar a cabo este modelo de
negocio, asi como las personas que han sido padidie esta idea.

2.1 MOTIVACION

Esta idea de negocio surge de las necesidadebipascien la gestion de inmuebles y
pretende trasladar la idea del Facility Managensena gestion de infraestructuras
centrandose en complejos residenciales y pequeffaesas.

Cada vez es mas comun el Facility Management esm@aaciones publicas y grandes
empresas permitiendo que estos centres sus esusnzel core business y dejando en
manos de otras empresas especializadas la gestititas los servicios. Sin embargo,
esta practica aun no esta muy extendida en el dmbihéstico.

He aqui donde radica esa motivacion, que juntooalocimiento del sector y la
experiencia laboral previa pueden permitir obtemer vision global del negocio.

2.2 EMPRENDEDORES

La idea de negocio ha sido desarrollada por urpegie dos emprendedores que forman
parte del sector de la gestion de infraestructéxantinuacion, se presentara cada uno
de los perfiles, asi como los roles que ejerceedutrd del proyecto.

« Emprendedor 1. Angel L6pez Camacho de 25 afiosiahakel Malaga. Graduado
en Ingenieria Mecanica + Ingenieria Eléctrica y tdiasen Ingenieria de
Organizacion, Direccion de Proyectos y EmpresaefeBional dentro del sector
del Facility Managent encargado de la Gestién halggEficiencia Energética en
Infraestructuras Hospitalarias en la Comunidad deld.

Seré el director de la empresa y encargado defiplrion de servicios.
 Emprendedor 2. Rafael Guijarro Valles de 31 afiasido en Sevilla. Graduado

en Ingenieria Industrial especialidad Ingenieridddganizacion. Profesional en

el sector del Facility Management en infraestriaguHospitalarias, director

comercial Espafia-Portugal de servicios integrales.

Este emprendedor sera el responsable del areaacamer
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3. INTRODUCCION AL FACILITY MANAGEMENT

En este capitulo se realizar4 una introduccioreeatos del Facility Management. Se
definiran algunos conceptos previos para poder ezanaste proyecto en el concepto de
negocio propuesto.

Primeramente, se definird que es el Facility Marmaage y de donde surge esta forma de
gestion. A continuacién, se definira la situaci@wal del Facility Management en el
mundo y concretamente en Espafia.

Una vez ubicado el concepto y las cifras que mamej@el mundial, se enumeraran las
ventajas de esta modalidad de gestion.

Por dltimo, se presentaré el potencial del Fadiisnagement.

3.1 EL FACILITY MANAGEMENT

El Facility Management también conocido como “Gestie infraestructuras y servicios”
puede definirse, segun el International Facilitynslgement Assotiation (IFMA), como
la disciplina que abarca multitud de areas paraargaar y gestionar el mejor
funcionamiento de las infraestructuras y los s@siasociados, mediante la integracion
de espacios, personas procesos y tecnologias pof@as infraestructuras.

'III" Ruildng <1=E’
Adminstvation
=

Fachq

Figura 1 Facility Management
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Todas las instituciones privadas o publicas hasende inmuebles, activos y servicios
asociados a estos para dar soporte a su actividaipgal.

Mediante la coordinacion de los servicios y activitizando la experiencia en la gestion
en introduciendo cambios en materias de organimaeioFacility Management ofrece
esta experiencia para satisfacer todas las nedesid& una forma dindmica. Esta misma
gestion se lleva a cabo para asegurar el corrstad@tanto de inmuebles como servicios
y ademas permite reducir costes.

El objetivo principal del Facility Management esregar valor a las necesidades
principales de la organizacion satisfaciendo en tadmento las necesidades.

En los ultimos afios la modalidad del Facility Magragnt ha experimentado un
crecimiento mayor que el resto de los sectores. i@ dk hoy son muchas las
organizaciones que dan veracidad a la importanelaFdcility Management para
gestionar de la forma més eficiente sus infraettras y servicios asociados.

El termino de FM ha ido evolucionando a lo largbtaampo, hasta convertirse en una
modalidad multidisciplinar que ofrece un gran abamie actividades y procesos. De esta
forma gestiona gran variedad de servicios. Loscppales actividades y procesos que se
gestionan en la actualidad con esta modalidad son:

« Gestion Inmobiliaria. (Real Estate). Engloba latigesde la cartera de inmuebles
gue son parte de los bienes de la organizacioraguaellos que tengan en régimen
de alquiler. Entre las actividades destacan algeoaso son la gestion de la
propiedad, alquileres, seguros e impuestos. Adesedacluyen otras actividades
legales como son la gestion documental, obtenc®nmpemisos, asi como
asegurar el cumplimiento con la legislacion vigemtela realizacion de
inspecciones técnicas. Por ultimo, se ofrecen @es/de asesoramiento para la
compra y venta de inmuebles.

» Gestion de espacios y proyectos. Abarca la gedi@spacios y entornos con el
objetivo de optimizarlos y sacar el maximo rendmdede ellos. Entre las
actividades destacan la planificacion de espaciasignacion de puestos, asi
como la gestién del mobiliario. Ademas, otro dedspectos fundamentales es la
supervision y gestion de proyectos de remodelagiaruebles, asi como la
coordinacién durante la ejecucion de los mismos.

» Gestion de servicios. Comprende la gestion dednsdos ya sean dependientes
0 no de la infraestructura, que dan respaldo actaidad principal que se
desarrolle. La gestion de estos servicios inclwyedéfinicion previa de los
requerimientos, la contratacién de estos servid@goagegociacion de contratos y
el cumplimiento de las obligaciones contractuatetodo momento.
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Los servicios a gestionar pueden ser de diferewliglé dependiendo del tipo de
infraestructura a gestionar. Estos servicios sdgrudividir en dos grandes tipos,
los definidos como “hard services” que son sergicinds relativos a la
infraestructura y que se centran en mantener saatorfuncionamiento.

Hard facilities management services

m e ~ @

Lighting HVAC Water Fire safety
systems systems

Figura 2 Hard Services

Entre estos destacan:

Mantenimiento de la instalacién Eléctrica

Mantenimiento de la instalacién de Fontaneria
Mantenimiento de la instalacién de Proteccion Gohicendios
Mantenimiento de la instalacién de Climatizacion
Mantenimiento de la instalacién de Produccion derCa
Mantenimiento de la instalacién de Produccion de Fr

O O O 0O O o

Por otro lado, estan los que se definen con “softiees” o también conocidos
como servicios adicionales. No son solo relativéessanfraestructuras, sino que
también a los usuarios de estas.

Soft facilities management services

v %: ﬁ*' 0

Cleaning Waste Security
managenme nt
Figura 3 Soft Services
6
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En este aspecto destacan:

Servicios de Limpieza

Servicios Seguridad

Servicios de Jardineria

Servicios de Conserjeria
Servicios de Gestion de Residuos

O O O O ©

De todos estos servicios ofrecidos se llevara @ t¢algestion de incidencias,
ademas de las peticiones particulares que puedanlts usuarios.

» Gestion ambiental. Abarca la gestion del medio amtbi segun los
procedimientos y normativas vigentes. Entre susvidatles incluye como
desarrollar una politica medioambiental, la busgquialla sostenibilidad, ademas
de la gestion energética.

» Gestion estratégica y soporte. Alna los aspectosdeaicos Yy estratégicos. Entre
sus actividades estan la gestion financiera, |boeteion de presupuestos, la
elaboracion de informes, etc. En todos estos rdebe dejar de lado una de las
claves del Facility Management, la mejora contirpaa ello es importante una
gestion en consonancia con las Ultimas novedaddsyigha que las instalaciones
sean cada vez mas eficientes y mas sosteniblesasjeomo vivimos en la era
de la informaciéon sera también de vital importangara tomar decisiones
estratégicas, ser poseedor de informacion actdaliza

3.2 EVOLUCION DEL FACILITY MANAGEMENT

En los afios 70 el concepto de Facility Managemenua término desconocido en el
ambito profesional y los que se dedicaban a elleraa capaces de ubicar de una forma
correcta su ocupacion.

El concepto del Facility Management (FM) nace ei8lfe la mano de un grupo de
profesionales que se dedicaban a estos trabaj@s,squpropusieron dar valor y
credibilidad a esta modalidad. Desde la creaciériadd-MA (International Facility
Management Assotiation) en 1980 se ha identificaddes eran las nuevas tendencias
en el mercado, se han ofrecido programas de foémasi esta materia y se ha aportado
valor para determinar los principales aspectos gestion de infraestructuras y servicios
asociados.

A principios de los afios 80 se empez6 a agrupasen@ de servicios que se denominé
paguete de servicios. En décadas posteriores ssmgiaso mas alla y se externalizaron
estos servicios mediante la subcontratacion denlssos. Ademas, se comenzo con la
automatizacion de los servicios y la forma de gedtie los mismos.
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En la primera década del siglo XXI ya habia surdgidgue actualmente se conoce como
Facility Management, y comenzd proporcionando s@witanto en el sector publico
como en el sector privado.

A medida que ha ido pasando el tiempo, se hanimdgrando otros servicios y se ha
ido centrando la gestion hacia unos servicios lmssad valores.

En la actualidad, la gestién dentro del sectorMeBt4 cada vez méas orientada al cliente,
dando prioridad a la flexibilidad. Actualmente smace como “Gestion del Workplace”
y tiene como objetivo la gestion de edificios iigehtes de forma sostenible.

000

*Gestijg
*Integracig on del
> dcion de orkpl
Ser\n H p ace
& *Facility s
1990 Management
*Externalizyg
2acig,
.’ de SerViCiog n
1980
*Paquete go
€rViciog

Figura 4 Evolucion Facility Management
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3.3 EL FACILITY MANAGER

En un mundo empresarial donde la optimizacion derdoursos humanos y fisicos, la
reduccion de costes, la utilizacion nuevas tecriatog unos estandares de calidad cada
vez mas altos teniendo siempre en cuenta la exp@idel cliente se han convertido en
aspectos fundamentales han puesto de manifiestgplatancia de la figura del Facility
Manager.

El Facility Manager es el encargado de gestiondomiea correcta las infraestructuras y
sus servicios asociados para permitir al clientgraese en su “core bussines”.

Las principales misiones del Facility Manager son:
» Desarrollar las estrategias corporativas en fund@los recursos disponibles
* Optimizacion de espacios y recursos asociados
» Coordinacién de proyectos

» Contratacion de productos y servicios para garanékcorrecto funcionamiento
de instalaciones

Con el paso del tiempo sigue aumentando el nUmerendpresas y organizaciones
conscientes de la importancia de gestionar de f@finaz sus instalaciones y como de
esta forma se consigue alanzar los objetivos psipse

Facility Manager

,;_,I.',:-'I'-IEE H'l-'il’ul'.'.'nﬂr.

Figura 5 Facility Manager
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3.4 VENTAJAS DEL FACILITY MANAGEMENT

Las ventajas que pueden desatacarse al contanggeinvicios de Facility Management
son muchas, pero entre las mas importantes puedtacdrse las siguientes:

Universidad

Europea

BENEFICIOS DEL

FACILTY MANAGEMENT /\/

Figura 6 Beneficios del Facility Management

Propicia una comunicacion clara y directa entre asmtartes, Cliente-Facility
Manager, de forma que existe una persona de con¢acargada de garantizar
los servicios definidos.

Al contar con un amplio abanico de servicios gersreergias entre ellos
contribuyendo a una mejora del rendimiento y a sz garantizando una
reduccion de costes de organizacion.

Genera un ahorro econémico gracias a la econonegaaida.

Enfoque personalizado totalmente orientado a laeswades del cliente y
atencion personal.

Se disminuyen posibles conflictos entre proveeda®sservicios externos e
internos.

Coordinacion e Integracién de servicios adicionales

Transparencia de costes en todos los niveles dieiseraportando informacién
en tiempo real de los servicios.

Mejora continua de la organizacion y gestion madioiental a través del andlisis
de las instalaciones
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4. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Como continuacion al capitulo anterior en el quéhagresentado en que consiste el
Facility Management, algunas de sus caracterigtitasipales y sus principales ventajas
frente a otras metodologias de gestién. En eseatizara una primera toma de contacto
la idea de negocio a desarrollar. Se recogerdesual idea de negocio y se respondera a
una serie de preguntas para tratar de orientaraglepto. ¢Qué necesidades va a
solucionar?, ¢ A quién? Y ¢ Como lo va a hacer?

4.2 IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio se basa en la creacion de wvammpresa cuya actividad principal
es la gestion de servicios integrales. La ofertareBacility Management que gestione
todos los servicios asociados a la propia infraeira, como es el mantenimiento,
ademas de otros servicios adicionales como sorfid@reia energética, limpieza,
conserjeria, jardineria o seguridad.

Los potenciales clientes son complejos residerxiaf@equeias empresas.

El objetivo principal del modelo de negocio eslftarila gestion de todos los servicios a
los clientes finales. En el caso de los complegssdenciales permite despreocupar al
responsable del correcto funcionamiento de laaésftructuras depositando la confianza
en una empresa especializada. En el caso de lasiexiempresas sucede algo parecido,
los servicios de Facility Management permite antgpesa centrarse exclusivamente en
su Core Business, pero sin dejar de generar waayle estos servicios estan gestionados
por empresas especializadas.

Dentro de la oferta de servicios se diferenciagiiag categorias para tratar de ajustar los
servicios a las necesidades de los clientes. Adeam&s de los aspectos clave en el
desarrollo de la idea de negocio es la personadizacada una de las ofertas seran
realizadas de forma individualizada y ajustadassechracteristicas que compongan las
infraestructuras y sus posibles servicios asocialesdiferenciaran servicios Basicos,
Plus y Premium.

Una de las lineas claves de este proyecto es fubda de la sostenibilidad y de la
eficiencia energética. Este servicio pasa por lstudios energéticos de las
infraestructuras con el objetivo de reducir conssiroergéticos y por lo tanto reducir
emisiones, las cuales repercutiran en ahorros etoné para los clientes.
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Figura 7 Sostenibilidad y Eficiencia Energética

La idea de negocio se lanzard como un MVP (MininWiable Product) destinado a los
clientes originalmente definidos. Se centrard dedlen satisfacer las necesidades de
estos clientes y a la misma vez permitira obteménformacidén necesaria en las etapas
temprana para poder pivotar la idea hasta desartoil idea de negocio sélido.

4.3 ¢ QUE PROBLEMA SOLUCIONA?

El principal problema a solucionar es la corre@stign de las infraestructuras tanto para
empresas, permitiendo a estas centrarse en ad@adpie generen valor directo. En el
caso de los complejos residenciales, el problensnatar, aqui liberara a la figura del
responsable de la comunidad de esas gestiones.

4.4 ;A QUIEN VA DIRIGIDO?

La idea de negocio va dirigida originalmente a skxgmentos de clientes: particulares y
empresas.

Por una parte, estan los particulares. Encargasitzsgbstion de complejos residenciales,
(comunidades de vecinos), con su figura represtntm este caso el presidente de la
comunidad, a los que se les ofrecera todos loscges\de Facility Management para la
gestion de sus infraestructuras, ademas de sexduaidliares a cada uno de los inquilinos
gue lo necesitasen.
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El otro segmento de cliente son las empresas. [iEei@cto se centrara en pequefas
empresas que quieran centrar sus esfuerzos erageatar y para ello cuenten con los
servicios de Facility Management.

En cuanto a la limitacion de los clientes vendrécada sobre todo por el tamafio inicial
de la empresa. Como se ha comentado con antedguitaeramente se lanzard un MVP.

En el caso de los clientes particulares las linotas vienen marcadas por las
instalaciones que tengan en sus residencias. Sm lque cuente con una serie de
instalaciones minimas que permita poner en praeti€acility Management.

En el caso de las empresas, limitard mucho el tamafa empresa. Se pretende empezar
por empresas pequefias para poder abarcar todserasos con el personal inicial.

Todos estos clientes originalmente estaran situdepso de la Comunidad de Madrid,
puesto que el MVP se lanzard exclusivamente a praiincial en Madrid. A medida
gue se vayan recogiendo datos que permitan realizegexpansion se pretende que pueda
ir dirigido a un publico nacional.

4.5 ;COMO?

La idea es llevar a cabo un modelo escalable desfque originalmente pueda lanzarse
un minimo producto viable que permita satisfacesddeel primer momento las
necesidades de los clientes. En las etapas tenspesn@auy importante centrarse en el
feedback del cliente, proporcionando flexibilidadapacidad de pivotar ante las nuevas
necesidades que vayan surgiendo.

Para el desarrollo y la posterior puesta en madehaegocio se pondra en practica la
metodologia Lean Startup. Este método consistéagrendizaje validado, de forma que
se pasa desde el proyecto a la empresa enfocédaeddae necesidades de los clientes,
contando con su experiencia para definir el senfioal.

La propuesta inicial pasa por gestionar todosdog&os asociados a las infraestructuras,
liberando de esa responsabilidad a los encarggd@gan particulares o empresas.

Estos servicios seran ofrecidos a los clientesa@é$ de los principales canales de
distribucion. En el caso del proyecto que nos o@@pan: los comerciales con sus visitas
a los potenciales clientes y el portal web a tral&scual los clientes podran ver qué
servicios se ofrecen e incluso calcular presupsegisstados a sus necesidades de una
forma sencilla.

Para el desarrollo del producto minimo viable eldeto de negocio se centrard en
complejos residenciales y pequefias empresas, ggrdosextensible a otros sectores.
Ademas, se comenzara ofreciendo los servicios mid@sites y a medida que se vaya
creciendo se ampliara la cartera de servicios.
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En funcion de las necesidades de los clientes sefeado tres packs de servicios que
cubren desde los servicios mas basicos, servitcidvidualizados, hasta servicios
premium.

Servicios Premium

Tipos de

o Servicios Plus
Servicios

Servicios Basicos

Figura 8 Paquetes de Servicios

Los principales servicios ofrecidos dentro de egaapietes son:

Servicios

" Conserjeria Jardineria Seguridad
Energéticos

Mantenimiento Limpieza

Figura 9 Servicios Integrales Ofrecidos
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El mantenimiento es uno de los pilares principalds la oferta ofrecida.
Independientemente de las instalaciones con laswugrge el cliente, los servicios seran
organizados siguiendo siempre un plan de accidnatstado.

Entre los servicios de mantenimiento que se oféecaros clientes destacan:

» Instalaciones de Saneamiento y Fontaneria

* Instalaciones Eléctricas

» Instalaciones de Proteccién Contra Incendios
» Instalaciones de Aparatos Elevadores

» Instalaciones de Produccién de Frio y Calor

En resumen, todos los que garantizan el correctmidnamiento de las instalaciones.

Otro de los pilares fundamentales de la oferteedecos es el de limpieza. La actividad
de limpieza se lleva a cabo en diferentes espagpsndiendo de si los clientes son
particulares o empresas.

En el caso de los complejos residenciales se ofiedenpieza de todas las zonas
comunes: portal, escaleras y ascensores. Ademdisp die la oferta de los servicios
auxiliares se encuentra la limpieza del interiolodeinmuebles.

Para las empresas se ofrecen servicios de limpiessados a los requerimientos. Se
realizaran limpiezas periddicas, asi como limpiezdsaordinarias propiciadas por la
crisis sanitaria del COVID-19.

Un servicio que diferenciard la propuesta de valon los servicios de eficiencia
energética. Se elaboran planes de sostenibilidestiagjos a los perfiles de cada uno de
los clientes con el objetivo de alcanzar la sobtkdad energética.

Ademas, estan los servicios de jardineria, com$anjeseguridad, que terminan de dar
forma a la propuesta de valor de aunar todos Isibles servicios en una Unica oferta.
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4.6. ¢ EN QUE SE DIFERENCIA?

Uno de los aspectos fundamentales para hacersenconeco en el mercado es ofrecer
servicios y experiencias que permitan diferencidedeesto de competidores. Desde un
primer momento se trabajard en lograr un posicideatm estratégico a través de la
imagen de marca. Lo mas importante es garantizeemwicio de calidad, pero el modelo
de negocio propuesto no se quedara ahi, ofrecpetiercias y soluciones innovadoras
al cliente primando en todo momento su experiegcgd compromiso con el medio
ambiente.

Experiencia
de Cliente

Desarrollo Inclusién
Sostenible Tecnoldgica

Figura 10 Aspectos diferenciadores

» Experiencia de Cliente. En todo momento el cliesgesentira duefio de sus
instalaciones, pero sin la carga que supone suégestendra capacidad de
decisiéon y un equipo de los mejores profesionalesafrecera asesoramiento para
satisfacer todas las necesidades que puedan surgir.

* Inclusién tecnoldgica. Se pondra en valor el ustadecnologia tanto por parte
de los clientes, a los cuales se les facilitar@sax web y en etapas futuras una
App que permita conectarse directamente con stelanones desde cualquier
lugar. Ademds, también se pondra en valor por phertea empresa que estara
siempre a la vanguardia en técnicas y maquinaragsantizar la mayor calidad
de servicio.

» Desarrollo Sostenible. Se ira un paso mas allaaenma de energia y se buscara
el cambio hacia el desarrollo sostenible. La prpacion por el medio ambiente
y la reduccion de emisiones son uno de los prilespaompromisos de la
empresa.
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5. ANALISIS DEL ENTORNO

En este capitulo se realizar4 un analisis compmetcentorno que rodeara la idea de
negocio. Una vez explicada la idea de negocio e®atento de analizar los aspectos que
influirdn en el desarrollo del proyecto. Para slichara un analisis PEST, con el objetivo
de conocer aquellos factores politicos, econdmwosiales y tecnoldgicos que pueden
afectar. A continuacién, se analizaran los sectgeservicios ofrecidos (Mantenimiento,
Limpieza, Eficiencia Energética)

Se realizara un analisis de los principales potdeiclientes definiendo los requisitos
necesarios que deben tener. Ademas, se estud@s&ampetidores del sector servicio
por nivel de facturacion en Madrid.

Por ultimo, se realizara un analisis DAFO con gétito de obtener una vision global de
la empresa y poder definir posteriormente la esgrata seguir.

5.1 ENTORNO DEL NEGOCIO

Para poder comprender el entorno en el que sedesarollar esta idea de negocio se
realizara un andlisis PEST con el objetivo de agebar las oportunidades que se
presenten y tratar de minimizar los posibles riesgo

El andlisis PEST, estudia los factores Politicasnémicos, Sociales y Tecnoldgicos que
puedan afectar al desarrollo de la empresa. Seacemtel analisis de aspectos externos
gue rodean el entorno de una empresa.

Figura 11 Andlisis PEST
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« Entorno Politico. Analiza los aspectos gubernaniestgque pueden afectar al
desarrollo de la empresa. Se tiene en cuentadteexia de politicas impositivas,
el incentivo a ciertos sectores, el fomento delem exterior, etc.

* Entorno Econdmico. Analiza a nivel macroeconémicooeler de compra de los
potenciales clientes. Se tiene en cuenta la evioludgl PIB, la tase de desempleo,
el nivel de renta. Ademas, se tiene en cuentaéaggones econémicas de futuro.

 Entorno Social. Analiza las tendencias de la sededue pueda afectar al
desarrollo del negocio. Se tiene en cuenta ebedgilvida, los habitos de consumo
y la evolucion demografica.

* Entorno Tecnoldgico. Analiza los cambios tecnolégid&s un entorno cambiante

y por lo tanto complicado de cuantificar. Se tienecuenta el gasto destinado a
investigacion y desarrollo, la penetracion tecnioly las tendencias de uso.

A continuacion, se realizara este analisis apliGdoodelo de negocio que se propone
en este proyecto.
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5.1.1 ENTORNO POLITICO

En el entorno politico la transicién energéticaidam modelo sostenible es un punto
fundamental que apoyan todos los gobiernos tanieeh nacional como internacional.

Por tanto, el entorno se considera favorable yaumaede las propuestas de valor es la
apuesta por la sostenibilidad energética.

La legislacion que regula las actividades en nmeatdei Facility Management exige que
todos los servicios llevado a cabo cumplan comrdgsiisitos expresados en las normas
UNE-EN ISO 41011:2018, UNE-EN ISO 41012:2019 y UNH-15221.

UNE-EN 15221-7

Directrices para los
estudios
comparativos
(benchmarking)
sobre el
rendimiento
UNE-EN 15221-6
Medicién de
superficies y UNE-EN ISO 41011
espacios en la
gestion de
inmuebles y
servicios de soporte

Vocabulario

NORMATIVA

FACILITY
MANAGEMENT

UNE-EN ISO 41012

Directrices para el

UNE-EN 15221-5

Guia sobre los
procesos de gestion
de inmuebles y
servicios de soporte

UNE-EN 15221-4

Taxonomia,
clasificacion y
estructuras en la
gestion de
inmuebles y
servicios de soporte

aprovisionamiento
estratégico y
desarrollo de
acuerdos

UNE-EN 15221-3

Guia sobre la
calidad en la gestién
del inmueble y
servicios de soporte

Figura 12 Entorno Politico-Legal FM
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5.1.2 ENTORNO ECONOMICO

Uno de los factores econémicos que puede afeclkarpaesta en marcha y posterior
acogida de la empresa es el Producto Interior BiRtB) del pais. A continuacion, se
extra una gréafica del INE donde se recoge la tagaatimiento para el afio 2019. Como
puede observarse Espafia con una tasa de crecimd@ 2 esta por delante de la media
de los 27 paises miembros de la Union Europeaicariasa del 1,6%. A su vez Madrid
encabeza la lista de crecimiento con una tasa,6% gue se traduce en 240.130M.£.

Tasa de crecimiento anual del PIB en 2019 en términos de volumen

Madrid, Comunidad de

. 2 6%

Mavarra, Comunidad Foral de s 2.5%,
Murcia, Region de I 2 3%
Andajucia I 1%
Comunitat Valenclana IEE—— 2 1%
Espaiia I O

Galicia

Pals Vasco

Catalufia

Canarias

Balears, llles
UE-Z7

Castilla-La Mancha

Rigja, La

Aragon

Cantabria
Extremadura
Asturias, Principado de
Melila

Castilla y Ledn
Ceuta

I 1,8%
e 1, 8%,
—————y 1, &%
I 1,7 %
I 1, 7%
L RN
I 1,5%
I 1,4%
I 1, 4%
I 1 4%
[ 1,4%
[P 2%
I 1,0%
N 9%

[ 5%

0.0% 1.0% 2,08

Figura 13 Crecimiento del PIB en volumen afio 2019

3,08 4.0%

Sin embargo, con la llegada de la crisis sanitilaoronavirus los datos de crecimiento
anualizado se han visto resentidos para todasde®mias a nivel mundial. Tras afios de
crecimiento del PIB, 2012 era el ultimo afio negatien crecimiento registrado. En el

afio 2020 la evolucién del PIB anualizado ha sidel@8%. En Europa el retroceso de

la media de los paises miembros se ha situado e6)G#b.
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Figura 14 Comparacion PIB Espafia vs Europa

Si se traducen los datos a renta per capita, Madrahcuentra en la primera posicion con
35.913 euros por habitante. Quedando por delanta deedia de la Union Europea,
situada en 31.360 euros y la media de Espafia d@32Buros.

PIE per capita en euros. Afio 2019
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Pais Weicn e ey ML
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Galcin I 13873
Asiuries Frincpasds de I, ). 295
Comuniat Valenciana S Y 208
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Canarias E 31 2
Castile-LaMenchs I 21 004
Ceuln I 20 503
Andelucia S 15,503
Exframadung V5 Ak
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Figura 15 PIB per capita afo 2019
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Analizando la aportacién de cada uno de los secfmrede observarse que durante el afio
2019 el 74,81% pertenece al sector servicio, siehdector que mas aporta, quedando
por delante de otros sectores como la industri@6®p, la construccién 6.51% vy la
agricultura y pesca 2.92%.

En el siguiente grafico se reflejan todos estosdextraidos del INE 2019.

PIB POR SECTORES 2019

6,51% 2/92%

m Servicios  m Industria = Construccion Agricultura y Pesca

Figura 16 PIB por sectores afio 2019. Fuente INE

Por dltimo, se muestra la tasa de paro durantéltinsos afios tanto en Espafia como en
la Comunidad de Madrid. Después de la tendenciativagsufrida tras la crisis sanitaria
de la COVID-19, la nueva tendencia es positivaEgpafia se ha reducido la tasa de paro
y en concreto la comunidad de Madrid esta por detb@jla media nacional.

PARO ESPANA VS MADRID

o
12g
10 5
8'0
a
6 =
4
2
0
DM N Y D M DS NM N DY XN
S E T E SIS S S S S
TS S SS

Trimestre del Afio

==@==Paro Espafia ==@=Paro Madrid

Figura 17 Tasa de paro Madrid vs Espaia
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Como conclusién se puede extraer que Espafia veniaita tendencia positiva de
crecimiento desde el 2012 y la crisis sanitaridréaado este crecimiento. Tras superar
esta crisis se preveé gue la recuperacion sea rdadiala posicion de partida. Por lo tanto,
se considera que ahora es un momento favorablespdesarrollo de este proyecto.

5.1.3 ENTORNO SOCIAL

En el entorno social alguno de los factores querdeharan la acogida de esta idea de
negocio son el estilo de vida, hdbitos de consutaceyolucion demogréfica.

Los principales factores de la sociedad que puatkstar al desarrollo de este negocio
son la busqueda de un entorno sostenible enengéita y reduccion de emisiones para
la conservacion del medio ambiente y la escaséemgo libre.

Cada dia la sociedad estd mas mentalizada quecesan® un cambio en algunos
aspectos para favorecer la conservacion del medipeate. En este caso, la propuesta
de valor pasa por aplicar continuas medidas degatim energética que favorezcan este
aspecto.

La ausencia de tiempo libre es una realidad endeedad. Ademas, tanto en el ambito
empresarial como en el ambito doméstico las expreatay las necesidades son mas
exigentes. La Unica forma para poder establecaresténdares tan altos de calidad pasa
por externalizar estas labores de forma que pemanitada uno de los clientes centrarse
en sus actividades de interés.

Se prevé que la demanda de estos servicios seéanteeg medida que pasen los afios por
lo que se puede ver como una situacion favorable.
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5.1.4 ENTORNO TECNOLOGICO
En el entorno tecnoldgico Espafia no estd ubicadiee éas principales potencias
tecnoldgicas a nivel internacional. Sin embarggasto en investigacion y desarrollo se

encuentra en continuo crecimiento afio alcanzand@gier2019 maximos historicos.

Evolucion del gasto en I+D interna en E
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Figura 18 Gasto en | +D Espafia. Fuente INE

En este momento el sector de servicios de Fadldjpagement se caracteriza por la
continua inclusion de nuevas tecnologias.

El desarrollo tecnologico y la mejor continua eteesector estd muy ligado con la
inclusion del 10T (Inthernet of Things), conocidanto “Internet de las cosas”. Ya que
permite satisfacer las necesidades de los clieatgs;omo la posibilidad de detectar
nuevas soluciones mas eficientes de forma agil.

La constante busqueda de la eficiencia y sostetablilenergética estan muy relacionadas
con las nuevas tecnoldgicas desarrolladas enedtar sEste desarrollo tecnoldgico esta
permitiendo ofrecer mejores soluciones a precida #@z mas asequibles.

Por lo expuesto anteriormente se considera quewhmento tecnoldgico actual sera de
gran ayuda para desarrollo de la idea de negoaidgada. Desde un primer momento se
emplearan soluciones tecnoldgicas para satisfaserdcesidades de los clientes.
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5.2 CARACTERISTICAS DEL SECTOR

Cada vez son mas los particulares y empresas gcibgre como el valor de una gestion
estratégica del FM les permite cubrir sus necesglgdlcanzar sus objetivos. Es por eso
por lo que esta disciplina con tanto potencial pppoco va consolidandose en este pais.

Dentro de la gestidn del Facility Management lasggpales tendencias sectoriales son
mantenimiento, limpieza, energia, seguridad, restadn, gestion de flotas y correo y
mensajeria.

Los segmentos de clientes de este proyecto searaipgaimente comunidades de vecinos
y empresas. La propuesta de valor de este progectentrara en ofrecer servicios de
mantenimiento, limpieza, energia y seguridad.

Para poder establecer estas tendencias el IFMAglizado un estudio en el que se han
podido analizar cuales son las necesidades y praomnes de estos clientes.

* Mantenimiento. Las principales preocupaciones delientes ante este servicio
son el cumplimiento segln normativa técnico lelgakealizacién de controles
especificos sobre equipos y la salud en estavémteiones.

Ademas, en torno al 73% de estos encuestados agjneaexternalizando estos
servicios se aseguran el uso de ultimas tecnologias

» Limpieza. En este caso mas del 50% de las emphesasxternalizado servicios
de limpieza en el dltimo afio. El impacto del COVAIB-ha supuesto un aumento
todavia mayor en estos nimeros, siendo una deitaspales preocupaciones de
los clientes la higiene en cada uno de los espacios

* Energia. Son muchas las empresas que posibleslevyiagjora en términos de
energia en su empresa. Ademas, creen que el @iiasipecto que puede motivar
este cambio hacia la sostenibilidad energética @aplantacién de sistemas de
control.

» Seguridad. Al menos el 40 % de las empresas hatadmrton servicios de
seguridad. Ademas, el 23% asegura haber reducjaergbnal en detrimento del
uso de nuevas tecnologias. La nueva tendencia etgilancia remota de
inmuebles.
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5.2.1 MANTENIMIENTO

En Espafa la facturacién derivada de la prestadgservicios de mantenimiento en
edificios e instalaciones volvié a registrar uncar@ento en 2019, por sexto afio
consecutivo, alcanzado los 8690 millones de elrestro de este sector, el segmento de
industria, energia y otras instalaciones supon@® B@illones, registrando un aumento
del 2,9 frente al afio anterior y el mantenimiergedificios los 5015 millones restantes,
creciendo un 2,2%.

FACTURACION EN EL SECTOR DE
MANTENIMIENTO

10000

=TI

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Afio

Millones de €

B EDIFICIOS  mINDUSTRIA, ENERGIAY OTRAS

Figura 19 Facturacion anual sector Mantenimiento

Con estos datos se confirma la tendencia alcisteedéor. Segun el INE, durante el afio
2019 el numero de empleados registrados con el CBIAE el cual hace referencia a
empresas vinculadas a los servicios integrale#fiaied e instalaciones.

NUMERO DE EMPLEADOS EN EL SECTOR DE
MANTENIMIENTO
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Figura 20 Numero de empleados sector Mantenimiento
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5.2.2 LIMPIEZA

La facturacion agregada de las empresas de limpiezh mercado espafiol aumentd un
2,4% durante el afio 2018, lo que ha supuesto womaéximo historico alcanzando los
10.250 millones de euros.

La buena marcha de la economia hasta ese momapitcaeba positiva evolucién del
negocio. Para el 2020 antes de la llegada de 1alBQY la prevision de crecimiento del
sector frente a afio anterior era del 1,7%. Ensesteor a diferencia de otros la COVID-
19 ha hecho que el crecimiento esperado sea atormay

FACTURACION EN EL SECTOR DE LIMPIEZA
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Figura 21 Facturacion anual sector Limpieza

Durante el afio 2018 en Espafia operaban 31.938 saspdedicadas al sector de la
limpieza, lo que hacen 8.000 mas que a principéodétada. Sin embargo, es un sector
muy atomizado ya que los cinco principales opersien el 2018 tuvieron una cuota de
mercado conjunta del 16,1%.

Por lo tanto, es de esperar que, a lo largo dapiie el nimero de empleados que forman
parte de este sector esté en continuo auge. SefiB, el nimero de afiliados en 2018
alcanzé los 509.748 trabajadores.
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NUMERO DE EMPLEADOS Y EMPRESAS EN
EL SECTOR LIMPIEZA
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Figura 22 Numero de empleados y empresas sector Limpieza

5.2.3 EFICIENCIA ENERGETICA

Los servicios energéticos se encuentran en unaneraalcista, la reduccion de costes
energéticos y el compromiso con el medio ambiepteha convertido en aspectos
estratégicos para muchas empresas. En Espafiacghiemto de este sector viene
dandose desde 2010 alcanzando en 2019 una faéturdeil.270 millones de euros,
suponiendo un crecimiento anualizado del 5,8%.

FACTURACION EN EL SECTOR DE
SERVICIOS ENERGETICOS
1400 1270

1020

1200

1200 vy 1005 1100
1000 a0 850 %
80
60
40
20

0

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Ao

Millones de €
S & &6 o

Figura 23 Facturacion anual sector Servicios Energéticos
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El nUmero de empresas dedicada a la prestaciderdeiss energéticos también esta en
continuo auge. En 2019 se alcanz6 un total de #8%%esas, suponiendo 325 mas que
el afo previo.

EMPRESAS EN EL SECTOR DE SERVICIOS
ENERGETICOS
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Figura 24 Numero empresas sector Servicios Energéticos

En cuanto a volumen de negocio, el 59,2 % de ltufacion la concentran los 5
principales operadores. El sector de edificios iceaen 2019 el 45% del volumen total
del mercado por delante de alumbrado publico yitadep.
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5.3 ANALISIS DEL MERCADO

En este apartado se estudiaran las caracterigticagpales del mercado al que se
enfrenta la empresa. Se partir4 exponiendo lacsitnactual y las perspectivas de futuro,
se analizara la segmentacion del cliente y sezamalia competencia. Por ultimo, con
todos estos datos se llevara a cabo un analisiSCDAF

5.3.1 AMBITO Y EVOLUCION

En el mundo el mercado del Facility Managementrseéque crezca desde los 39,5 mil
millones de ddlares estimados en 2020 hasta I6sw@bmillones en 2025. Lo que supone
un crecimiento acumulado del 10,6 % anual.

En Espafia el volumen de negocio del FM ya superad®00 millones de euros y supone
un 6,47% del Producto Interior Bruto (PIB). Cada sen mas las empresas que se dan
cuenta de como esta forma de gestion les ayudasegoir sus objetivos corporativos.
Es asi por esto por lo que esta disciplina poamca pe esta consolidando en nuestro pais.

En cuanto a las Comunidades Autbnomas, siguierglddtos facilitados por el IFMA,

el gasto de las distintas administraciones pubkspsifiolas, recoge los gastos en Bienes
y Servicios que son necesarios para el funcionamiemantenimiento y desarrollo de sus
edificios y actividades. En el afio 2015 en Espafigsto publico en bienes y servicios
fue de 54.861 M de euros lo que supuso el 11,71%adto publico, un 5,07 del PIB y
un gasto medio por habitante de 1.1179 €,

El gasto en FM por habitante en Comunidades Aut@smsagun datos del IFMA en 2015
oscila entre los 960 €/habitante en el caso del@&ta hasta los 400€/habitante
aproximados que tiene Murcia.
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Figura 25 Gasto en FM por habitante en Comunidades Auténomas. Fuente IFMA
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5.3.2 SEGMENTACION DE MERCADO

Como ha podido observarse en capitulos anteriamesnemerosas las empresas que
ofrecen diferentes servicios (mantenimiento, limpjeseguridad, etc). En los dltimos
afios el crecimiento del sector ha sido generaliz&dgun datos del INE en el afio 2018
se alcanzaron 1573 empresas registradas con el GYAEcorrespondiente a empresas
gue prestan servicios integrales a edificios elasiones.

Numero de Empresas, Servicios integrales
a edificios e instalaciones

2000 1573
1388

-
o
o
o

Empresas
u
o

o o

2015 2016 2017 2018 2019
Aho

Figura 26 Numero de empresas Servicios Integrales

5.3.3 ANALISIS DE CLIENTES

El modelo de negocio se centra en dos segmenidgedéees bien diferenciados. Por una
parte, estan los complejos residenciales y porlatrpequefias y medianas empresas.

Complejos
Residenciales

Figura 27 Segmentos de Clientes
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5.3.3.1 Complejosresidenciales

El potencial cliente son complejos residenciales waa serie de instalaciones minimas
en la Comunidad de Madrid, y concretamente endeipcia de Madrid.

Ademas, es un perfil que va un paso mas alla debco funcionamiento de sus
instalaciones y busca una mejora continua de lasas. Tienen altas expectativas y
esperan un servicio de calidad.

El perfil de cliente son complejos residenciales quenten con:

e Ascensores

» Instalaciones de Proteccion contra incendios
» Instalaciones de Fontaneria

» Instalaciones Eléctricas

Partiendo del precio medio de una vivienda en Miglteniendo en cuenta que tiene que
cumplir con las instalaciones anteriormente meradas, el perfil de cliente serd
perteneciente a la clase media.

5.3.3.2 PyMES

El otro potencial cliente son las pequefias y medismpresas. Se define asi a priori
porque con el MVP no se tendran los suficientesirees como para abastecer las
necesidades de grandes clientes. Sin embargaira g prevé que también formen parte
dentro de este segmento de cliente.

El perfil de empresa es aquel que quiera dejansslaciones en manos de una empresa
cualificada que pueda ofrecer una oferta completsedvicios y que por tanto les permita
centrarse en el core business de su negocio paeaagesl maximo valor.

Dentro de este segmento de clientes se incluyen tipd de edificios de oficinas,
comercios e incluso colegios.
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Como se ha observado el sector de los servicidsnesy atomizado y por lo tanto el
namero de empresas que compiten por una misma deatercado es muy amplio. Se
hard una diferenciacién de competidores en fund&rtamafio de empresa y nivel de
facturacién. Atendiendo a estos factores se pudkir los competidores en empresas
corporativas, por lo general multinacionales, meglicempresas, empresas que actlan en
el ambito nacional y por ultimo pequefias empresagp ambito de actuacion es

autonémico.

EMPRESAS CORPORATIVAS

Son aquellas empresas cuyo nivel de facturaciéaraups 50 Millones de Euros al afio
y tienen presencia tanto nacional como internatid®egun el ranking facilitado por

diario el economista, entre las empresas lideresl sector de Servicios Integrales a
edificios e Instalaciones en Espafia destacandagsies.

POSICION EN .
EL SECTOR NOMBRE DE LA EMPRESA FACTURACION (£)
1 FERROVIAL SERVICIOS SA 846.967.000
2 SERVICIOS PERSONAS Y SALUD SL. 536.158.000
3 ACCIONA FACILITY SERVICES SA 317.330.000
4 OHL SERVICIOS INGESAN SA. 264.223.000
5 SACYR FACILITIES SA. 211.741.824
6 VEOLIA SERVICIOS LECMAN SA. 119.235.000

Tabla 1 Competencia empresas corporativas

MEDIANAS EMPRESAS

Son aquellas cuyo nivel de facturacion esta eagd I5 y 3 Millones de Euros. Entre las
empresas medianas dedicadas a los Servicios ll@egraEspafia destacan las siguientes.

POSICION EN FACTURACION
EL SECTOR NOMBRE DE LA EMPRESA M€
62 ACCIONA ESCO SL 15-3
64 ALSE SERVICIOS AUXILIARES SL 15-3
71 VALIA SERVICIOS MADRID 15-3
72 ATENEA SERVICIOS GENERALES 15-3
AUXISER MADRID SERVICIOS AUXILIARES
73 SL. 15-3
DELSOL MANTENIMIENTOS INTEGRALES DE
76 LIMPIEZA SL 15-3
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Tabla 2 Competencia medianas empresas

33

..||
Im
®



BUSINESS

Business Plan Empresa Servicios Integrales & TEC
SCHOOL
Angel Lépez Camacho EJSI'{\SEPIE%DAD

A R 0 O AT MR ST

A corto plazo estos no son los posibles competiddesla empresa, pero si que pueden
llegar a serlo a medida que madure el proyecto sadescalabilidad.

PEQUENAS EMPRESAS

Son aquellas con un nivel de facturacién por detb@jonillon de Euros y que desarrollan
sus trabajos en la comunidad de Madrid.

POSICION EN FACTURACION
EL SECTOR NOMBRE DE LA EMPRESA (M€)

236 NOROESTE SERVICIOS 2012 SL. 0.3-0.6

240 EXTERNAL OUTSOURCING SL 0.3-0.6

241 ARKADIA GESTION INTEGRAL SL. 0.3-0.6

247 SICMA GLOBAL SERVICES SL. 0.3-0.6

251 PROYECTOS DE SEGURIDAD Y CONTROL SL. 0.3-0.6

253 SECURMAS INTEGRAL SERVICES SL. 0.3-0.6

Tabla 3 Competencia pequeias empresas

En un principio, estos seran los competidores tisede este proyecto. Ya que sus
clientes también suelen ser pequefios, en este mpagoefias empresas y zonas
residenciales.

Ademas de las empresas dedicadas al Facility Mamagehay que tener en cuenta como
competidores a las pequefias empresas que ofreg@nocseindependientes.
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5.3.5 ANALISIS DAFO

El analisis DAFO permite obtener una vision glabellconcepto de empresa y en funcion
a eso definir la estrategia a seguir para obtenarposicion competitiva en el sector.
Primeramente, se definiran las Fortalezas y Delilkg internas del concepto de negocio.
Después se analizaran las Oportunidades y Amemazasver las caracteristicas del
sector.

e Flexibilidad y e Visibilidad
Polivalencia e Experiencia en el

e Servicio de Calidad mundo empresarial

* Ahorro ¢ \/olumen reducido

e Atencion al cliente ® Recursos econdmicos
limitados

* Novedad e Economia sumergida
e Escalabilidad ® Guerra de precios
* Mercado atomizado ® Aparicion de nuevos

e Crecimiento por competidores
adquisiciones

Figura 28 Andlisis DAFO
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FORTALEZAS

1. Flexibilidad y polivalencia. La personalizacionskrvicios es muy amplia por lo
que el cliente puede beneficiarse de multiplesiGes/en una Unica empresa.

2. Servicio de Calidad. Una de las fortalezas sobrgua se fundamentara el
concepto de negocio propuesto es la calidad dekgerSe ofrecerd un servicio
de calidad ajustado a las peticiones del clierdea Bllo se cuenta con personal
altamente cualificado y con una larga trayectamialesector.

3. Ahorro. Uno de los mayores atractivos para el thieadica en el ahorro de costes.
Este ahorro de cara al cliente es posible graclaseatructura de empresa, con
una misma estructura jerarquica ofrece todos Ioscses, reduciendo asi costes
internos que se traducen en ahorros al consumidor.

4. Atencion al cliente. El cliente se encontrarda efotmmomento en el centro del
proyecto, siendo la empresa una facilitadora desods servicios. Como
concepto de negocio se entiende que el servicexiaiv serd una extension del
propio cliente.

DEBILIDADES

1. Visibilidad. Una de las principales debilidades geepresentan en la dificultad
para llegar a los posibles clientes, a difereneiaiios negocios en los que las
redes sociales son un instrumento perfecto pagarll consumidor en este caso
no es tan atractivo y por lo tanto hay que tenen l@structurado el plan de
marketing.

2. Experiencia en el mundo empresarial. Esta inexpeige por parte del
desarrollador del proyecto en el mundo empregauiadie suponer que se cometan
errores de inexperto. Sin embargo, se puede llagsolucionar contando con
socios experimentados.

3. Volumen Reducido. En las primeras etapas el tardaf@apresa y volumen seran
reducidos y en algunos casos puede ser que laneidgde los clientes sea
superior y por lo tanto vea insignificante la caledrion con la empresa.

4. Recursos economicos limitados. En etapas tempraigsnos servicios

especificos seran subcontratados. Esto lo quedme@mentar la estructura de
costes y por tanto limitar beneficios.
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OPORTUNIDADES

1.

Novedad. Las empresas relacionadas con el Fadfapagement son una
novedad puesto que no llevan prestando servicgmedgace mucho tiempo atras,
por lo que el mercado no esta muy profesionalizado.

Escalabilidad. Es un modelo de negocio altamertalasle, pudiendo pasar de
la gestion de pequefias infraestructuras y complegidenciales a otros mayores
e incluso optar a gestionar contratos publicos.

Mercado atomizado. Como se ha visto anteriormemtexiste una empresa que
tenga gran cuota de mercado. Esto hace que sef@ciidegar al cliente final.

Capacidad de crecimiento a través de adquisiciddesio también se ha visto

existen muchas empresas relacionadas con el sactorde la limpieza como del

mantenimiento. Una posible forma de crecimientotard es absorber alguna de
estas empresas y por ende sus clientes.

AMENAZAS

1.

4 Universidad

Europea

Guerra de precios. Que las empresas del sectenestruna guerra comercial y
bajen los precios a unos que una empresa nuevamyenos muasculo financiero
no sea capaz de aguantar.

Aparicion de nuevos competidores. Que aparezcamosueompetidores que
ofrezcan los mismos servicios ya que es un mereaduge.

Economia sumergida.
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El Model Business Canvas permite visualizar de fenma clara la idea de negocio
completa. Es un mapa visual dividido en nueve padada una de ellas representa un
aspecto clave a tener en cuenta para el desatwllbempresa.

Hay que tener en cuenta que es un modelo vivo gadepir cambiando a medida que
cambia la perspectiva de negocio. Ademas, debewdado de forma periddica para ver
comprobar que efectivamente se estan cumpliendodastaba proyectado.

6.1 PROPUESTA DE VALOR

En este bloque se definird cual es la propuestaatte de del modelo de negocio
propuesto. Este proyecto trata de dar solucioreesbfes a particulares y empresas
proporcionando facilidades a la hora de gestiomsr dervicios asociados a sus
infraestructuras. De esta forma se ofrece unabiledad total a sus usuarios ya que a
través de un unico interlocutor es capaz de gestitmuas sus necesidades. Ademas, al
tener todos los costes centralizados permite obtenahorro econémico.

El objetivo es ofrecer una gestién integral de $odos servicios asociados a
infraestructuras (complejos residenciales, emprgsaslegios, Con este modelo de
gestion se centralizan todos los servicios en igoanterlocutor garantizando un servicio
flexible, de calidad y a un menor coste.

A diferencia de otros proyectos en este, la pradpudesvalor presentada es unificada para
los diferentes segmentos de clientes. Tanto paeates particulares como son las
comunidades de vecinos, como para entidades psv@®ao son empresas Yy colegios.

Las propuestas de valor que ofrece el modelo decegara los diferentes segmentos
de clientes son:

» Mdltiples servicios
El principal objetivo es facilitar todos los seioE asociados a la gestion de
infraestructuras generando sinergias derivadasadatégracion de mdltiples
servicios a través de una sola empresa.
En todos estos casos el objetivo pasa por gesimmezcursos de forma que estos
sean optimizados al maximo. Los servicios que meefan a los clientes son:
0 Mantenimiento integral de las instalaciones del glejo (Ascensores,
Calderas, Proteccion contra incendios)
Servicios de Limpieza
Servicios de Conserjeria
Jardineria
Gestidn de espacios (Piscina y Parking)

O O O O
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Figura 30 Facility Services

Al fin y al cabo, el modelo de negocio es una esgide Facility Services y por
tanto el core bussines es facilitar todos los smwique pueda solicitar el cliente.

Servicios energéticos

Uno de los principales gastos asociados a laseitingcturas, ademas del
mantenimiento es la gestion energética. De estaaf@e prestara un servicio de
eficiencia energética para reducir los costes adosia energia.

Calidad

Ademas de garantizar un amplio abanico de servipasa satisfacer las
necesidades que pueda tener el cliente, se trabejarconsonancia con uno
estandares calidad muy exigentes. De forma quedennhomento se garantice la
calidad del servicio.

Flexibilidad

Ofreciendo todos los servicios al cliente, esteagmz de estar en todo momento
a una llamada o un click de conocer el estado slénstalaciones. De esta forma
se reduce drasticamente el tiempo que tendriargpkear en contactar con varias
empresas o trabajadores ya que todo esta gestiamadivés de un mismo
interlocutor.
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* Reduccién de costes al centralizar los servicios
Al contar con personal formado y especializadoataaino de los servicios que
se ofrecen, pero con un tejido empresarial pequiefiernamente se reducen
costes que de forma directa también lo haran dabtarifas ofertadas al cliente.
En este caso la empresa siempre ofrecerd una dal@laervicio a un precio
competitivo.

Ademas de las propuestas de valor conjuntas, Bx@tas propuestas que se ajustan
directamente al segmento de clientes. En el catasdampresas no es aplicables, pero si
en el de particulares.

6.1.1 PARTICULARES

» Servicios auxiliares personalizados
Ademas de mantener las instalaciones comunes igllef, los usuarios finales
pueden solicitar servicios adicionales para sugrndas como pueden ser:
0 Limpieza
o Labores de fontaneria y electricidad
o Pintura
0 Pequeias reformas

6.2 SEGMENTO DE CLIENTES

En este bloque se definen los potenciales clietds gue se va a dirigir el modelo de

negocio. Segun se plantea este modelo de negdsteredos segmentos de clientes. Por
una parte, estan los complejos residenciales. $emtas particulares cuya gestion es
llevada a cabo por el presidente o un administraéofincas. Por otro lado, estan las
Empresas. Estas son pequefios comercios, oficicalegios.

6.2.1 PARTICULARES

El primero de los segmentos de clientes y a peoriel que se centrara en etapas
tempranas el modelo de negocio son los complegiderciales. Se buscaran complejos
residenciales con una serie de instalaciones méénmaantener.

- Ascensores

- Garaje

- Jardines

- Piscina

- Zonas comunes
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Teniendo en cuenta que son personas que han pactidder a una vivienda, el cliente
gue se busca es con una edad entre los 30 y 52ya&igge segun el INE la edad media
con la que se accede a una vivienda en Espafi@sdi lafios. Ademas, contando con
gue se requieren unas instalaciones minimas eongblejo, lo cual encarece el precio
medio de la vivienda, se busca que el cliente tengaoder adquisitivo medio-alto.

6.2.2 EMPRESAS

El otro segmento de cliente al que se dirige estpyesta de valor son las empresas.
Principalmente edificios de oficinas, comercio®iegios. Es importante porque de esta
forma estas empresas se pueden centrar en elusiness de su negocio externalizando
Sservicios.

6.3 CANALES DE DISTRIBUCION

En este apartado del Model Canvas se definen quaesase van a utilizar para hacer
llegar al cliente la propuesta de valor. En ess® ¢as canales de comunicacion van a ser
comunes para los diferentes segmentos de cliente.

Los canales de distribucion atienden a tres aspetdoes como son el dar a conocer el
servicio, la entrega de la propuesta de valorfgaback del usuario.

En este apartado se diferenciaran los canales slgbdcion para cada uno de los
segmentos de clientes del modelo de negocio.

6.3.1 PARTICULARES

Los canales de distribucion se usaran primeranpamgedar a conocer el negocio, en este
segmento cobraran especial interés las redes e®gidh plataforma web. Ademas, se

hara hincapié en los canales de distribucién cariwaales como puedes ser la publicidad

fisica o el conocido como “puerta fria”.

* Redes Sociales. A través de publicaciones en fasedies redes sociales se
presentara un perfil donde se pueda conocer eh@dcde los servicios que se
prestan. La inclusion de las redes sociales grela®nas de una edad media cada
vez es mayor, lo cual abre una oportunidad paraidiilidad al proyecto. En el
caso de este segmento la red social elegida ssré&b&ok.
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« PA4gina Web. Esta serd la plataforma principal\&gsae la cual se llegara a los
clientes la propuesta de valor. Se ofrecerd ungemae marca y permitira que
los clientes se informen de los servicios que sstan.

« Puerta Fria. Otra forma de llegar a los potencigliestes es la conocida como
puerta fria, una vez seleccionado el target diggilirectamente a €l ya sea de
forma presencial, a través de un correo electramigor llamadas telefénicas. La
mision principal de este canal es redirigir al potal cliente hacia la pagina web
o tratar de cerrar una reunion presencial paraptasel proyecto.

» Publicidad y Anuncios. Aqui se combinara la pubad digital con la fisica. En
el entorno digital, se hard uso de Google AdworeSatma que a través de
internet en diferentes banners se mostrara infaémad respecto de la empresa
a un publico determinado. En la parte correspomeliaria publicidad fisica, se
acudira a las zonas de potenciales clientes yleearan anuncios.

6.3.2 EMPRESAS

En el caso de las empresas se utilizarAn canatékargs a los usados para el otro
segmento de cliente. En este caso para dar a gotasubién se dispondra de redes
sociales y la plataforma web.

* Redes Sociales. Al ser un segmento mas profestadalise hara uso de la red
social Linkedin, se creara un perfil donde se suimiformacion relacionada con
la empresa para darla a conocer. Ademas, perntibleser un contacto directo
con potenciales clientes.

» Pé&gina Web. Del mismo modo, se presentard la pstgpue valor en un portal
web a través del que pueden conocer informacidesplecto de la empresa. Se
ofrecerd una imagen de marca y permitira que liesitels se informen de los
servicios que se prestan.
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6.4 RELACION CON CLIENTES

En el apartado relacion con clientes se defineugefgrma se va a interactuar con los
diferentes segmentos de clientes. En este casowsamale los clientes recibird una
atencion diferente.

6.4.1 PARTICULARES

La relacion con los particulares, en este casoctasunidades de vecinos, es algo
primordial y se cuidard en todo momento, serétajiasa las exigencias del cliente,

contando con un servicio de atencién telefonicadtds. Ademas, se ofrecera un soporte
a través de la pagina web a través de la cualesgapugestionar peticiones y ver el estado
en el que se encuentran.

Ademas, para los servicios auxiliares personaliza@ada uno de los inquilinos, se
facilitara otro contacto.

6.4.2 EMPRESAS

Del mismo modo la relacion con las empresas tang®éh personalizada ya que esta es
una de las propuestas de valor de este modelogieine Ademas de contar con un
soporte web y un teléfono de atencién 24 hora®lEaso de las empresas contaran con
un encargado responsable de la satisfaccién @eltelen todo momento.

6.5 FUENTES DE INGRESOS

Aqui se define como va a generar ingresos el matkeleegocio. Estara orientado a los
diferentes segmentos de clientes.

6.5.1 PARTICULARES

La principal fuente de ingreso son los contraté@ssague se llegue en este caso con las
comunidades de vecinos para la gestion de loscsesvEste importe vendra reflejado en
cuotas mensuales abonadas por los inquilinos. fO&r#te de ingreso en este segmento
de cliente son los asociados a los servicios athbés prestados en cada una de las
viviendas del complejo.
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6.5.2 EMPRESAS

De parte de las empresas, el grueso del ingrese die los contratos a los que se llegue
para la gestion de los servicios. Del mismo modmbeard una cuota mensual en funcion
de los servicios contratados.

Ademas, a futuro en materia de eficiencia ener@éticpretende llegar a acuerdos para
reducir los gastos energéticos de estos cliente®sia forma cobra un porcentaje sobre
el ahorro energético.

6.6 RECURSOS CLAVE

Los recursos clave son aquellos recursos imprebt@sdque intervienen y marcan la
diferencia para que la empresa sea capaz de entriggapuesta de valor.

Los recursos imprescindibles para poder poner meidnamiento el modelo de negocio
son:

* Plan de actuacion. Uno de los aspectos mas impestas optimizar los recursos
humanos al maximo. Para ello hay que elaboraramgb actuacion que permita
con los minimos recursos satisfacer el mayor numerdientes posibles.

» Plantilla. Otro de los pilares fundamentales sataamo de los recursos humanos
gue forman parte de la empresa. Partiendo degagsinal encargado de prestar
el servicio en las instalaciones, los comerciakdspersonal encargado de
gestionar cada uno de los contratos, los técnieosfidiencia energética, hasta
los directores de negocio.

* Maquinaria, técnicas y productos modernos. Parstgren servicio de calidad
es importante poder acceder a los mejores recdedarercado. En ese aspecto
se apostara por productos y técnicas novedosagugaan facilitar los trabajos
y mejorar la calidad ofertada al cliente.

e Pagina Web. Para permitir al cliente estar conecteadtodo momento con su
instalacion se ofrecera un portal web a través adeual se ofrecerd un

seguimiento de todas las actividades desarrolladas.

En etapas posteriores se pretende crear una Apppoaer acceder desde el
Smartphone.
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6.7 ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades para poder entregar las propudstaalor al cliente son comunes para
los diferentes segmentos de clientes.

» Gestion de costes y personal. El personal es elseenas valioso de la empresa,
ya que son la cara visible del proyecto. Como s#efiaido en el apartado anterior
la optimizacién del trabajo y del personal son akectos fundamentales. Por lo
tanto, es importante tener un plan de actuaciénpgueita abarcar el maximo
namero de contratos con el menor personal. Estorseguira haciendo hincapié
en una minuciosa planificacion de los trabajos.

* Negociacion con proveedores. Un aspecto clavegaaemtizar la rentabilidad del
proyecto son los acuerdos con proveedores. Es fergerllegar a acuerdos con
proveedores y subcontratas para garantizar losr@seprecios.

« Atencion al usuario. Atendiendo a una de las prsgasede valor, el cliente se
tiene que sentir duefio de sus instalaciones, freta secesidad de preocuparse
por ellas. En todo momento ha de recibir un seyvieible y personalizado.

» Calidad de servicio. Una actividad clave sera quasiatodo momento la calidad
de los servicios. Se trabajara con unos estandarealidad muy exigentes que
permitan crear una imagen de marca de calidad.

6.8 SOCIOS CLAVE

En este apartado se definiran los socios clavegsegurar la entrega de la propuesta de
valor. Estos acuerdos ayudardn a garantizar uicgede calidad, asi como el acceso a
los recursos claves.

» Proveedores. Es importante llegar a acuerdos mamogroveedores de forma
que ademas de garantizar un buen precio gararntioaién una rapida entrega
de materiales, algo esencial para cumplir con $ténelares de calidad. El llegar
a grandes acuerdos con proveedores permitird aanmemorcentaje de beneficio
en los trabajos.

» Empresas. Con aquellas empresas especializadastala¢iones caracteristicas
hay que establecer un partnership estratégico.ddaytratar de cerrar precios
econdémicos que permitan establecer un win-win. e easo la empresa les
garantiza uno volumen de trabajo y a cambio est@sesas realizan un descuento
de sus tarifas.
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Fundaciones de apoyo al emprendimiento. Este tgpagbciaciones pueden
favorecer el crecimiento de la empresa, no solotapdo un valor econémico
sino también valor intangible como son el asesaatniempresarial y financiero.

6.9 ESTRUCTURA DE COSTES

En este apartado se definiran los costes que seragdn para poner en marcha el
proyecto. Esto permitira conocer los beneficios puede llegar a tener la empresa y si
esta sera rentable.

La estructura de gastos de este modelos de negedividird en dos partes. Por una
parte, se representaran los costes fijos y porlatto los que variaran en funcion de la
actividad.

6.9.1 COSTES FIJOS

Son los gastos asociados a la creacion del praydotdependen del volumen de trabajo
y por lo general son constantes durante todos és&s En este proyecto se definen como
costes fijos:

Alquiler de oficinas
Equipos y aplicaciones informaticas
Marketing y publicidad

6.9.2 COSTES VARIABLES

Son los costes asociados al volumen de trabajo ppanto no serdn constantes. En este
proyecto se definen como costes variables:

Personal

Proveedores de material
Subcontratas

Alquiler de vehiculos
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7. PLAN ESTRATEGICO

7.1 VISION, MISION Y VALORES

Los primeros aspectos a tener en cuenta ya que \marmitir definir cuales son los
objetivos tanto a largo plazo como en las primetapas para el desarrollo de la empresa
son la vision y vision. Ademas, también es impddatestacar cuales son los valores de
esta empresa.

7.1.1 VISION

Esta empresa aspira a ser un referente en eltFdddnagement de servicios asociados
a infraestructuras en el territorio nacional. Ogado una experiencia completa de
cliente de que ayude a hacer mas facil el dia dedtaada uno de sus usuarios. Ademas,
pretende destacar por llevar a cabo todos estasissrmanteniendo como objetivo la
sostenibilidad energética.

7.1.2 MISION

La mision es convertirse en una empresa de sesvitiegrales en la que prime la calidad
de servicio y la experiencia de cliente. Adaptardmstodo momento a las peticiones de
los usuarios, con el objetivo de satisfacer todasgcesidades y de ser reconocidos por
la alta calidad de servicio y el nivel de satisfaoae los clientes.

7.1.3 VALORES

Es importante definir cuales van a ser los valemse los que se va a fundamentar el
desarrollo de la empresa, cual va a ser su filasafseguir y como esta dispuesta a
conseguir sus objetivos. En este caso los valaresdgterminaran el crecimiento de la
empresa son:

» Calidad de servicio. Tiene que primar la experigroe cliente, para ello es
imprescindible ofrecer un servicio de calidad efotonomento, orientado a las
necesidades particulares de cada usuario.

* Innovacion. La filosofia de trabajo se basa en &gom continua, se buscara
siempre la inclusién tecnoldgica utilizando las vage maquinarias que estén

disponibles en el mercado, asi como las UGltimastipes.
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» Sostenibilidad. Ademas, se pretende alcanzar ltieds de la empresa siendo
responsables con el medio ambiente. Desde un pnimerento se contara con un
departamento de eficiencia energética que peredtacir el consumo energético
de todos los clientes.

7.2 OBJETIVOS

Una vez definida la visién empresarial, cual emision y la filosofia de trabajo sobre la
cual se regira. Es el momento de fijar cuales vagrdos objetivos a alcanzar, de forma
gue se pueda trasladar esta idea tanto a posii@etes como a posibles inversores, que
quieran participar en el proyecto.

Para definir los objetivos estratégicos del prayest ha seguido la metodologia

“SMART".
¥ [O)
Medible Alcanzable Realistz

Figura 31 Objetivos SMART

©

Especifico

El método consiste en definir objetivos que seaeaficos (Specific), Medibles
(Measurable), Alcanzables (Achievable), RealisRea(istic) y en Tiempo (Time-
bound).

Poniendo en practica esta metodologia se han figgdsiguientes objetivos:
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1.Visibilidad

El primero de los objetivos es dar a conocer laresgy para conseguir un
posicionamiento dentro del sector. Durante el priai® se pretende llegar a un total de
1000 clientes a través de los diferentes canalesm@nicacion (canales digitales y
tradicionales).

2. Clientes

Una vez llegado al potencial cliente a través dallterentes canales de comunicacion,
se le hace llegar la propuesta de valor. Pardrakp@afio se fija un porcentaje de
conversion de potenciales clientes a clientes @elTeniendo en cuenta que el objetivo
anterior era llegar a 1000 clientes, han de méiteage 50 contratos.

3. Ingresos

En materia econdmica se fijara el objetivo de cogusejue los ingresos crezcan a un
ritmo del 12 % anualizado durante los Ultimos mesdprimer afio. Esto ira
estrechamente relacionado con la previsién de seatdizada en la que la mayoria de
los contratos se conseguiran en los Ultimos meses.

4. Upgrade

Se fija de forma anual que un 15% de los clientesagentan con un servicio basico
pasen a un servicio plus. Ademas, se establecdegaquellos clientes que ya cuentan
con servicios plus, un 10 % pase a servicio Premium

5. Satisfaccioén

Uno de los aspectos claves del proyecto es laachtié servicios y por lo tanto la
experiencia de cliente. Para ello se fijar4 unlrdeesatisfaccion de al menos el 90 % de
los usuarios. Poniendo especial atencion en esad$t#nte de forma que se
identifiqguen y minimicen aquellos aspectos de eait@uros clientes.
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7.3 ESTRATEGIA COMPETITIVA

Para materializar los objetivos es importante defima estrategia competitiva que

permita materializarlos. Para poder alcanzar eetmetivos sera necesario obtener
visibilidad y posicionarse dentro del sector, denfa que los potenciales clientes puedan
percibir la propuesta de valor y los aspectos qfereshcian a esta empresa de sus
competidores.

La estrategia competitiva en este caso es claesg por ofrecer un amplio abanico de
servicios, de calidad y personalizado a las neadsglde los clientes.

» Servicios. Esta empresa competira en el mercadeiefrdo todos los servicios
asociados a la gestion de infraestructuras. Adeafées;era servicios auxiliares
personalizados segun el segmento de cliente. Rdasba, englobara todos los
servicios necesarios para el correcto funcionamigdatas infraestructuras en una
Unica empresa pudiendo generar sinergias entaif@rgntes servicios.

+ Calidad. Ademas de garantizar un amplio nidmero elgicsos es importe
garantizar la calidad con la que estos se lleveaiba, ya que al final repercuten
en la valoracién del cliente. Este es uno de Ige@es mas importantes, se
pretende ofrecer la mas alta calidad desde laepasretapas hasta que se entrega
la propuesta de valor. Para ello se contara comégeres profesionales tanto en
el &rea comercial como en los trabajos de campo.

» Atencion personalizada. Cada una de los requeriosete los clientes se tratara
de forma individualizada y personalizada ajustamtodo momento los servicios
ofrecidos a sus necesidades. El objetivo es ofn@tarexperiencia completa de
cliente desde el momento en el que surge la nexkb@sta que es cubierta.

Personalizacion Calidad

Figura 32 Estrategia competitiva
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Una vez definida la estrategia competitiva parsepadtanzar los objetivos marcados se
puede destacar el rol que adopta el cliente. Em tedmento se encuentra en el centro
del proyecto, ya que todo gira en torno a sus imess. El objetivo principal es que el
cliente se sienta duefio de sus instalaciones,guetener la obligacion de gestionarlas.

7.4 PLAN DE ACTUACIONES

El plan de actuaciones permitira establecer laaretites etapas y acotar los tiempos
empleados para el correcto desarrollo de la egteatepor lo tanto para alcanzar los
objetivos finales marcados. Se definir4 una ruteasmprimeras etapas de la empresa que
con la que se obtendra una vision clara del runebla @mpresa en todo momento.

El plan de actuaciones se puede dividir en nuesesfa

» Fase 1. Definicion de la estructura empresariala simera fase ocupa un
periodo de cuatro semanas y en esta ser realitatén los tramites para dar de
alta la sociedad. Alta en el registro mercantiérayra de cuentas corrientes, firma
de escrituras, etc.

» Fase 2. Busqueda de financiacion. Esta fase ogupariodo de tres semanas. En
ella se recogeran las aportaciones de los socilasamepresa, ademas se recurrira
a financiacién externa a largo plazo.

» Fase 3. Elaboracién de la cartera de servicioa. flast ocupa un periodo de tres
semanas. Aqui se completara la definicion de léearde servicios que se
ofreceré a los clientes.

» Fase 4. Definicion del equipo. Esta fase ocupaauiogio de 1 semana. De forma
conjunta con la fase anterior se completara lanaédin del equipo necesario en
los diferentes departamentos de la empresa.

* Fase 5. Busqueda de oficinas. Esta fase ocupariatpale tres semanas. Se
buscara una localizacién estratégica para ubicsgda de la empresa.

* Fase 6. Seleccion y contratacion de personal. fEsteocupa un periodo de tres
semanas en las que se buscaran perfiles que tenaguias necesidades de la
empresa y la previsién de ventas elaborada.

» Fase 7. Seleccion proveedores y subcontratasfdsgtacupa un periodo de tres

semanas. En ella se cerraran acuerdos con proesadlmaterial y
subcontratas.
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* Fase 8. Campaia de marketing. Esta fase ocupaiod@ee seis semanas. En
esta se pondra en practica las diferentes estaatdgimarketing elaboradas en
el capitulo “Plan de Marketing” para la captaci@nas primeros clientes.

» Fase 9. Inicio de actividad. Se prevé que el inllgida actividad se dé justo
después de la confeccién de la plantilla. Ademdisc@e con el comienzo de la
campafa de marketing.

» Fase 10. Captacion de primeros clientes. Déspuenaéenzo de la campafia
de marketing y del inicio de la actividad habra gaperar para poder contar con
los primeros clientes que requieran los serviciasy como se refleja en el plan
de ventas, se estima que los primeros contratfisrsEn durante el tercer mes.

* Fase 11. Seguimiento a clientes. Durante las pasn@manas despues de la
captacién de clientes se hara un seguimiento, loolnjetivo de pfrecer el mejor
servicio.

» Fase 12. Andlisis de primeras ventas. Se realimagnalisis de las ventas de los
primeros meses para permitir de forma posteridizegaun estudio.

» Fase 13. Analisis de puntos de mejora. Una vezeguidos los primeros
contratos y analizadas las ventas es el momergstddiar qué aspectos se
pueden mejorar.

PLAN DE ACCION
s1 |s2 |s3 |sa |s5 [s6 [s7 |s8 |s9 [s10 [s11 [s12 |s13 |s14 [s14

ACTIVIDADES

Definicion de la estructura empresarial
Busqueda de financiacion

Elaboracion de la cartera de productos
Definicion del equipo

Busqueda de oficinas

Seleccidn y contratacion de personal

Seleccion de proveedores y subcontratas
Comienzo de la campafia de marketing
Inicio de la actividad

Captacion de primeros clientes

Seguimiento a clientes
Analisis de primeras ventas
Analisis puntos de mejora

Tabla 4 Plan de accion
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8. PLAN DE MARKETING

El objetivo de este apartado es definir la estratég marketing a seguir que se adapte al
perfil de cliente objetivo y permita generar vaBara poder sentar las bases del plan de
marketing se utilizara la herramienta conocida ctioas 4 P: producto, precio, punto de
venta y promocion”.

Figura 33 Las 4 P del Marketing

La creacidn de este concepto se le atribuye a &ektGarthy que lo puso en practica por
primera vez en 1960. El primer paso es crear uaidaofle mercado (Producto/Servicio)
gue satisfaga las necesidades del cliente. Ungnogmiesto que es lo que se ofrece se
debe definir el precio que se cobrara por dichayeto (Precio). Lo siguiente a definir
es como pone a disposicion de los clientes el mptod(Punto de venta o Politica de
Comercializacion). Ademas, hay que trazar unatesgfi@para comunicar dicha oferta a
los clientes (Promocién o Politica de Comunicacidr ultimo, se realizarad una
prevision de ventas.

8.1 POLITICA DE PRODUCTO

La propuesta de valor de la empresa pasa por ofnaceervicio. Este modelo de negocio
competira en el mercado ofreciendo servicios irllegr energéticos y auxiliares
satisfaciendo todas las necesidades que puederagestas infraestructuras.

Los clientes en los que se centrara a priori sanpbégjos residenciales y pequefias
empresas. Pero a futuro el modelo de negocio &=calabilidad para ofrecer estos
servicios en empresas de mayor envergadura.
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Los servicios que se ofrecen son:

* Servicios Integrales
Se definen como servicios integrales todos los s&@es para satisfacer las
necesidades que pueda generar la infraestructurguestion. Para poder
determinarlos se hara un estudio de alcance erucedde los proyectos. Los mas
comunes son:

- Mantenimiento de instalaciones
- Limpieza

- Jardineria

- Conserjeria

- Gestion de espacios

» Asesoria Energética
Uno de los aspectos que caracterizan la propuestaldr de este negocio es el
compromiso con el medio ambiente y el desarrolkiesoble. Para ello cuenta
con un departamento de eficiencia energética quensarga de estudiar las
particularidades de cada proyecto para ofrececuias sostenibles y eficientes.

» Servicios Auxiliares
Ademéas de satisfacer las necesidades que puedgir & la propia
infraestructura el modelo propuesto va un pasoatiay pretende satisfacer las
necesidades de cada uno de los usuarios. Paddrelte servicios personalizados
como son:

- Servicios de limpieza a domicilio
- Servicios de Fontaneria, Electricidad y Calefaccion
- Elaboracién de presupuesto para reformas

Uno de los aspectos que se destacan en la propieesitor ademas de esta amplia oferta
de servicios personalizados, es la calidad de lemas. Es crucial garantizar en todo
momento la maxima calidad ya que esto permitirabdéster un posicionamiento de
marca que diferencie a esta de sus competidores.

Como se define en las actividades claves, la @hlittaservicio por la que se regira la
empresa se basara en unos estandares de califtamindeque se garantice una mejora
continua de los servicios ofrecidos. Esto es loggueonoce como Gestion de la Calidad
Total o Total Quality Management (TQM).
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8.2 POLITICA DE PRECIO

La politica de precios estara en consonancia cqefdeepcion de valor por parte del
cliente. De forma que se ofrezca calidad de serviciprecios competitivos. Para
garantizarlo se revisara la politica de precioldmmpetencia.

La estrategia a seqguir sera la fijacion de prezsesjuibles, de forma que permita irrumpir
el mercado captando clientes de forma rapida y enanlos garantizando la calidad de
servicio. Mantener una politica de precios bajosmp@gd conseguir un mayor
crecimiento en el mercado.

Al tratarse de un servicio muy personalizado sedrferque tener en cuenta las

caracteristicas particulares de cada cliente.d’geeral, los factores que determinaran
esta diferencia de precios son: la mano de obmsaéa para cumplir con los servicios y

los materiales empleados.

El precio asociado a la mano de obra suele searitastiomogéneo en todos los sectores.
Lo que realmente hace que un servicio sea catavogacho barato o caro atiende a
factores como son la flexibilidad, la rapidez,ter&ion o la calidad con la que se ejecutan
los trabajos.

Atendiendo a estos factores se establecera lasigupolitica de precios:

SERVICIOS PRECIOS (€/ mes)

a1 ] N Precio estandarizado
Servicios Limpieza Limpieza . 300
aproximado desde:

L . Precio ajustado a las
Servicio Basico Mantenimiento i K 500
instalaciones desde:

Manteniemiento L

. Precio ajustado a las
Servicio Plus . A 720
instalaciones desde:

Limpieza

Servicios
Mantenimiento

Precio ajustado a las

2862
instalaciones desde:

Fontanero . .
Precio estandarizado + Coste de

material

Servicios Auxiliares Electricista

S Precio estandarizado
Servicio Limpieza . 100
aproximado desde:

Tabla 5 Politica de precios
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8.3 POLITICA DE COMUNICACION

El objetivo del siguiente apartado es establecéleswan a ser los canales de Marketing
en los que se apoyara la empresa para captar at mayero de clientes. La forma en la
que se va a conseguir esto es comunicando denteforas efectiva la propuesta, de
forma que pueda crear el maximo valor en aquellos gue va dirigida. Esta estrategia
de comunicacion tratara de unificar en una misrayesta una parte de marketing mas
tradicional haciendo necesario las campanfias figiegmiblicidad para poder acercarse a
ese segmento de clientes que no es asiduo deettgrpor otro lado una estrategia de
marketing digital que gire en torno a la pagina \webé se plantea.

Uno de los pilares fundamentales en la estrategyimarketing digital es la experiencia
onboarding, que tiene como objetivo captar cliegtesoriginalmente no tuvieran en sus
pensamientos acceder a estos servicios. Esta dégaptacion comienza cuando el
cliente accede a la plataforma web e introduciemd® serie de datos puede llegar a
obtener un presupuesto aproximado de forma gratuita

En la parte de estrategia de marketing tradiciehptincipal aporte de valor viene dado
por los recursos humanos, el personal comercial fquea parte del proyecto es
especializado en gestion de servicios asociadusagstructuras.

La campafa de marketing comenzara 2 meses ankepdesta en marcha del negocio.

8.3.1 MARKETING TRADICIONAL

La mejor politica de comunicacién para poder aalaonocer el negocio pasa por el
marketing mas tradicional que es conocido comb@téa a boca”. Sin embargo, para que
esto pueda llegar a suceder se tiene que tenaldeawion de algunos clientes que ya
hayan disfrutado de los servicios.

Para poder dar a conocer la empresa antes de stapere marcha, la estrategia de
marketing tradicional que se plantea esta formaddags siguientes herramientas:

* Visitas comerciales

¢ Anuncios en radios locales
¢ Anuncios en TV locales

» Carteleria en carreteras

¢ Anuncio en buzones

La estrategia de marketing tradicional pasa pocdwserciales encargados de transmitir
la propuesta de valor a los clientes. Para eltmsa&ara con personal cualificado que sepa
transmitir los valores de la empresa. Ademas, seusb de otras herramientas como son
la carteleria, publicidad fisica en buzones y laocida como puerta fria.
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8.3.2 MARKETING DIGITAL

Las plataformas que fundamentaran esta estrategiecketing digital son un portal web
y las redes sociales.

» Portal web. En este portal se presentara de folana ¢ concisa la propuesta de
valor y el funcionamiento. Ademas, contara con heaamienta a través de la
cual los potenciales clientes, reflejando los s8v8i que necesitan y algunas
caracteristicas de las instalaciones, pueden ealelprecio aproximado de los
servicios para su comunidad o empresa.

* Redes sociales. Se creara un perfil en las redeale® en los que se dard a
conocer una imagen corporativa de la empresa. Aslesedpublicaran de forma
periodica articulos relacionados con los servigios se ofrecen en otros centros.
Para ello se contara con un perfil de LinkedInalbgtrramienta se usara de forma
similar a la puerta fria en el marketing mas triadial. Se hara llegar la propuesta
de valor a través del perfil de la empresa mediar@esajes a posibles clientes.

* Anuncios en paginas WEB. Ademas del propio port de la empresa, se hara
publicidad en internet a través de Google Ads. @ecaran anuncios de los
servicios ofrecidos y del portal web.

Por el sector en el que se puede ubicar la empodsaia la estrategia de marketing
tradicional predomina sobre la parte digital. Simbargo, tanto la pagina web como en
este caso LinkedIn permitira llegar a un mayor nanake clientes.

8.4 POLITICA DE COMERCIALIZACION

Al tratarse de un servicio no existira un puntweetas fisico previamente definido. Los
comerciales se desplazaran hasta las instalaaideries clientes para cerrar de esta forma
los contratos.

Aunque no exista un punto de ventas, si que sa@obn unas oficinas que a priori se
localizardn cerca de la primera zona de acciona peatar de reducir costes de
desplazamiento.
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8.5 PREVISION DE VENTAS

Este apartado es uno de los mas importantes diitptan de marketing puesto que pone
en contexto todos los puntos anteriormente desazdad y permite obtener una primera
aproximacion a las ventas esperadas durante edipafio.

8.5.1 ESTRATEGIA DE VENTAS

La estrategia de ventas es clara irrumpir en urcadermuy atomizado compitiendo con
un servicio de calidad a un precio ajustado. Seratdl importancia llegar a los primeros
clientes con una oferta de precios competitivasigiizarlos por la calidad del servicio.
El personal encargado de estas funciones sera w@poegle ventas que estara
dimensionado de acuerdo a las necesidades de @cadanto y cumplirdn las siguientes
tareas:

1. Detectar

3. Fidelizar Necesidades

2.Asegurar
la entrega
de valor

Figura 34 Estrategia de ventas

La misién principal de este equipo de ventas estifitear los potenciales clientes, una
vez identificados ofrecerles la propuesta de vahdiorma de servicio que satisfaga todas
sus necesidades y que generen esa confianza enplea Por dltimo, tienen que
identificar de forma continua todas las nuevas sidades que puedan ir surgiendo.

El trabajo de este equipo de ventas es continugugadentro de un mismo cliente este
circulo de accion puede repetirse. Uno de los mbjetes la mejora continua de los
servicios, para ello el equipo comercial estar&@ntinuo contacto tanto con nuevos
como con clientes ya existentes para detectaelessidades en cada momento.
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8.5.2 EQUIPO DE VENTAS

El equipo de ventas se estructurara de forma jeicaalirigida por un jefe de ventas que
se encargara de la direccion comercial y defiaigsltrategia a seguir para captar clientes.
De ellos dependeran los comerciales encargadosithr ¢ada una de las instalaciones.

Se arrancara con un jefe de ventas encargado aen@rciales que gestionaran sus

correspondientes carteras de clientes. A medidamgaea la cartera de clientes y el radio

de accibn, ya que el arranque se hara en un aaci@n determinada, apareceran figuras
intermedias en la estructura como son los jefése que haran de union entre el jefe de
ventas y los comerciales.

. 0.2 Jefe de
Direccién de ventas

I—I—l

3 Comercial Comercial

Figura 35 Estructura comercial

8.5.3 PLAN DE VENTAS

Uno de los primeros aspectos a analizar es siterpesyecto existird estacionalidad. Se
estudiard si las ventas se distribuyen de fornealia lo largo del afio o si por el contrario
hay algun aspecto que imposibilite el desarrollesta actividad durante algunos meses
del afio. En el caso de los servicios que pressaezspresa, se ha comprobado que no
hay ningan condicionante de estacionalidad puest Iqs servicios se desarrollan
durante todas las épocas del afio. Ademas, se guevdurante los meses de verano el
volumen de trabajo sea superior ya que serviciosocson los de jardineria y piscinas
aumentan en estas fechas.

Esta prevision de ventas es fruto de la labor desitigacion llevada a cabo en apartados
anteriores en los que se ha analizado el secttamgaet de mercado y la competencia.

Ademas, esta primera estimacion de ventas perrpibin&r conocer cuales van a ser las
necesidades en el &rea de recursos humanos y famtdose va a poder obtener también
una primera estimacién de costes asociados. P@sesoportante que la estimacion de
ventas se haga de forma légica y coherente.

La prevision de ventas de la empresa se elaboasadqs primeros afios de prestacion de
servicios, de forma que se representara para caeddallos meses del afio los diferentes
servicios ofrecidos clasificados segun su categoria
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En las siguientes tablas se observa el nimero dgatos mensuales segun tipo de

servicio.
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SERVICIOS DE MANTENIMIENTO SERVICIOS AUXILIARES
ANO 3 SLEEA\QEEIZO: SERVICIO | SERVICIO LIMPIEZA REPARACIONES
BASICO PLUS DOMICILIO
MES 1 11 9 10 6 8 13
MES 2 12 9 10 7 9 13
MES 3 11 10 11 7 9 14
MES 4 11 10 12 8 10 15
MES 5 12 11 12 8 10 16
MES 6 13 12 12 8 10 16
MES 7 13 13 13 9 11 18
MES 8 14 12 13 10 12 18
MES 9 14 12 14 10 12 18
MES 10 13 12 14 10 12 18
MES 11 14 13 15 11 13 20
MES 12 13 13 16 11 14 20

Tabla 8 Numero de servicios afio 3

En la prevision de ventas se puede observar copringipio los clientes captados optan
por los servicios de limpieza y mantenimiento b@siBin embargo, a medida que la
empresa se va haciendo un hueco en el sector sevahs1 cambio de tendencia en el
gue se estabiliza el aumento de servicios de limapyenantenimiento basico y empiezan
a crecer los servicios plus y Premium, que sonnids completos y los que mayot
beneficio repercuten.

Para poder obtener la facturacion anual se maéidicada uno de los servicios ofrecidos
ese afio por la politica de precios descrita entag@s anteriores. Obteniéndose asi para
los primeros tres afios estudiados los ingresasjadfls en la siguiente tabla.

Ao 1 25 69.680,00 €
Afo 2 53 277.780,00 €
Ano 3 87 568.040,00 €

Tabla 9 Numero de servicios y facturacion anual

Segun la prevision de ventas realizadas duramteneér afio los ingresos alcanzarian los
69.680 €, el afio 2 los ingresos aumentan un 75%especto a la anterior y por altimo
se prevé que para el tercer afio los ingresos erezctorno a un 50% sobre el afio 2.
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9. PLAN DE OPERACIONES

En este capitulo se exponen todos los aspectosipagj@os y técnicos que conciernen a
la prestacion de los servicios por parte de la esgprSe definira de forma detallada el
proceso desde que se contacta con el cliente bastae realiza la entrega de valor.
Pasando por definir y cuantificar los recursos mwseay fisicos necesarios. Para ello es
importante la previa elaboracion de la previsionagtas durante el primer afio en el plan
de marketing, ya que servira para modelizar larorg&ion de los trabajos en el plan

operacional.

9.1 DESCRIPCION DE SERVICIOS
Para poder determinar cdmo se organizaran losediies trabajos primero es importante

definir en qué consisten cada uno de ellos. Conmas®mentado en apartados anteriores
se diferencian lineas de servicios mas importantes:

* Servicios Limpieza
* Servicios Mantenimiento

» Servicios Energéticos

9.1.1 SERVICIOS LIMPIEZA
Los servicios de limpieza ofrecen soluciones irgkg para todos los tipos de clientes.

Tanto en el caso de los complejos residencialesocdenlas empresas los trabajos
ofertados son:

* Limpieza de zonas comunes (pasillos y escaleras)
* Limpieza de cristales

* Limpieza de ascensores

» Limpieza de garajes

» Limpieza de cuartos técnicos
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Para llevar a cabo todos estos servicios, ademasowiar con personal altamente
cualificado. Uno de los principales objetivos denapresa es el desarrollo sostenible.

Para ello se usara siempre maquinaria de Ultimargeidn y se usaran productos de

limpieza respetuosos con el medio ambiente.

Figura 36 Productos sostenibles

9.1.2 SERVICIOS MANTENIMIENTO

Los servicios de mantenimiento ofrecidos son aflesta las necesidades particulares de
cada cliente. En general todos los servicios aleesctentro de los diferentes paquetes de

mantenimiento son:

* Mantenimiento de la instalacién Eléctrica. Engltdmarevisiones en alta y baja
tension desde la acometida de entrada al cuaderajehasta cada uno de los

cuadros secundarios. Ademas, cuenta con la reudsitos sistemas de alumbrado

interior y alumbrado exterior.

* Mantenimiento de la instalacion de Fontaneria. @vallas revisiones de toda la
red de tuberias, asi como el funcionamiento dedogpos de presion asociados.

* Mantenimiento de la instalacion de Proteccion Gontrcendios. Engloba la
revision de todos los equipos para la proteccidraoncendios: Bies, Hidrantes,
Extintores, Columna seca y sistema de deteccidargna.

* Mantenimiento de la instalacion de Produccién delotCaEngloba el
mantenimiento de todos los equipos necesarios lpapgoduccion de calor.
Calderas y quemadores tanto para instalacionesliohatizacion como de
consumo de agua caliente.
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* Mantenimiento de la instalacién de Produccién @ Engloba el mantenimiento
de todos los equipos necesarios para la produccdmo son enfriadoras y
equipos auténomos.

* Mantenimiento de equipos de transporte. Englobanahtenimiento de los
ascensores.

» Servicios de Jardineria. Se encargan de manterias @nejores condiciones los
jardines de los complejos.

» Servicios de Conserjeria.

» Servicios de Piscina. Engloba los servicios sangasociados al mantenimiento
de las piscinas y el servicio de socorrista,

» Servicios de Gestion de Residuos. Se ofrecen gesvile recogida de basuras a
domicilio.

Todos estos servicios de mantenimiento a su veaghran en tres tipos en funcion de
su nivel de accion.

* Mantenimiento Preventivo. El objetivo de este maintéento es revisar de forma
periddica todas las instalaciones para verificac@uecto funcionamiento y asi
evitar futuras averias. La periodicidad viene ingt@aesegun normativa y
criticidad de las instalaciones.

* Mantenimiento Conductivo. El objetivo es controtde forma visual que el
funcionamiento es el correcto. A diferencia delvprgivo no es tan técnico y
suele organizarse en rutas para repasar las cista&dg mas criticas

* Mantenimiento Correctivo. Se da cuando la instalaad el equipo no esta

funcionando o su funcionamiento no es el correctuyprincipal objetivo es
corregir la anomalia.
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9.1.3 SERVICIOS ENERGETICOS

Los servicios energéticos ofreceran un estudiollddtadel consumo energético de la
comunidad identificando aquellos puntos donde sesble realizar actuaciones que
reduzcan el consumo energético. Entre las actuegiords comunes estan:

* Revision de la produccion de Calefaccion y ACSpyespondiente estudio en el
caso de que sea de gasoil para proponer sustitpoibgas natural que es mas
respetuoso con el medio ambiente y repercute ademalsorro econémico.

» Estudio para la instalacion de termostatos paragalacion de temperaturas

» Estudio de viabilidad para la Instalacion de panetdares para el ACS

» Reuvision del estado de aislamiento térmico de @&ty ventanales

» Estudio de potencias para verificar que las coded se asemejan con el
consumo real.

» Estudio de viabilidad para la Instalacion de detes de presencia

» Estudio para la sustitucion de alumbrado convemrtipar LED.

9.1.4 SERVICIOS AUXILIARES

Los servicios auxiliares son los referidos a losan®s finales. En el caso de los

complejos residenciales son cada uno de los imgsiljue forman parte de la comunidad
de vecinos. A estos se le ofrecen servicios pelizadas. Entre estos destaca el servicio
de limpieza y los servicios de albafileria.
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9.2 PROCESO DE PRESTACION DE SERVICIOS

El proceso completo desde que se solicita el derligsta que se ejecuta pasa por una
serie de pasos en los que interceden diferentestdepentos de la empresa.

1. Presentacion de servicios. El cliente estal#épeimer acercamiento con la empresa.
Este puede ser a través de la pagina web y su mmddetlaboracion de presupuestos
personalizado, a través de otras herramientascitabihs o debido a la visita de un
comercial a un potencial cliente para la preseditade los servicios.

2. Solicitud de servicios. El cliente realiza ktipion de servicios ya sea a través de la
web con el modelo de elaboracion de presupuestognpail o por teléfono.

3. Visita a las instalaciones. Para elaborar esypeesto a futuro, el departamento
comercial acude a la instalacion para poder veel@mpiaspectos caracteristicos con el
objetivo de ofrecer la oferta mas ajustada a lassidades.

4. Recopilacién de datos de cliente. El departamndatadministracion introduce en la
base de datos la informacion de cliente y contiqstaesté al corriente de pagos.

5. Elaboracion y presentacion de oferta. Si el tapar anterior es favorable el
departamento comercial lanza la oferta al clientpugda a la espera de aceptacion y
determinacion de forma de pago.

6. Planificacion. Una vez aceptada la oferta yhideila confirmacién de pago, el contrato
pasa al departamento de planificaciéon que es elrgado de cuadrar cada una de las
fechas optimizando los recursos disponibles.

7. Prestacion de Servicio. Se prestan los serviatmsdados segun el contrato. Es
importante garantizar en todo momento la maximaadlde servicio ya que este es uno
de los objetivos que se marcan a nivel empresgeajue repercuten directamente sobre
la vision de los clientes.

8. Mejora continua. El departamento técnico qué &at la revisidon de las instalaciones
irA proponiendo de forma continua las diferentesomes correctivas necesarias, asi
como las posibles mejoras a nivel energético.

A continuacion, se representa en un diagrama elegmcompleto de la prestacién de
Servicios.

67

4 Universidad
Europea

Myl
..||
il
.



UNIVERSIDAD

BUSINESS
EUROPEA
CON IBM

& TECH
SCHOOL

o2lusljo e
JPeqpee4
pn1dI|oS

uoieydany

olsandnsaud
9p e8aJsjua

Business Plan Empresa Servicios Integrales
Angel Lépez Camacho

Auopeioqe|3

sauolde|elsul
se| e BYSIA

_ — da1en OIDIAIDS
Uoiae|1doday ) ap pnid1|os

OIDIAJISS 9P
A‘ uoldejussald
() 71 HVdAd OLN3INVLYVYd3d
i

Figura 37 Proceso de prestacion de servicios
68

idad

versi

3LIN3ITD

DD DH ‘-_ 7
@) u‘. dvdd( 0 Y

Un
kad Europea

w3



Business Plan Empresa Servicios Integrales

Angel Lopez Camacho
TR RV

9.3 PLANIFICACION DE SERVICIOS

BUSINESS

& TECH
SCHOOL
UNIVERSIDAD
EUROPEA
CON IBM

Una vez estimadas las ventas en el plan de magkstina a desarrollar una planificacion
detallada de cada uno de los servicios ofrecidosntiel los tres primeros afios. A partir
de las ventas se obtendran los recursos humanoatgriatles necesarios para poder
prestar el servicio. Estos condicionaran la estracbrganizativa de la empresa y los

costes asociados a esta.

En primer lugar, se va a tener en cuenta todosdoscios que se van a ofrecer durante
los tres primeros afios clasificados por el tipsaeicio. Segun la previsién de ventas

resultan los siguientes servicios.

NUMERO DE SERVICIOS

45
40
35
30
25
20
15
10

ANO 1

ANO 2

SERVICIOS LIMPIEZA SERVICIOS MANTENIMIENTO

ANO 3

SERVICIOS AUXILIARES

Figura 38 Numero de servicios por tipo y afio

En el gréfico puede observarse la evolucion deédogicios y como anualmente se va

produciendo un aumento del nimero de serviciosn#ds del primer afio se alcanzan
alcanzar de forma simultanea entre todos los sesvim total de 25 contratos, frente a
61 que se esperan para el segundo afo y 91 aiderce

Tipo de N2 Servicios

Servicio Afiol | Aiio2 | Afio3
Limpieza 11 15
Mantenimiento 9 23 35
Aucxiliares 10 27 41

Tabla 10 Numero de servicios por tipo y afio
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El nimero de servicios que mas crece es el de maméntos, a continuacion, se va a
estudiar de forma individual cada uno de estosidesvpara poder determinar los
recursos necesarios.

SERVICIOS ANO 1

100 W SERVICIOS AUXILIARES
90 REPARACIONES
80
0 SERVICIOS AUXILIARES LIMPIEZA A
DOMICILIO
60
50 W SERVICIOS DE MANTENIMIENTO
20 SERVICIO PREMIUM
30 SERVICIOS DE MANTENIMIENTO
20 - = SERVICIO PLUS
- BN —
10 [ ———————

J— SERVICIOS DE MANTENIMIENTO

0 - = SERVICIO BASICO
MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

]
SERVICIOS LIMPIEZA

Figura 39 Servicios afio 1

SERVICIOS ANO 2

100

90 W SERVICIOS AUXILIARES

30 REPARACIONES

70 SERVICIOS AUXILIARES LIMPIEZA A

60 l DOMICILIO

50 . .

20 0 B B SERVICIOS DE MANTENIMIENTO
EE N SERVICIO PREMIUM

30 = [ ] - m . | =

;0 W e N SERVICIOS DE MANTENIMIENTO

0 == SERVICIO PLUS

o D b e

SERVICIOS DE MANTENIMIENTO
MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES SERVICIO BASICO

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Figura 40 Servicios afio 2
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SERVICIOS ANO 3

100
90 B SERVICIOS AUXILIARES

80 I I I I I REPARACIONES

70 l l l . SERVICIOS AUXILIARES LIMPIEZA A
60 DOMICILIO

o u BB [ W | W SERVICIOS DE MANTENIMIENTO

40
e mmmEEEHN SERVICIO PREMIUM

20 SERVICIOS DE MANTENIMIENTO
10 ‘ ‘ ‘ ‘ SERVICIO PLUS
0 | | | | | | | | | | ‘ ‘ | ‘ ‘ | | ‘ ‘ ‘ SERVICIOS DE MANTENIMIENTO
MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES SERVICIO BASICO

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Figura 41 Servicios afo 3

Esta programacion de servicios sera realizadalmbreetor ya que durante al menos
los tres primeros afios de la empresa sera el extadg la planificacién de trabajos.
Esta planificacion se hara en base a una seriactigrés.

* Necesidades de clientes. Un aspecto fundameregaka én cuenta son las
necesidades del cliente. En funcion de eso seral@la oferta y se le asignaran
los técnicos que mejor se ajusten a estas cartittasi

» Ubicacion. Otro aspecto fundamental para la asignaie trabajos es la
ubicacion de cada uno de los clientes. De forméram se irdn desarrollando
rutas de forma que los desplazamientos sean lompesile con el objetivo de
reducir tiempos de respuesta y gastos asociad@naporte.

e Saturacion de trabajos. Como ya se ha comentadboaso del personal que
comparte contratos como pueden ser técnicos deemaménto, limpiadores y
jardineros se tratara de repartir de forma equaidlbrios trabajos y siempre
teniendo en cuenta el nimero maximo de contratiisidie para cada uno.

En funcion de estos factores se determina que mparse asocia a cada contrato.

Una vez detallado el niumero de servicios ofrecidessualmente durante cada uno de
los afos sobre los que se hace el estudio, sederaaimensionar los recursos necesarios.
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9.4 ESTRUCTURA EMPRESA

Teniendo claro cudl es la propuesta de valor, céenpretende llegar a los clientes y la
estimacion de servicios ofrecidos. Es el momentdederminar el personal que formara
parte del proyecto y hara posible que se alcanses @bjetivos.

Para ello es importante determinar una estructientpresa que defina los roles a asumir
por cada uno de los integrantes.

En este proyecto se estructurara la empresa dea fi@ndrquica siguiendo las pautas del
organigrama.

Técnico o ;
g Limpiadores Jardinero
mantenimiento

Figura 42 Estructura organizativa de la empresa

Como puede observarse en el organigrama se refaesemlos colores. Por una parte,
estd el personal de oficina, es el encargado déodana a la estructura de la empresa y
por otra parte esta el personal de campo queaxatgado de asistir a las instalaciones
y realizar los servicios.

9.4.1 PERSONAL OFICINA

Para poder poner en marcha el proyecto es neceseriar con un personal de
estructura que de un back up en todo momentodateerEn funcion del modelo que
se tiene como concepto de empresa y el crecimestiimado para los tres primeros
afos se van a fijar las necesidades de persowmdicie.

» Director de Negocio. Es el maximo responsable @gripresa. Durante los
primeros afios ademas es el encargado de la pandfitde todos los servicios.

« Responsable Marketing y Area Comercial. Es el gyachy del desarrollo y
ejecucion del plan de marketing.
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» Comercial. Son los encargados de visitar a logtegey transmitir la propuesta
de valor. Desde un principio se contara con 2 coiales.

* Responsable Eficiencia Energética. Su misién elizanda situacion energética
actual de cada contrato y proponer las mejorashzarer la instalacion mas
sostenible. En todo momento se contara con unc@cpie dara soporte a todos
los contratos.

* Responsables Administracion. Para toda la gestéardental se contara con
personal administrativo. En este caso se ha estitaatkecesidad de contar con
una persona desde el inicio.

9.4.2 PERSONAL SERVICIOS

Por otro lado, esta el personal encargado de pitestaervicios en las instalaciones de
cada uno de los clientes. A diferencia del persdeaificina que es fijo para dar soporte
a la estructura de empresa. El personal de sesuigpendera del nimero de servicios
prestados en cada momento partiendo desde unawnosigue se fijardn al coienzo de
la actividad empresarial.

» Técnicos de mantenimiento. Son personal en plamfile se encargan de las
revisiones de todas las instalaciones a excep@dasdjue estan subcontratadas.
Se establece un minimo de dos técnicos asociachdaacontrato pudiendo
estos desempenfar servicios en hasta 6 contratos.

« Limpiadores. Son personal en plantilla y se encdegedos los servicios de
limpieza incluyendo servicios auxiliares en los dohos de los clientes. Para
estimar el nUmero de personas necesarias se ba mcuenta la jornada
semanal y sea estimado el niumero de horas dediaada tipo de servicio.

» Jardineros. Son los encargados de la conservaeitasdonas comunes y

jardines. Teniendo en cuenta la jornada mediawielero de horas estimadas se
tiene una necesidad de un jardinero para cadatfatos
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Tabla 11 Necesidades personal servicios afio 1
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Tabla 12 Necesidades personal servicios afio 2
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A continuacidn, se presentan las necesidades estépara cada uno de estos
servicios durante los tres primeros afios en fundéla prevision de ventas.
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Técnico de

ANO 3 mantenimiento Jardinero | Limpiadores
MES 1 5 1 5
MES 2 5 2 6
MES 3 5 2 6
MES 4 5 2 6
MES 5 6 2 6
MES 6 6 2 6
MES 7 6 2 7
MES 8 6 2 7
MES 9 6 2 7
MES 10 6 2 7
MES 11 7 2 8
MES 12 7 2 8

Tabla 13 Necesidades personal servicios afio 3

* Subcontratas. Se encargaran de complementar ssrgigé no van a ser
prestados por el personal propio. Estas tambiéardkgsan del nimero de
servicios ofrecidos y entre las principales estan:

o Conserje. En aquellos contratos Premium que sesago se contara con
los servicios de un conserje.

0 Técnicos de PCI. Se establecera un acuerdo corheotiauna empresa
especializada en el sector de forma que se real@enrevisiones
pertinentes a un precio negociado.

o Técnicos de Ascensores. Se establecerd un acuenderaal con una
empresa especializada en el sector de forma geakeen las revisiones
pertinentes a un precio negociado.

En la prevision de costes se tendra en cuentaokiesasociados a cada una de
estas subcontratas por mes y por contrato.
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10. ANALISIS FINANCIERO

Con toda la informacion obtenida en capitulos anteriores, en este se realizard un analisis
financiero con el fin de determinar la viabilidad de proyecto y si es rentable o no. Para ello se
expondran todos los costes generados, todos los ingresos obtenidos, se explicara el método de
financiacién elegido para por ultimo confeccionar la cuenta de pérdidas y ganancias y el flujo
de caja.

10.1 INVERSION INICIAL

Para poder iniciar el proyecto hay que llevar abaafa serie de inversiones iniciales.
En este caso al tratarse de un local alquiladpriasipales inversiones corresponden a
la adquisicién del inmovilizado material, entreglee destaca la adecuacion de la
oficina, la maquinaria y herramienta necesaria packer prestar los servicios, asi como
los equipos informaticos y la creacion y mantenitdede la pagina web.

10.1.1 ACTIVO NO CORRIENTE

Dentro del activo no corriente se tendran en cugotaina parte los activos materiales.
Son los elementos tangibles que da alguna formanhaosible el desarrollo de la
actividad. Por otro lado, estan los activos no nelés como serd el caso de las
aplicaciones informaticas necesarias y la pagira we

* Mobiliario. Para acondicionar el local se ha estimanecesario realizar una
inversiébn en mobiliario para todo el personal deimd. Aqui se engloban
estanterias mesas y sillas. Teniendo en cuental gu&ximo nimero de personas
en oficinas son 6, se dedicaran 600 € a esta partid

* Magquinaria. Para el desarrollo de todos los sarsise realizara una inversion en
magquinaria necesaria para las labores de limpieaatenimiento y jardineria de
10.000%.

* Herramienta. Para poder equipar a todos los opstdimpiadores y jardineros
se hara una previsién de gasto de 150 € por cadarnze Para cubrir los 3
primeros afios se hara una inversion de 2.550€

» Equipos informaticos. Se tiene en cuenta el costerdequipo informatico para
cada uno de los trabajadores de oficina. Se estmragartida de 6.200 €.

» Aplicaciones informaticas. Los softwares necesarjpara los equipos
informaticos se estiman en 540 €
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» PA&gina Web. Para la creacion de la pagina welpgstérior mantenimiento de la
misma se estima una inversion de 3.000 €.

10.1.2 ACTIVO CORRIENTE

Los activos corrientes son aquellos que estan disles para la utilizacion inmediata o

a corto plaza para cubrir las necesidades que pusdlayir.

formados principalmente por materiales en stodsprteria.

Estos activos estaran

» Materiales. Se adquirira material necesario padepdesarrollar cada uno de los
servicios por un importe de 2.500 € repartido entrguestos de instalaciones

comunes, productos de limpieza y jardineria.

» Tesoreria. Para poder hacer frente a los prinmtees®s en los que los gastos son
superiores a los ingresos se necesitara tenesereta 149.278 €.

La inversion inicial necesaria para poder iniclareyecto queda recogida en la siguiente

tabla.
INVERSION INICIAL
CONCEPTO ADQUISICIONES | IVA TOTAL
Mobiliario 600,00 €] 21% 600,00 €
Maquinaria 10.000,00 €] 21% 10.000,00 €
Herramienta 2.550,00€| 21% 2.550,00€
Equipos informaticos 6.200,00 €| 21% 6.200,00 €

Aplicaciones informaticas

540,00 €

21%

540,00 €

Pagina web

3.000,00 €

21%

3.000,00 €
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Tabla 14 Inversidn inicial
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TOTALACTIVO NO CORRIENTE 22.890,00 €
Materiales 2.500,00 €| 21%

Tesoreria (*) 149.278,10 €
TOTALACTIVO CORRIENTE 2.500,00 €

TOTAL INVERSION 25.390,00 € 25.390,00 €
Total IVA 5.331,90€ 5.331,90€
TOTAL NECESIDADES INICIALES 30.721,90 € 30.721,90€
TOTAL NECESIDADES + TESORERIA 180.000,00 €
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10.2 FUENTES DE FINANCIACION

Para poner en marcha el proyecto hay que realirarinversion inicial. Parte de esta
inversion inicial serd cubierta con las aportacionealizadas por los 2 socios. Sin
embargo, para cubrir el resto del capital necesariplicitara un préstamo a largo plazo.

FINANCIACION
TIPO IMPORTE
Capital aportado por los socios 80.000,00€
RECURSOS PROPIOS 80.000,00 €
Deudas bancarias 100.000,00 €
RECURSOS AJENOS 100.000,00 €
NECESIDADES DE FINANCIACION 180.000,00 €

Tabla 15 Financiacion

Cada uno de los socios hara una aportacion de@@.p@ra poner en marcha el negocio.
El resto del dinero, en este caso 100.000 € sald&itados al banco con un préstamo
ICO para Pymes.

CARACTERISTICAS DEL PRESTAMO

Importe del préstamo 100.000,00 €
Afos 10
Euribor 8%
Gastos de formacion (2%) 2.000,00€
Tipo de interes nominal 8%

Tabla 16 Caracteristicas del préstamo

AMORTIZACION DEL PRESTAMO

DESCRIPCION IMPORTE

Importe del prestamo 100.000,00 €
Importe porintereses 45.593,11 €
IMPORTE TOTAL 145.593,11 €
Cuota mensual 1.213,28 €

Tabla 17 Amortizacion del préstamo
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10.3 PREVISION DE INGRESOS

Los ingresos de la empresa dependeran fundamentale dos aspectos definidos en
capitulos posteriores. Estos dos aspectos fundatasrdon: la politica de precios y la

prevision de ventas. La politica de recios ha §ijdda en funcién de las necesidades del
segmento de cliente al que va referido el servicggrevision de ventas se ha elaborado
en funcion de las herramientas de marketing pgreacastos clientes.

POLITICA DE PRECIOS

SERVICIOS DE MANTENIMIENTO SERVICIOS AUXILIARES
SERVICIOS LIMPIEZA
SERVICIO SERVICIO LIMPIEZA A REPARACIONES
BASICO PLUS DOMICILIO
490,00 € 1.100,00 € 1.550,00 € 4.500,00 € 80,00 € 100,00 €

Tabla 18 Politica de precios

Multiplicando ambas estimaciones se consigue laigiém de ingresos brutas de la

explotacion durante los tres primeros afos. Hay rggalcar que estos ingresos por
servicios son estimativos ya que depende de ltigaotle precios fijada que en este caso
es la minima para poder disponer de los servicios.

El pago de estos servicios se realizarAd segun atonyr en todo caso a través de
transferencias bancarias en el mes corriente.

Teniendo en cuenta las previsiones de ventas pré&xsos fijados para cada uno de los
paquetes de servicios se puede obtener los ingress.
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PREVISION INGRESOS ANO 1
MES SERVICIOS LIMPIEZA | SERVICIO BASICO MANTENIMIENTO | SERVICIO PLUS MANTENIMIENTO | SERVICIO PREMIUM MANTENIMIENTO | LIMPIEZAS A DOMICILIO | REPARACIONES | INGRESOS MENSUALES

MES 1 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€

MES 2 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€

MES 3 490,00 € 1.100,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 100,00 € 1.690,00 €
MES 4 980,00 € 1.100,00€ 0,00€ 4.500,00 € 80,00€ 100,00€ 6.760,00 €
MES 5 980,00 € 1.100,00€ 1.550,00 € 4.500,00 € 160,00 € 200,00€ 8.490,00 €
MES 6 1.470,00€ 2.200,00 € 1.550,00 € 4.500,00 € 160,00 € 200,00€ 10.080,00 €
MES 7 1.470,00€ 2.200,00€ 1.550,00 € 4.500,00 € 160,00 € 200,00€ 10.080,00€
MES 8 1.470,00€ 2.200,00€ 1.550,00 € 4.500,00 € 160,00 € 200,00€ 10.080,00€
MES 9 1.960,00€ 3.300,00€ 3.100,00€ 4.500,00 € 240,00€ 300,00€ 13.400,00€
MES 10 2.450,00 € 3.300,00€ 3.100,00 € 4.500,00 € 240,00€ 300,00€ 13.890,00 €
MES 11 2.450,00 € 3.300,00€ 3.100,00€ 9.000,00 € 320,00€ 400,00 € 18.570,00€
MES 12 2.940,00€ 4.400,00€ 4.650,00€ 9.000,00 € 400,00 € 500,00 € 21.890,00€

Tabla 19 Prevision ingresos mensuales afio 1

PREVISION DE INGRESOS TOTALES
B SERVICIO BASICO SERVICIO PLUS SERVICIO PREMIUM LIMPIEZAS A
ANO SERVICIOS LIMPIEZA MANTENIMIENTO MANTENIMIENTO MANTENIMIENTO DOMICILIO REPARACIONES INGRESOS ANUALES
ANO1 16.660,00 € 24.200,00 € 20.150,00 € 49.500,00 € 1.920,00 € 2.500,00 € 114.930,00 €
ANO 2 48.510,00 € 80.300,00 € 108.500,00 € 211.500,00 € 9.360,00 € 9.900,00 € 468.070,00 €
ANO 3 75.950,00 € 123.200,00 € 220.100,00 € 423.000,00 € 18.880,00 € 17.200,00 € 878.330,00 €
TOTAL 141.120,00 € 227.700,00 € 348.750,00 € 684.000,00 € 30.160,00 € 29.600,00 € 1.461.330,00 €

Tabla 20 Prevision Ingresos en 3 afios
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10.4 COSTES

Una vez conocidos los ingresos brutos por servitaysque reflejar cuales van a ser los
costes implicados para poder obtener estos ingreaakferencia entre los ingresos y los
costes determinaran el resultado de la empresa.

Atendiendo a la naturaleza de los costes se pudikgenciar dos tipos. Por una parte,
estan los costes fijos que no dependeran del develctividad de la empresa. Por otra
parte, estan los costes variables que son los diepees al nivel de actividad.

Ademas, se tendran en cuenta para los costes lagizaniones del proyecto. Seran
aquellos costes asociados a la depreciacion deta®s fijos de la empresa.

10.4.1 COSTES FIJOS

Estos son los gastos que no dependeran del numesendcios. Son los asociados al
tejido empresarial y que por lo tanto hacen posbtiesarrollo del servicio. En el caso
de este proyecto destacan los costes de markekorsgde alquiler de oficinas.

» Marketing. Se tendra en cuenta como coste fijmpbite dedicado a la
campafia necesaria para dar a conocer el servigita @a de las vias por las
que se llegara al cliente final son determinadas &lan de Marketing. Para
poder detallar estos costes se ha hecho una lebovestigacion en la que se
fija el coste medio de cada uno de las vias de n@acion.

IMPRESION éﬂ;‘:ﬁﬁg;i ANUNCIOS TV LOCAL ANUNCIOS TV VALLAS
FLYERS WEB (TELEMADRID) PUBLICITARIAS
ud PRECIO Ud PRECIO ud PRECIO ud PRECIO
4000 | 25,00€ | 1000 | 50,00 € Horario 1 600,00 € 1 500,00 €
Horario 2 800,00 €

Tabla 21 Tabla de precios publicidad

Con esta tabla de precios y en funcién de las npetgmiestas a alcanzar para
captar el mayor numero de clientes se estimandstes asociados al plan de
marketing para cada uno de los afos.
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COSTES MARKETING ANO 1

MES IMPRESION DE FLYERS| ANUNCIOS EN RADIO| ANUNCIOS EN INTERNET| ANUNCIO TV LOCAL | ANUNCIO VALLAS PUBLICITARIAS| COSTES MARKETING MENSUAL
MES 1 75,00 € 200,00 € 100,00 € 0,00 € 0,00 € 375,00 €

MES 2 75,00 € 200,00 € 100,00 € 0,00 € 0,00 € 375,00 €

MES 3 50,00 € 300,00€ 100,00 € 0,00€ 0,00€ 450,00 €

MES 4 50,00 € 300,00 € 150,00 € 0,00 € 0,00 € 500,00 €

MES 5 50,00 € 300,00 € 150,00 € 0,00 € 0,00 € 500,00 €

MES 6 50,00 € 400,00€ 150,00 € 0,00€ 0,00€ 600,00 €

MES 7 50,00 € 400,00 € 200,00 € 0,00 € 0,00 € 650,00 €

MES 8 50,00 € 400,00 € 200,00 € 0,00 € 0,00 € 650,00 €

MES 9 50,00 € 600,00 € 200,00 € 0,00 € 0,00 € 850,00 €

MES 10 50,00 € 600,00 € 250,00 € 0,00 € 0,00€ 900,00 €

MES 11 50,00 € 600,00 € 250,00 € 0,00€ 0,00€ 900,00 €

MES 12 50,00 € 600,00 € 250,00 € 0,00 € 0,00 € 900,00 €

Tabla 22 Prevision costes de marketing afio 1
COSTES MARKETING TOTAL
IMPRESION ANUNCIOS ANUNCIOS EN ANUNCIO ANUNCIO VALLAS COSTES

ANO DE FLYERS EN RADIO INTERNET TV LOCAL PUBLICITARIAS MARKETING
ANO1 650,00 € 4.900,00 € 2.100,00 € 0,00 € 0,00 € 7.650,00 €
ANO 2 600,00 € 7.200,00 € 3.450,00 € 3.600,00 € 0,00 € 14.850,00 €
ANO 3 600,00 € 8.400,00 € 4.450,00 € 9.600,00 € 3.500,00 € 26.550,00 €
TOTAL | 1.850,00 € 20.500,00 € 10.000,00 € 13.200,00 € 3.500,00 € 49.050,00 €

Tabla 23 Prevision costes de marketing en 3 afios

Alquiler Oficinas. Se tendra en cuenta como cdgieef importe dedicado al
pago de las oficinas. El precio del alquiler deflaina se detalla en la siguiente
tabla y sera constante durante todo el devenprdgkcto.
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COSTES ALQUILER ANO 1

MES ALQUILER
MES 1 1.000,00 €
MES 2 1.000,00 €
MES 3 1.000,00 €
MES 4 1.000,00€
MES 5 1.000,00 €
MES 6 1.000,00 €
MES 7 1.000,00 €
MES 8 1.000,00 €
MES 9 1.000,00 €
MES 10 1.000,00€
MES 11 1.000,00 €
MES 12 1.000,00 €

Tabla 24 Prevision costes de alquiler afio 1
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COSTES ALQUILER TOTAL
ANO ALQUILER
ANO1 12.000,00 €
ANO 2 12.000,00 €
ANO 3 12.000,00 €
TOTAL 36.000,00 €

Tabla 25 Prevision costes de alquiler de oficinas en 3 afios

Tal y como se ha definido los costes fijos serérctampuestos por la suma de los
destinados al plan de marketing y al arrendamidatias oficinas.

De forma sintetizada los costes fijos del primer afiuego de forma posterior de los
tres primeros afos del proyecto quedan representadta siguiente tabla.

COSTES F1JOS ANO 1
MES | COSTES MARKETING | COSTES ALQUILER COSTES FIJOS
MES 1 375,00€ 1.000,00 € 1.375,00€
MES 2 375,00 € 1.000,00 € 1.375,00 €
MES 3 450,00 € 1.000,00 € 1.450,00 €
MES 4 500,00 € 1.000,00 € 1.500,00 €
MES 5 500,00 € 1.000,00 € 1.500,00 €
MES 6 600,00 € 1.000,00 € 1.600,00 €
MES 7 650,00 € 1.000,00 € 1.650,00 €
MES 8 650,00 € 1.000,00 € 1.650,00 €
MES 9 850,00 € 1.000,00 € 1.850,00 €
MES 10 900,00 € 1.000,00 € 1.900,00 €
MES 11 900,00 € 1.000,00 € 1.900,00 €
MES 12 900,00 € 1.000,00 € 1.900,00 €

Tabla 26 Prevision de costes fijos afio 1

COSTES FJOS
ANO COSTES MARKETING COSTES ALQUILER COSTES FIJOS
ANO 1 7.650,00 € 12.000,00 € 19.650,00 €
ANO 2 14.850,00 € 12.000,00 € 26.850,00 €
ANO 3 26.550,00 € 12.000,00 € 38.550,00 €
TOTAL 49.050,00 € 36.000,00 € 85.050,00 €

Tabla 27 Prevision de costes fijos en 3 afios
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En la representacion grafica puede observarse a@ngasto asociado al alquiler se
mantiene constante durante todos los afios miequasel de marketing continla
aumentando afio tras afo.

Costes Fijos

50.000,00 €
40.000,00 €
30.000,00 €
20.000,00 €
10.000,00 €

0,00 €
ANO 1 ANO 2 ANO 3
COSTES MARKETING COSTES ALQUILER

Figura 43 Costes fijos vs Costes variables
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10.4.2 COSTES VARIABLES

Los costes variables son los que dependen al des@lctividad o produccién. En este

caso al ser una empresa de servicios la mayoriesdmostes estan ligados al nivel de

actividad de la misma. Los principales gastos queponen los costes variables de este
proyecto son el personal, las subcontratas, losmabgs y la flota de vehiculos.

» Salarios. Es el coste mas elevado de todo el pimyiEengloba los salarios de todo
el personal en plantilla que hace posible el deBarde la empresa. Es la suma
del personal de oficina y el de servicios.

El coste asociado a los salarios se obtiene deiptedr las necesidades de
personal, que se definen en el plan operacionalppaalarios establecidos.

TABLA DE SALARIOS

AREA PUESTO SALARIO
DIRECCION Director y Responsable de planificacion | 25.000,00 €
Responsable Marketing y area comercial | 22.000,00 €
MARKETING

Técnico Comercial 19.000,00 €
ADMINISTRACION Administrativo 19.000,00 €
Tecnico Eficiciencia 22.000,00 €
Técnicos mantenimiento 19.000,00 €

OFICINA TECNICA —
Limpiadores 18.000,00 €
Jardinero 19.000,00 €

Tabla 28 Salarios

Los costes totales del personal en plantilla derahprimer afio de forma mensual
guedan representados en la siguiente tabla. Adesedsace una prevision del
coste de personal durante los tres primeros ejescic
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COSTES PERSONAL ANO 1
RESPONSABLE
MES DIRECTOR MARKETING Y AREA TECNICO COMERCIAL ADMINISTRATIVO TECNICO EFICIENCIA TECNICO MANTENIMIENTO LIMPIADORES JARDINERO COSTES PERSONAL
COMERCIAL
MES 1 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 8.666,67 €
MES 2 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 8.666,67 €
MES 3 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.500,00 € 0,00€ 15.166,67 €
MES 4 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33€ 16.750,00 €
MES 5 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33€ 16.750,00 €
MES 6 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33 € 16.750,00 €
MES 7 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33€ 16.750,00 €
MES 8 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33€ 16.750,00 €
MES 9 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 3.000,00 € 1.583,33€ 18.250,00 €
MES 10 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 3.000,00 € 1.583,33 € 18.250,00 €
MES 11 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 3.000,00 € 1.583,33€ 18.250,00 €
MES 12 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 3.000,00 € 1.583,33€ 18.250,00 €
Tabla 29 Prevision costes de personal afio 1
~ RESPONSABLE TECNICO TECNICO TECNICO COSTES
ANO DIRECTOR MARKETING COMERCIAL ADMINISTRATIVO EFICIENCIA MANTENIMIENTO LIMPIADORES JARDINERO PERSONAL
ANO 1 25.000,00 € 22.000,00 € 38.000,00 € 19.000,00 € 18.333,33 € 19.000,00 € 21.000,00 € 14.250,00 € 176.583,33 €
ANO 2 25.000,00 € 22.000,00 € 38.000,00 € 19.000,00 € 22.000,00 € 57.000,00 € 69.000,00 € 19.000,00 € 271.000,00 €
ANO 3 25.000,00 € 22.000,00 € 38.000,00 € 19.000,00 € 22.000,00 € 110.833,33 € 118.500,00 € 36.416,67 € 391.750,00 €
TOTAL 75.000,00 € 66.000,00 € 114.000,00 € 57.000,00 € 62.333,33 € 186.833,33 € 208.500,00 € 69.666,67 € 839.333,33 €

Tabla 30 Prevision de costes personal en 3 afios
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* Subcontratas. Son los costes asociados a lagoresspasadas por cada una de
las subcontratas necesarias. Se establecen les eostuncion de las necesidades
de servicios y del precio medio que ofrecen estasqalizar los servicios.

TABLA DE PRECIOS
TIPO PRECIO
PCI 800 | €/(afio*contrato)
ASCENSORES 1200 | €/(afio*contrato)
SOCORRISTA 2000 | €/(afio*contrato)

Tabla 31 Precio de subcontratas

Con estos precios ofrecidos y la prevision de smwise obtiene los costes
asociados a subcontratas durante cada uno de sesmel primer afio y de forma
posterior durante los tres primeros ejercicios.

COSTES SUBCONTRATAS ANO 1
MES SUBCONTRATAS

MES 1 0,00 €

MES 2 0,00€

MES 3 166,67 €
MES 4 1.500,00 €
MES 5 1.666,67 €
MES 6 1.833,33€
MES 7 1.833,33 €
MES 8 1.833,33 €
MES 9 2.166,67 €
MES 10 2.166,67 €
MES 11 3.500,00 €
MES 12 3.833,33 €

Tabla 32 Prevision costes de subcontratas afio 1

COSTES SUBCONTRATA TOTAL
ANO SUBCONTRATAS

ANO1 20.500,00 €

ANO 2 86.500,00 €

ANO 3 167.666,67 €

TOTAL 274.666,67 €

Tabla 33 Costes subcontratas
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* Materiales. Son los costes asociados a los masriacesario tanto para el
mantenimiento como para las reparaciones dentlosdgervicios auxiliares.
Se ha establecido un precio medio mensual porcseme 50 £€.

COSTES MATERIALES ANO 1
MES MATERIALES

MES 1 0,00€
MES 2 0,00€
MES 3 150,00 €
MES 4 300,00€
MES 5 450,00 €
MES 6 550,00 €
MES 7 550,00 €
MES 8 550,00 €
MES 9 800,00 €
MES 10 850,00 €
MES 11 1.000,00 €
MES 12 1.250,00 €

Tabla 34 Prevision costes de materiales afio 1

COSTES MATERIALES
TOTAL
ANO MATERIALES
ANO1 6.450,00 €
ANO 2 25.250,00 €
ANO 3 45.550,00 €
TOTAL 77.250,00 €

Tabla 35 Prevision costes materiales en 3 afios
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« Flota de vehiculos. Es el coste del alquiler ddorgbs con el cual el personal se
desplaza hacia cada uno de los contratos. Sedlegan acuerdo comercial con
un renting de vehiculos con el que se pacta uifa @& 250 € mensuales por

vehiculo.
COSTES VEHICULOS

ANO VEHICULOS
MES 1 0,00€
MES 2 0,00 €
MES 3 200,00 €
MES 4 400,00 €
MES 5 500,00 €
MES 6 700,00 €
MES 7 700,00 €
MES 8 700,00 €
MES 9 1.000,00 €
MES 10 1.100,00 €
MES 11 1.200,00 €
MES 12 1.500,00 €

Tabla 36 Prevision costes de alquiler afio 1

COSTES VEHICULOS TOTAL
ANO ALQUILER VEHICULOS
ANO1 8.000,00 €
ANO 2 30.000,00 €
ANO 3 54.400,00 €
TOTAL 92.400,00 €

Tabla 37 Prevision de costes alquiler vehiculos en 3 afios

En las siguientes tablas se presentan los gasiables que forman el contrato el primer
afio representado por meses y de forma posteri@ntdutos primeros tres afios de
actividad.
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COSTES VARIABLES ANO 1
MES | COSTES PERSONAL| COSTES SUBCONTRATA | COSTES MATERIAL | COSTES VEHICULOS | COSTES VARIABLES
MES 1 8.666,67 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 8.666,67 €
MES 2 8.666,67 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 8.666,67 €
MES 3 15.166,67 € 166,67 € 150,00 € 200,00 € 15.683,33 €
MES 4 16.750,00 € 1.500,00 € 300,00 € 400,00 € 18.950,00 €
MES 5 16.750,00 € 1.666,67 € 450,00 € 500,00 € 19.366,67 €
MES 6 16.750,00 € 1.833,33€ 550,00 € 700,00 € 19.833,33 €
MES 7 16.750,00 € 1.833,33€ 550,00 € 700,00 € 19.833,33 €
MES 8 16.750,00 € 1.833,33€ 550,00 € 700,00 € 19.833,33 €
MES 9 18.250,00 € 2.166,67 € 800,00 € 1.000,00 € 22.216,67 €
MES 10 18.250,00 € 2.166,67 € 850,00 € 1.100,00 € 22.366,67 €
MES 11 18.250,00 € 3.500,00 € 1.000,00 € 1.200,00 € 23.950,00 €
MES 12 18.250,00 € 3.833,33€ 1.250,00 € 1.500,00 € 24.833,33 €

Tabla 38 Prevision costes variables afio 1

COSTES VARIABLES
ARNO COSTES COSTES COSTES COSTES COSTES
PERSONAL SUBCONTRATA MATERIAL VEHICULOS VARIABLES
ANO 1 | 176.583,33 € 20.500,00 € 6.450,00 € 8.000,00 € 211.533,33 €
ANO 2 | 271.000,00 € 86.500,00 € 25.250,00 € 30.000,00 € 412.750,00 €
ANO 3 | 391.750,00 € 167.666,67 € 45.550,00 € 54.400,00 € 659.366,67 €
TOTAL | 839.333,33 € 274.666,67 € 77.250,00 € 92.400,00 € 1.283.650,00 €

Tabla 39 Prevision de costes variables en 3 afios
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10.4.3 AMORTIZACIONES

Los gastos asociados a la depreciacién de losoadijes de la empresa se recogen en la
tabla siguiente. En ella se tienen en cuenta linpageb, los equipos informaticos, la
herramienta del personal y la maquinaria necedasg&periodos son de cinco afios para
la mayoria, a excepcién de la pagina web y la nmagia que es a diez afios.

AMORTIZACION DE EQUIPOS

EQUIPOS CANTIDAD | COSTE UD. COSTE ANOS A AMORTIZAR| AMORTIZACION MENSUAL
Mobiliario 6 100,00 € 600,00 € 5 10,00 €]
Maquinaria 1) 10.000,00 €| 10.000,00 € 10 83,33 €
Herramienta 51 50,00€| 2.550,00€ 5 42,50€
Equipos informaticos 6| 1.200,00€| 7.200,00€ 5 120,00 €]
Aplicaciones informaticas 9 50,00 € 450,00 € 5 7,50€
Pagina web 1| 3.000,00€| 3.000,00€ 10, 25,00 €]

TOTAL 288,33 €

Tabla 40 Amortizaciones

La cantidad reflejada es el coste mensual repaditidante los tres primeros afios de
servicio asociado a la amortizacion.

Como conclusion al capitulo de costes se repraséletananera conjunta los costes
fijos y los variables observandose el impacto envod que tendra cada uno de ellos.

Costes Fijos vs Costes Variables

85.050,00 €

1.296.316,67 €

COSTES FIJOS COSTES VARIABLES

Figura 44 Costes fijos vs Costes variables
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10.5 CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

La cuenta de pérdidas y ganancia es el documeptsitue para determinar el resultado
econdmico del ejercicio de la empresa, y por ltotaleterminar si genera beneficios o
pérdidas. En este proyecto se realizara la cuedtdidas y ganancias para los tres
primeros afos.

La cuenta de pérdidas y ganancias es informatajyugaré a identificar si la empresa es
rentable o no, y de no serlo permite identificaales son las causas de este resultado. A
continuacion, se detallard cada uno de los consepte compone la cuenta de pérdidas
y ganancias.

» Ingresos Totales. Es el importe neto facturaddaprestacion de los servicios.
En este caso la via de ingreso es Unicamente fdaprén de servicios tanto
integrales como auxiliares a cada uno de los egnt

» Gastos Variables. Estan compuestos por todos tesiammente definidos. Aqui
se tiene en cuenta el coste asociado a los saladbsontratas, materiales y
alquiler de la flota de vehiculos.

La diferencia entre los Ingresos Totales y los @a¥ariables dan el Margen Bruto de la
empresa.

Margen Bruto = Ingresos Totales — Gastos Variables

El siguiente concepto a tener en cuenta para seguagtruyendo la cuenta de pérdidas y
ganancias son:

» Gastos Fijos. Estdn compuestos por todos los anegnte definidos. Aqui se
tiene en cuenta el coste asociado a marketingwialale oficinas.

La diferencia entre el Margen Bruto y estos gadijos proporciona el EBITDA
(Eanrings Before Interest Taxes Depreciaton Amatitim). EI EBITDA es el beneficio
de la explotacion antes de restar los interes&sdkuda contraida, los impuestos propios
del negocio, las depreciaciones y las amortizasiohe inversiones que se hayan
realizado.

EBITDA = Margen Bruto — Gastos Fijos

Una vez obtenido el EBITDA hay que tener en comaitlén las Amortizaciones del
proyecto para calcular el EBIT.

* Amortizaciones. Es el coste econdmico que supor@a pe empresa la
depreciacion del inmovilizado conforma el patrintonEstan compuestas por
todos los aspectos anteriormente definidos. Enpsigecto destacan la pagina
web, los equipos informaticos, la maquinaria yderéimienta.
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Restando las Amortizaciones al EBITA se obtieneRdIT.

EBIT = EBITDA — Amortizacion
A continuacién, hay que tener en cuenta los Gast@ncieros.

» Gastos Financieros. Son los gastos asociados anvVassiones financieras
realizadas para poder poner en marcha la empregd. s& tiene en cuenta el
préstamo solicitado.

Realizando la diferencia entre el EBIT y los gasimsncieros se tiene el EBT.
EBT = EBIT — Gastos Financieros

Por ultimo, para poder obtener el beneficio nettadsplotacion hay que tener en cuenta
el Impuesto de Sociedades.

* Impuesto de Sociedades. Es un tributo que pertealesestema tributario de
Espafa, de caracter directo y naturaleza persBoalnorma general se sitia en
torno al 25% para pequefias y medianas empresasmBergo, para empresas de
nueva creacion puede situarse durante los dosqmsnegercicios que se obtengan
resultados positivos en el 15% y asi se hara.

Realizando la diferencia entre el EBT y el Impuekt&@ociedades se obtiene el Beneficio
Neto

Beneficio Neto = EBT — Impuesto de Sociedade

En las siguientes tablas se representan la cuentéardidas y ganancias por meses para
el primero de los afios y de forma anualizada per&rés primeros afos de servicio.
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CUENTA PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTALANO 1
INGRESOS TOTALES 0,00€ 0,00€ 1.690,00 € 6.760,00 € 8.490,00 € 10.080,00 € 10.080,00 € 10.080,00 € 13.400,00 € 13.890,00 € 18.570,00 € 21.890,00 € 114.930,00 €
GASTOS VARIABLES 8.666,67 € 8.666,67 € 15.683,33 € 18.950,00 € 19.366,67 € 19.833,33 € 19.833,33€ 19.833,33€ 22.216,67 € 22.366,67 € 23.950,00 € 24.833,33 € 224.200,00 €
MARGEN BRUTO -8.666,67 € -8.666,67 € -13.993,33 € -12.190,00 € -10.876,67 € -9.753,33 € -9.753,33€ -9.753,33 € -8.816,67 € -8.476,67 € -5.380,00 € -2.943,33€ -109.270,00 €
GASTOS FlJOS 1.375,00 € 1.375,00 € 1.450,00 € 1.500,00€ 1.500,00 € 1.600,00 € 1.650,00 € 1.650,00 € 1.850,00€ 1.900,00 € 1.900,00 € 1.900,00 € 19.650,00 €
EBITDA -10.041,67 € -10.041,67 € -15.443,33 € -13.690,00 € -12.376,67 € -11.353,33 € -11.403,33 € -11.403,33 € -10.666,67 € -10.376,67 € -7.280,00 € -4.843,33 € -128.920,00 €
AMORTIZACION 420,00€ 420,00 € 420,00 € 420,00€ 420,00 € 420,00€ 420,00€ 420,00 € 420,00€ 420,00 € 420,00€ 420,00€ 5.040,00 €
EBIT -10.461,67 € -10.461,67 € -15.863,33 € -14.110,00 € -12.796,67 € -11.773,33 € -11.823,33 € -11.823,33 € -11.086,67 € -10.796,67 € -7.700,00 € -5.263,33 € -133.960,00 €
GASTOS FINANCIEROS 2.000,00€ 666,67 € 663,02 € 659,35€ 656,66 € 651,94 € 648,20 € 644,43 € 640,64 € 636,82 € 632,98 € 629,11€ 9.129,82 €
EBT -12.461,67 € -11.128,34 € -16.526,35 € -14.769,35 € -13.453,33 € -12.425,27 € -12.471,53 € -12.467,76 € -11.727,31€ -11.433,49€ -8.332,98 € -5.892,44 € -143.089,82 €
IMPUESTO SOCIEDADES 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
BENEFICIO NETO -12.461,67 € -11.128,34 € -16.526,35 € -14.769,35 € -13.453,33 € -12.425,27 € -12.471,53 € -12.467,76 € -11.727,31€ -11.433,49€ -8.332,98 € -5.892,44 € -143.089,82 €
Tabla 41 Cuenta de pérdidas y ganancias afio 1
CUENTA PERDIDAS Y GANANCIAS
12 ANO 22 ANO 32 ANO TOTAL
INGRESOS TOTALES 114.930,00 € 468.070,00 € 878.330,00 € 1.461.330,00 €
GASTOS VARIABLES 224.200,00 € 412.750,00 € 659.366,67 € 1.296.316,67 €
MARGEN BRUTO -109.270,00 € 55.320,00 € 218.963,33 € 165.013,33 €
GASTOS FIJOS 19.650,00 € 26.850,00 € 38.550,00 € 85.050,00 €
EBITDA -128.920,00 € 28.470,00 € 180.413,33 € 79.963,33 €
AMORTIZACION 5.040,00 € 5.040,00 € 5.040,00 € 15.120,00 €
EBIT -133.960,00 € 23.430,00 € 175.373,33 € 64.843,33 €
GASTOS FINANCIEROS 9.129,82 € 7.238,04 € 6.630,39 € 22.998,25 €
EBT -143.089,82 € 16.191,96 € 168.742,94 € 41.845,08 €
IMPUESTO SOCIEDADES 0,00 € 4.579,88 € 25.311,44 € 29.891,32 €
BENEFICIO NETO -143.089,82 € 11.612,08€ 143.431,50€ | 11.953,76 €
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10.6 FLUJO DE CAJA

A continuacion, se representara el flujo de caja que se prevé para el primer ejercicio de forma
mensualizada. Ademas, se mostrara de forma anualizada para los tres primeros afios.

En el flujo caja se reflejan los cobros obtenidos (cobros por servicios, capital de socios y
préstamos bancarios) frente a los pagos realizados (pagos de costes fijos, pagos asociados a
costes variables, IVA, IS, pagos por el préstamo, intereses y el pago inicial por las inversiones).

De esta forma se puede obtener una vision mes a mes de la caja del negocio.
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TESORERIA FLUJO DE CAJA ANO 1
MES 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ANO 1
COBROS 180.000,00 €] 0,00 €] 0,00€] 1.690,00€| 6.760,00€| 8.490,00€] 10.080,00€| 10.080,00€| 10.080,00€| 13.400,00€| 13.890,00€| 18.570,00€| 21.890,00€] 294.930,00 €
Ventas 0,00 €] 0,00€] 1.690,00€| 6.760,00€| 8.490,00€| 10.080,00€| 10.080,00€| 10.080,00€| 13.400,00€| 13.890,00€| 18.570,00€| 21.890,00€| 114.930,00 €
Capital de socios 80.000,00 £ 80.000,00 £
Prestamos bancarios 100.000,00 €| 100.000,00 €}
PAGOS -31.121,90 €] -10.392,33 €] -10.392,33 €] -17.484,00 €[ -20.800,67 €] -21.217,34 €| -21.783,99€| -21.833,99€| -21.834,00€| -24.417,34 €| -24.617,33 €| -26.200,66 €| -27.082,99 €] -283.518,87 £
Pago gastos fijos -1.375,00€| -1.375,00€ -1.450,00€| -1.500,00€| -1.500,00€| -1.600,00€[ -1.650,00€| -1.650,00€[ -1.850,00€| -1.900,00€[ -1.900,00€| -1.900,00€| -19.650,00 €|
Pago gastos variables -8.666,67 €] -8.666,67 €] -15.683,33 €| -18.950,00 €] -19.366,67 €| -19.833,33 €[ -19.833,33€| -19.833,33 €] -22.216,67 €| -22.366,67 €| -23.950,00€| -24.833,33€| -224.200,00 €|
IVA ANUAL -4.340,00 €]
Impuesto de Sociedades 0,00 €] 0,00€ 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €]
Devolucién préstamo -217,33 €| -218,78 €] -220,24 €] -221,71 €] -223,19 €] -224,67 £ -226,17 €] -227,68 €] -229,20 €] -230,72 €] -232,26 €| -232,81 €] -2.704,76 €
Intereses -400,00 €] -133,33 €| -131,88 €] -130,43 €] -128,96 €| -127,48 €] -125,99 €] -124,49 €] -122,99 €] -121,47 €] -119,94 €] -118,40 €| -116,85 €] -1.902,21 €
Pago de las inversiones -30.721,90 € -30.721,90 €
SALDO INICIAL 0,00€|148.878,10 €] 138.485,77 €] 128.093,45 €] 112.299,44 €| 98.258,77€| 85.531,44€| 73.827,44€| 62.073,45€| 50.319,45€| 39.302,11€| 28.574,78€| 20.944,12¢ 0,00 €]
SALDO FINAL 148.878,10 €| 138.485,77 €] 128.093,45€] 112.299,44 €| 98.258,77 €| 85.531,44€| 73.827,44€| 62.073,45€| 50.319,45€| 39.302,11€| 28.574,78€| 20.944,12€| 15.751,13 €] 11.411,13 €

Tabla 43 Prevision flujo de caja afio 1

TESORERIA _ FLUJO DE CI{JA EN 3 ANOS~
ANO 1 ANO 2 ANO 3
COBROS 294.930,00€| 468.070,00 €| 878.330,00 €}
Ventas 114.930,00 €| 468.070,00€| 878.330,00 €
Capital de socios 80.000,00 € 0,00 €] 0,00 €]
Prestamos bancarios 100.000,00 €] 0,00 €] 0,00 €]
PAGOS -283.518,87 €| -452.030,97 €] -713.471,87 €
Pago gastos fijos -19.650,00 €] -26.850,00 €] -38.550,00 €]
Pago gastos variables -224.200,00 €] -412.750,00 €] -659.366,67 €
IVA -4.340,00€| -8.224,00€| -11.348,23 €
Impuesto de Sociedades 0,00 €] 0,00 €] 0,00 €]
Devolucién préstamo -2.704,76 €| -2.704,76 €| -2.704,76 €
Intereses -1.902,21€| -1.502,21€] -1.502,21¢]
Pago de las inversiones -30.721,90 €] 0,00 €] 0,00 €]
SALDO INICIAL 0,00€| 11.411,13€| 27.450,16€
SALDO FINAL 11.411,13 €| 27.450,16 €| 192.308,29 €|

Tabla 44 Prevision flujo de caja en 3 afios

96

BUOSINESS

& TECH
SCHOOL
UNIVERSIDAD
EUROPEA
CON IBM



Business Plan Empresa Servicios Integrales T

SCHOOLs
< . UNIVERSIDAD
Angel Lépez Camacho EUROPEA
A O AR R EATIR NI R R T

11. CONCLUSIONES

En la actualidad el Facility Management esta catwdnerza en todos los sectores. Cada
vez son mas las empresas y particulares que decgaerarse en la generacion de valor
a través de sus actividades principales o simplat=jar en manos expertas y liberarse
de ese tiempo y responsabilidad y optan por exteanastos servicios.

La realizacion de este proyecto ha permitido uketaoncepto de Facility Managemnt y
cuales son las ventajas de este tipo de gesti®@mAs, a través de los diferentes analisis
realizados se ha podido estudiar el entorno y detbfes aspectos que puedan afectar al
desarrollo del negocio, observando que es un seatatge en el que todos los servicios
se encuentran muy atomizados y que a priori t@asitcunstancias son favorables para
plasmar el negocio.

Se ha elaborado un Business Model Canvas en elegplasma la propuesta de valor de
la empresa y se han analizado todos los aspectd®auan parte del modelo para tratar
de satisfacer las necesidades de los clientesderntomento.

Todo el desarrollo de la propuesta de valor segechdnen forme a un plan estratégico,
un plan de marketing y un plan de operaciones £igle se han detallado los aspectos
claves a tener en cuenta para poder llevar a ctb@eyecto,

Por ultimo, se ha elaborado un plan financiero leque se han plasmado todas las
previsiones realizadas en apartados anterioresstempuede observarse como el modelo
planteado es rentable a largo plazo, durante iogepos afios en la cuenta de pérdidas y
ganancias no se obtienen beneficios hasta el comsalel segundo afio. Ademas, puede
apreciarse que son los costes variables el comdicte de esto, durante los primeros
meses en los que la prevision de ventas es bajeuseulan perdidas.

Para poder hacer frente a estos comienzos se érnideado que es necesario recurrir a
financiacion externa con la cual puede observatsevés del flujo de caja, como a partir
de ese tercer mes del segundo afio el saldo deorajanza a aumentar llegando a obtener
193.058,29 €.

Podemos concluir por tanto que es un modelo dea@@gn el que existe una gran
posibilidad de éxito si se siguen todos los pugtesse han ido detallando a lo largo del
proyecto.
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ANEXO 1. TABLAS ANALISIS FINANCIERO

En este anexo se incluyen todas las tablas utdzgde se han tenido que elaborar para
poder realizar el analisis financiero. Primeramegste exponen cada una de ellas por
meses durante los tres primeros afios y luego a m@desumen en una Unica tabla se
representan los tres primeros ejercicios.

98

4 Universidad
Europea

[[LU
®



Business Plan Empresa Servicios Integrales

Angel Lopez Camacho
AN A ORI

4 Universidad

Europea

PREVISION INGRESOS ANO 1
L SERVICIO
MES SERVICIOS| SERVICIO BASICO SERVICIO PLUS PREMIUM LIMPIEZAS A REPARACIONES INGRESOS
LIMPIEZA | MANTENIMIENTO | MANTENIMIENTO DOMICILIO MENSUALES
MANTENIMIENTO
MES 1 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
MES 2 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
MES 3 490,00 € 1.100,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 100,00 € 1.690,00 €
MES 4 980,00 € 1.100,00 € 0,00 € 4.500,00 € 80,00 € 100,00 € 6.760,00 €
MES 5 980,00 € 1.100,00 € 1.550,00 € 4.500,00 € 160,00 € 200,00 € 8.490,00 €
MES 6 1.470,00 € 2.200,00€ 1.550,00 € 4.500,00 € 160,00 € 200,00 € 10.080,00 €
MES 7 1.470,00 € 2.200,00€ 1.550,00 € 4.500,00 € 160,00 € 200,00 € 10.080,00 €
MES 8 1.470,00 € 2.200,00 € 1.550,00 € 4.500,00 € 160,00 € 200,00 € 10.080,00 €
MES 9 1.960,00 € 3.300,00€ 3.100,00 € 4.500,00 € 240,00 € 300,00 € 13.400,00 €
MES 10 2.450,00 € 3.300,00€ 3.100,00€ 4.500,00 € 240,00 € 300,00 € 13.890,00 €
MES 11 | 2.450,00€ 3.300,00€ 3.100,00 € 9.000,00 € 320,00 € 400,00 € 18.570,00 €
MES 12 2.940,00 € 4.400,00 € 4.650,00 € 9.000,00 € 400,00 € 500,00 € 21.890,00 €
PREVISION INGRESOS ANO 2
. SERVICIO
MES SERVICIOS | SERVICIO BASICO SERVICIO PLUS PREMIUM LIMPIEZAS A REPARACIONES INGRESOS
LIMPIEZA | MANTENIMIENTO | MANTENIMIENTO DOMICILIO MENSUALES
MANTENIMIENTO
MES 1 2.940,00 € 4.400,00 € 6.200,00 € 9.000,00 € 480,00 € 500,00 € 23.520,00 €
MES 2 2.940,00 € 5.500,00 € 6.200,00 € 9.000,00 € 480,00 € 600,00 € 24.720,00 €
MES 3 3.430,00 € 5.500,00 € 6.200,00 € 13.500,00 € 560,00 € 600,00 € 29.790,00 €
MES 4 3.430,00 € 5.500,00 € 7.750,00 € 13.500,00 € 640,00 € 700,00 € 31.520,00 €
MES 5 3.920,00 € 6.600,00 € 7.750,00 € 18.000,00 € 720,00 € 800,00 € 37.790,00 €
MES 6 3.920,00 € 6.600,00 € 7.750,00 € 18.000,00 € 720,00 € 800,00 € 37.790,00 €
MES 7 3.920,00 € 6.600,00 € 9.300,00 € 18.000,00 € 800,00 € 800,00 € 39.420,00 €
MES 8 3.920,00 € 7.700,00 € 9.300,00 € 18.000,00 € 800,00 € 900,00 € 40.620,00 €
MES9 [ 4.410,00€ 7.700,00 € 10.850,00 € 22.500,00 € 960,00 € 1.000,00€ | 47.420,00€
MES 10 4.900,00 € 7.700,00 € 10.850,00 € 22.500,00 € 960,00 € 1.000,00 € 47.910,00 €
MES 11 5.390,00 € 7.700,00 € 12.400,00 € 22.500,00 € 1.040,00 € 1.000,00 € 50.030,00 €
MES 12 5.390,00 € 8.800,00 € 13.950,00 € 27.000,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € 57.540,00 €
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PREVISION INGRESOS ANO 3
. SERVICIO
SERVICIOS | SERVICIO BASICO SERVICIO PLUS LIMPIEZAS A INGRESOS
MES PREMIUM REPARACIONES
LIMPIEZA | MANTENIMIENTO | MANTENIMIENTO DOMICILIO MENSUALES
MANTENIMIENTO
MES 1 5.390,00 € 8.800,00 € 15.500,00 € 27.000,00 € 1.280,00 € 1.200,00 € 59.170,00 €
MES 2 5.390,00 € 8.800,00 € 15.500,00 € 27.000,00 € 1.280,00 € 1.200,00 € 59.170,00 €
MES 3 5.880,00 € 8.800,00 € 15.500,00 € 27.000,00 € 1.280,00 € 1.200,00 € 59.660,00 €
MES 4 5.880,00 € 9.900,00 € 17.050,00 € 31.500,00 € 1.440,00 € 1.300,00 € 67.070,00 €
MES 5 5.880,00 € 9.900,00 € 17.050,00 € 36.000,00 € 1.520,00 € 1.400,00 € 71.750,00 €
MES 6 6.370,00 € 9.900,00 € 18.600,00 € 31.500,00 € 1.520,00 € 1.400,00 € 69.290,00 €
MES 7 6.370,00 € 9.900,00 € 18.600,00 € 36.000,00 € 1.600,00 € 1.400,00 € 73.870,00 €
MES 8 6.370,00 € 11.000,00 € 18.600,00 € 36.000,00 € 1.600,00 € 1.500,00 € 75.070,00 €
MES 9 6.860,00 € 11.000,00 € 20.150,00 € 40.500,00 € 1.760,00 € 1.600,00 € 81.870,00 €
MES 10 6.860,00 € 11.000,00 € 20.150,00 € 40.500,00 € 1.760,00 € 1.600,00 € 81.870,00 €
MES 11 7.350,00 € 12.100,00 € 21.700,00 € 45.000,00 € 1.920,00 € 1.700,00 € 89.770,00 €
MES 12 7.350,00 € 12.100,00 € 21.700,00 € 45.000,00 € 1.920,00 € 1.700,00 € 89.770,00 €
PREVISION INGRESOS TOTALES
L SERVICIO
- SERVICIOS | SERVICIO BASICO SERVICIO PLUS LIMPIEZAS A INGRESOS
ANO PREMIUM REPARACIONES
LIMPIEZA | MANTENIMIENTO | MANTENIMIENTO DOMICILIO ANUALES
MANTENIMIENTO
ANO1 16.660,00 € 24.200,00 € 20.150,00 € 49.500,00 € 1.920,00 € 2.500,00 € 114.930,00 €
ANO 2 48.510,00 € 80.300,00 € 108.500,00 € 211.500,00 € 9.360,00 € 9.900,00 € 468.070,00 €
ANO 3 75.950,00 € 123.200,00 € 220.100,00 € 423.000,00 € 18.880,00 € 17.200,00 € 878.330,00 €
TOTAL 141.120,00 € 227.700,00 € 348.750,00 € 684.000,00 € 30.160,00 € 29.600,00 € 1.461.330,00 €

100




Business Plan Empresa Servicios Integrales

Angel Lopez Camacho
A A AT R

& TECH
SCHOOL
UNIVERSIDAD
EUROPEA
CON IBM

4 Universidad

Europea

COSTES MARKETING ANO 1
MES IMPRESION DE FLYERS| ANUNCIOS EN RADIO | ANUNCIOS EN INTERNET| ANUNCIO TV LOCAL ANUNCIO VALLAS PUBLICITARIAS COSTES MARKETING MENSUAL
MES 1 75,00 € 200,00 € 100,00 € 0,00€ 0,00€ 375,00 €
MES 2 75,00 € 200,00 € 100,00 € 0,00 € 0,00€ 375,00 €
MES 3 50,00 € 300,00 € 100,00 € 0,00 € 0,00 € 450,00 €
MES 4 50,00 € 300,00 € 150,00 € 0,00 € 0,00€ 500,00 €
MES 5 50,00 € 300,00 € 150,00 € 0,00€ 0,00€ 500,00 €
MES 6 50,00 € 400,00 € 150,00 € 0,00€ 0,00€ 600,00 €
MES 7 50,00 € 400,00 € 200,00 € 0,00€ 0,00€ 650,00 €
MES 8 50,00 € 400,00 € 200,00 € 0,00€ 0,00€ 650,00 €
MES 9 50,00 € 600,00 € 200,00 € 0,00€ 0,00€ 850,00 €
MES 10 50,00 € 600,00 € 250,00 € 0,00€ 0,00€ 900,00 €
MES 11 50,00 € 600,00 € 250,00 € 0,00 € 0,00€ 900,00 €
MES 12 50,00 € 600,00 € 250,00 € 0,00 € 0,00€ 900,00 €
COSTES MARKETING ANO 2
MES IMPRESION DE FLYERS| ANUNCIOS EN RADIO | ANUNCIOS EN INTERNET| ANUNCIO TV LOCAL ANUNCIO VALLAS PUBLICITARIAS COSTES MARKETING MENSUAL
MES 1 50,00 € 600,00 € 250,00 € 0,00 € 0,00€ 900,00 €
MES 2 50,00 € 600,00 € 250,00 € 0,00 € 0,00€ 900,00 €
MES 3 50,00 € 600,00 € 250,00 € 0,00€ 0,00€ 900,00 €
MES 4 50,00 € 600,00 € 300,00 € 0,00€ 0,00€ 950,00 €
MES 5 50,00 € 600,00 € 300,00 € 0,00 € 0,00€ 950,00 €
MES 6 50,00 € 600,00 € 300,00 € 0,00 € 0,00 € 950,00 €
MES 7 50,00 € 600,00 € 300,00 € 600,00 € 0,00€ 1.550,00 €
MES 8 50,00 € 600,00 € 300,00 € 600,00 € 0,00 € 1.550,00 €
MES 9 50,00 € 600,00 € 300,00 € 600,00 € 0,00€ 1.550,00 €
MES 10 50,00 € 600,00 € 300,00 € 600,00 € 0,00€ 1.550,00 €
MES 11 50,00 € 600,00 € 300,00 € 600,00 € 0,00€ 1.550,00 €
MES 12 50,00 € 600,00 € 300,00 € 600,00 € 0,00€ 1.550,00 €
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COSTES MARKETING ANO 3
MES IMPRESION DE FLYERS| ANUNCIOS EN RADIO [ ANUNCIOS EN INTERNET| ANUNCIO TV LOCAL | ANUNCIO VALLAS PUBLICITARIAS | COSTES MARKETING Y PUBLICIDAD
MES 1 50,00 € 700,00 € 300,00 € 800,00 € 0,00 € 1.850,00 €
MES 2 50,00 € 700,00 € 300,00 € 800,00 € 0,00€ 1.850,00 €
MES 3 50,00 € 700,00 € 350,00 € 800,00 € 0,00€ 1.900,00 €
MES 4 50,00 € 700,00 € 350,00 € 800,00 € 0,00 € 1.900,00 €
MES 5 50,00 € 700,00 € 350,00 € 800,00 € 0,00 € 1.900,00 €
MES 6 50,00 € 700,00 € 400,00 € 800,00 € 500,00 € 2.450,00 €
MES 7 50,00 € 700,00 € 400,00 € 800,00 € 500,00 € 2.450,00 €
MES 8 50,00 € 700,00 € 400,00 € 800,00 € 500,00 € 2.450,00 €
MES 9 50,00 € 700,00 € 400,00 € 800,00 € 500,00 € 2.450,00 €
MES 10 50,00 € 700,00 € 400,00 € 800,00 € 500,00 € 2.450,00 €
MES 11 50,00 € 700,00 € 400,00 € 800,00 € 500,00 € 2.450,00 €
MES 12 50,00 € 700,00 € 400,00 € 800,00 € 500,00 € 2.450,00 €
COSTES MARKETING TOTAL
ANO IMPRESION DE FLYERS| ANUNCIOS EN RADIO | ANUNCIOS EN INTERNET| ANUNCIO TV LOCAL | ANUNCIO VALLAS PUBLICITARIAS COSTES MARKETING
ANO1 650,00 € 4.900,00 € 2.100,00€ 0,00 € 0,00€ 7.650,00 €
ANO 2 600,00 € 7.200,00 € 3.450,00 € 3.600,00 € 0,00 € 14.850,00 €
ANO 3 600,00 € 8.400,00 € 4.450,00 € 9.600,00 € 3.500,00€ 26.550,00 €
TOTAL 1.850,00 € 20.500,00 € 10.000,00 € 13.200,00 € 3.500,00 € 49.050,00 €
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COSTES PERSONAL ANO 1
MES DIRECTOR RESPONSABLE TECNICO COMERCIAL ADMINISTRATIVO TECNICO EFICIENCIA TECNICO MANTENIMIENTO LIMPIADORES JARDINERO COSTES PERSONAL
MARKETING Y AREA
MES 1 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 8.666,67 €
MES 2 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 8.666,67 €
MES 3 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 3.166,67 € 1.500,00 € 0,00 € 15.166,67 €
MES 4 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33 € 16.750,00 €
MES 5 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33 € 16.750,00 €
MES 6 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33€ 16.750,00 €
MES 7 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33€ 16.750,00 €
MES 8 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.500,00 € 1.583,33 € 16.750,00 €
MES 9 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 3.000,00 € 1.583,33€ 18.250,00 €
MES 10 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 3.000,00 € 1.583,33€ 18.250,00 €
MES 11 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 3.000,00 € 1.583,33€ 18.250,00 €
MES 12 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 3.000,00 € 1.583,33€ 18.250,00 €
COSTES PERSONAL ANO 2
MES DIRECTOR RESPONSABLE TECNICO COMERCIAL ADMINISTRATIVO TECNICO EFICIENCIA TECNICO MANTENIMIENTO LIMPIADORES JARDINERO COSTES PERSONAL
MARKETING Y AREA
MES 1 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 3.166,67 € 4.500,00 € 1.583,33 € 19.750,00 €
MES 2 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 3.166,67 € 4.500,00 € 1.583,33 € 19.750,00 €
MES 3 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 3.166,67 € 4.500,00 € 1.583,33 € 19.750,00 €
MES 4 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 3.166,67 € 4.500,00 € 1.583,33 € 19.750,00 €
MES 5 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 4.750,00 € 4.500,00 € 1.583,33 € 21.333,33€
MES 6 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 4.750,00 € 6.000,00 € 1.583,33€ 22.833,33€
MES 7 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 4.750,00 € 6.000,00 € 1.583,33€ 22.833,33€
MES 8 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 4.750,00 € 6.000,00 € 1.583,33 € 22.833,33€
MES 9 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 6.333,33€ 6.000,00 € 1.583,33 € 24.416,67 €
MES 10 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33€ 6.333,33 € 7.500,00 € 1.583,33€ 25.916,67 €
MES 11 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 6.333,33 € 7.500,00 € 1.583,33 € 25.916,67 €
MES 12 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 6.333,33 € 7.500,00 € 1.583,33 € 25.916,67 €
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COSTES PERSONAL ANO 3
RESPONSABLE . . .

MES DIRECTOR MARKETING Y AREA TECNICO COMERCIAL ADMINISTRATIVO TECNICO EFICIENCIA TECNICO MANTENIMIENTO LIMPIADORES JARDINERO COSTES PERSONAL
MES 1 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33 € 7.916,67 € 7.500,00 € 1.583,33 € 27.500,00 €
MES 2 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 7.916,67 € 9.000,00 € 3.166,67 € 30.583,33 €
MES 3 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33 € 7.916,67 € 9.000,00 € 3.166,67 € 30.583,33 €
MES 4 2.083,33€ 1.833,33 € 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 7.916,67 € 9.000,00 € 3.166,67 € 30.583,33 €
MES 5 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 9.500,00 € 9.000,00 € 3.166,67 € 32.166,67 €
MES 6 2.083,33€ 1.833,33 € 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 9.500,00 € 9.000,00 € 3.166,67 € 32.166,67 €
MES 7 2.083,33 € 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33 € 9.500,00 € 10.500,00 € 3.166,67 € 33.666,67 €
MES 8 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 9.500,00 € 10.500,00 € 3.166,67 € 33.666,67 €
MES 9 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33 € 9.500,00 € 10.500,00 € 3.166,67 € 33.666,67 €

MES 10 2.083,33€ 1.833,33 € 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33 € 9.500,00 € 10.500,00 € 3.166,67 € 33.666,67 €
MES 11 2.083,33 € 1.833,33 € 3.166,67 € 1.583,33 € 1.833,33 € 11.083,33 € 12.000,00 € 3.166,67 € 36.750,00 €
MES 12 2.083,33€ 1.833,33€ 3.166,67 € 1.583,33€ 1.833,33€ 11.083,33 € 12.000,00 € 3.166,67 € 36.750,00 €
COSTES PERSONAL TOTAL
o RESPONSABLE ; . ;

ANO DIRECTOR MARKETING TECNICO COMERCIAL ADMINISTRATIVO TECNICO EFICIENCIA TECNICO MANTENIMIENTO LIMPIADORES JARDINERO COSTES PERSONAL
ANO 1 25.000,00 € 22.000,00 € 38.000,00 € 19.000,00 € 18.333,33 € 31.666,67 € 21.000,00 € 14.250,00 € 189.250,00 €
ANO 2 25.000,00 € 22.000,00 € 38.000,00 € 19.000,00 € 22.000,00 € 57.000,00 € 69.000,00 € 19.000,00 € 271.000,00 €
ANO 3 25.000,00 € 22.000,00 € 38.000,00 € 19.000,00 € 22.000,00 € 110.833,33 € 118.500,00 € 36.416,67 € 391.750,00 €
TOTAL 75.000,00 € 66.000,00 € 114.000,00 € 57.000,00 € 62.333,33 € 199.500,00 € 208.500,00 € 69.666,67 € 852.000,00 €
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COSTES SUBCONTRATAS ANO 1 COSTES SUBCONTRATAS ANO 2 COSTES SUBCONTRATAS ANO 3
MES SUBCONTRATAS MES SUBCONTRATAS MES SUBCONTRATAS
MES 1 0,00€ MES 1 4.000,00 € MES 1 11.000,00 €
MES 2 0,00€ MES 2 4.166,67 € MES 2 11.000,00 €
MES 3 166,67 € MES 3 5.500,00 € MES 3 11.000,00 €
MES 4 1.500,00 € MES 4 5.666,67 € MES 4 12.666,67 €
MES 5 1.666,67 € MES 5 7.166,67 € MES 5 14.000,00 €
MES 6 1.833,33 € MES 6 7.166,67 € MES 6 12.833,33 €
MES 7 1.833,33 € MES 7 7.333,33€ MES 7 14.166,67 €
MES 8 1.833,33 € MES 8 7.500,00 € MES 8 14.333,33 €
MES 9 2.166,67 € MES 9 9.000,00 € MES 9 15.833,33 €
MES 10 2.166,67 € MES 10 9.000,00 € MES 10 15.833,33 €
MES 11 3.500,00 € MES 11 9.166,67 € MES 11 17.500,00 €
MES 12 3.833,33€ MES 12 10.833,33 € MES 12 17.500,00 €

COSTES SUBCONTRATA TOTAL
ANO SUBCONTRATAS
ANO1 20.500,00 €
ANO 2 86.500,00 €
ANO 3 167.666,67 €
TOTAL 274.666,67 €
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COSTES MATERIALES ANO 1 COSTES MATERIALES ANO 2 COSTES MATERIALES ANO 3
MES MATERIALES MES MATERIALES MES MATERIALES
MES 1 0,00€ MES 1 1.350,00€ MES 1 3.150,00 €
MES 2 0,00€ MES 2 1.450,00 € MES 2 3.150,00 €
MES 3 150,00 € MES 3 1.600,00 € MES 3 3.200,00 €
MES 4 300,00 € MES 4 1.750,00 € MES 4 3.500,00 €
MES 5 450,00 € MES 5 2.000,00 € MES 5 3.650,00 €
MES 6 550,00 € MES 6 2.000,00 € MES 6 3.700,00 €
MES 7 550,00 € MES 7 2.100,00 € MES 7 3.800,00 €
MES 8 550,00 € MES 8 2.200,00 € MES 8 3.900,00 €
MES 9 800,00 € MES 9 2.500,00 € MES 9 4.200,00 €
MES 10 850,00 € MES 10 2.550,00 € MES 10 4.200,00 €
MES 11 1.000,00 € MES 11 2.700,00 € MES 11 4.550,00 €
MES 12 1.250,00 € MES 12 3.050,00 € MES 12 4.550,00 €
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COSTES MATERIALES TOTAL

ANO MATERIALES
ANO1 6.450,00 €
ANO 2 25.250,00 €
ANO 3 45,550,00 €
TOTAL 77.250,00 €
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COSTES ALQUILER ANO 1 COSTES ALQUILER ANO 2 COSTES ALQUILER ANO 3
MES ALQUILER MES ALQUILER MES MATERIALES

MES 1 1.000,00€ MES 1 1.000,00 € MES 1 1.000,00 €
MES 2 1.000,00 € MES 2 1.000,00 € MES 2 1.000,00 €
MES 3 1.000,00 € MES 3 1.000,00 € MES 3 1.000,00 €
MES 4 1.000,00 € MES 4 1.000,00 € MES 4 1.000,00 €
MES 5 1.000,00 € MES 5 1.000,00 € MES 5 1.000,00 €
MES 6 1.000,00€ MES 6 1.000,00 € MES 6 1.000,00 €
MES 7 1.000,00 € MES 7 1.000,00 € MES 7 1.000,00 €
MES 8 1.000,00 € MES 8 1.000,00 € MES 8 1.000,00 €
MES 9 1.000,00 € MES 9 1.000,00 € MES 9 1.000,00 €
MES 10 1.000,00 € MES 10 1.000,00 € MES 10 1.000,00€
MES 11 1.000,00 € MES 11 1.000,00 € MES 11 1.000,00 €
MES 12 1.000,00 € MES 12 1.000,00 € MES 12 1.000,00 €

COSTES ALQUILER TOTAL

ANO ALQUILER

ANO1 12.000,00 €

ANO 2 12.000,00 €

ANO 3 12.000,00 €

TOTAL 36.000,00 €
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COSTES VEHICULOS ANO 1 COSTES VEHICULOS ANO 2 COSTES VEHICULOS ANO 3
ANO VEHICULOS ANO VEHICULOS ANO VEHICULOS
MES 1 0,00€ MES 1 1.800,00 € MES 1 3.600,00 €
MES 2 0,00€ MES 2 1.900,00 € MES 2 3.800,00 €
MES 3 200,00 € MES 3 1.900,00 € MES 3 3.900,00 €
MES 4 400,00 € MES 4 2.000,00 € MES 4 4.100,00€
MES 5 500,00 € MES 5 2.100,00 € MES 5 4.300,00 €
MES 6 700,00 € MES 6 2.400,00 € MES 6 4.500,00 €
MES 7 700,00 € MES 7 2.400,00 € MES 7 4.800,00 €
MES 8 700,00 € MES 8 2.700,00 € MES 8 4.900,00 €
MES 9 1.000,00 € MES 9 2.900,00 € MES 9 5.000,00€
MES 10 1.100,00 € MES 10 3.200,00 € MES 10 4.900,00 €
MES 11 1.200,00 € MES 11 3.300,00 € MES 11 5.300,00 €
MES 12 1.500,00 € MES 12 3.400,00 € MES 12 5.300,00 €

COSTES VEHICULOS TOTAL

ANO ALQUILER VEHICULOS

ANO1 8.000,00 €

ANO 2 30.000,00 €

ANO 3 54.400,00 €

TOTAL 92.400,00 €
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COSTES FIJOS ANO 1 COSTES F1JOS ANO 2
MES |COSTES MARKETING | COSTES ALQUILER|  COSTES FIJOS MES | COSTES MARKETING | COSTES ALQUILER COSTES FlIOS

MES 1 375,00 € 1.000,00 € 1.375,00€ MES 1 900,00 € 1.000,00 € 1.900,00 €

MES 2 375,00 € 1.000,00 € 1.375,00€ MES 2 900,00 € 1.000,00 € 1.900,00 €

MES 3 450,00 € 1.000,00€ 1.450,00€ MES 3 900,00 € 1.000,00€ 1.900,00 €

MES 4 500,00 € 1.000,00 € 1.500,00€ MES 4 950,00 € 1.000,00 € 1.950,00 €

MES 5 500,00 € 1.000,00 € 1.500,00 € MES 5 950,00 € 1.000,00 € 1.950,00 €

MES 6 600,00 € 1.000,00 € 1.600,00€ MES 6 950,00 € 1.000,00 € 1.950,00 €

MES 7 650,00 € 1.000,00 € 1.650,00€ MES 7 1.550,00 € 1.000,00 € 2.550,00 €

MES 8 650,00 € 1.000,00€ 1.650,00€ MES 8 1.550,00 € 1.000,00 € 2.550,00 €

MES 9 850,00 € 1.000,00 € 1.850,00 € MES 9 1.550,00 € 1.000,00 € 2.550,00 €
MES 10 900,00 € 1.000,00 € 1.900,00 € MES 10 1.550,00 € 1.000,00 € 2.550,00 €
MES 11 900,00 € 1.000,00€ 1.900,00€ MES 11 1.550,00 € 1.000,00 € 2.550,00 €
MES 12 900,00 € 1.000,00 € 1.900,00€ MES 12 1.550,00 € 1.000,00 € 2.550,00 €

COSTES FIJOS ANO 3
MES | COSTES MARKETING | COSTES ALQUILER|  COSTES F1JOS

MES 1 1.850,00 € 1.000,00 € 2.850,00 €

MES 2 1.850,00 € 1.000,00 € 2.850,00 €

MES 3 1.900,00 € 1.000,00 € 2.900,00 € COSTES FIJOS TOTALES

MES 4 1.900,00 € 1.000,00 € 2.900,00 €

MES 5 1.900,00 € 1.000,00€ 2.900,00 € ANO | COSTES MARKETING | COSTES ALQUILER COSTES FIJOS

MES 6 2.450,00 € 1.000,00 € 3.450,00 €

MEST S bhbE LM e ANO 1 7.650,00 € 12.000,00 € 19.650,00 €

MES 8 2.450,00 € 1.000,00 € 3.450,00 € —

MES 9 2.450,00 € 1.000,00 € 3.450,00 € ANO 2 14.850,00 € 12.000,00 € 26.850,00 €
MES 10 2.450,00€ 1.000,00€ i ANO 3 26.550,00 € 12.000,00 € 38.550,00 €
MES 11 2.450,00 € 1.000,00 € 3.450,00 €
MES 12 2'450100 € 1'000100 £ 3_450,00 £ TOTAL 49-050,00 € 36-000,00 € 85-050,00 €
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COSTES VARIABLES ANO 1
MES | COSTES PERSONAL| COSTES SUBCONTRATA | COSTES MATERIAL | COSTES VEHICULOS| COSTES VARIABLES
MES 1 8.666,67 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 8.666,67 €
MES 2 8.666,67 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 8.666,67 €
MES 3 15.166,67 € 166,67 € 150,00 € 200,00 € 15.683,33 €
MES 4 16.750,00 € 1.500,00 € 300,00€ 400,00 € 18.950,00 €
MES 5 16.750,00 € 1.666,67 € 450,00 € 500,00 € 19.366,67 €
MES 6 16.750,00 € 1.833,33 € 550,00 € 700,00 € 19.833,33 €
MES 7 16.750,00 € 1.833,33 € 550,00 € 700,00 € 19.833,33 €
MES 8 16.750,00 € 1.833,33 € 550,00 € 700,00 € 19.833,33 €
MES 9 18.250,00 € 2.166,67 € 800,00 € 1.000,00 € 22.216,67 €
MES 10 18.250,00 € 2.166,67 € 850,00 € 1.100,00 € 22.366,67 €
MES 11 18.250,00 € 3.500,00 € 1.000,00 € 1.200,00 € 23.950,00 €
MES 12 18.250,00 € 3.833,33 € 1.250,00 € 1.500,00 € 24.833,33 €
COSTES VARIABLES ANO 2
MES | COSTES PERSONAL| COSTES SUBCONTRATA | COSTES MATERIAL | COSTES VEHICULOS| COSTES VARIABLES
MES 1 19.750,00 € 4.000,00 € 1.350,00 € 1.800,00 € 26.900,00 €
MES 2 19.750,00 € 4.166,67 € 1.450,00 € 1.900,00 € 27.266,67 €
MES 3 19.750,00 € 5.500,00 € 1.600,00 € 1.900,00 € 28.750,00 €
MES 4 19.750,00 € 5.666,67 € 1.750,00 € 2.000,00€ 29.166,67 €
MES 5 21.333,33 € 7.166,67 € 2.000,00 € 2.100,00 € 32.600,00 €
MES 6 22.833,33 € 7.166,67 € 2.000,00 € 2.400,00 € 34.400,00 €
MES 7 22.833,33 € 7.333,33 € 2.100,00 € 2.400,00 € 34.666,67 €
MES 8 22.833,33 € 7.500,00 € 2.200,00 € 2.700,00 € 35.233,33 €
MES 9 24.416,67 € 9.000,00 € 2.500,00 € 2.900,00 € 38.816,67 €
MES 10 25.916,67 € 9.000,00 € 2.550,00 € 3.200,00 € 40.666,67 €
MES 11 25.916,67 € 9.166,67 € 2.700,00 € 3.300,00 € 41.083,33 €
MES 12 25.916,67 € 10.833,33 € 3.050,00 € 3.400,00 € 43.200,00 €
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COSTES VARIABLES ANO 3
MES | COSTES PERSONAL| COSTES SUBCONTRATA | COSTES MATERIAL | COSTES VEHICULOS| COSTES VARIABLES
MES 1 27.500,00 € 11.000,00 € 3.150,00 € 3.600,00 € 45.250,00 €
MES 2 30.583,33 € 11.000,00 € 3.150,00 € 3.800,00 € 48.533,33 €
MES 3 30.583,33 € 11.000,00 € 3.200,00 € 3.900,00 € 48.683,33 €
MES 4 30.583,33 € 12.666,67 € 3.500,00€ 4.100,00 € 50.850,00 €
MES 5 32.166,67 € 14.000,00 € 3.650,00 € 4.300,00 € 54.116,67 €
MES 6 32.166,67 € 12.833,33 € 3.700,00 € 4,500,00 € 53.200,00 €
MES 7 33.666,67 € 14.166,67 € 3.800,00 € 4.800,00 € 56.433,33 €
MES 8 33.666,67 € 14.333,33 € 3.900,00€ 4.900,00 € 56.800,00 €
MES 9 33.666,67 € 15.833,33 € 4.200,00 € 5.000,00 € 58.700,00 €
MES 10 33.666,67 € 15.833,33 € 4.200,00 € 4,900,00 € 58.600,00 €
MES 11 36.750,00 € 17.500,00 € 4.550,00 € 5.300,00 € 64.100,00 €
MES 12 36.750,00 € 17.500,00 € 4.550,00 € 5.300,00 € 64.100,00 €

COSTES VARIABLES TOTALES

ANO | COSTES PERSONAL| COSTES SUBCONTRATA | COSTES MATERIAL | COSTES VEHICULOS| COSTES VARIABLES
ANO 1 189.250,00 € 20.500,00 € 6.450,00 € 8.000,00 € 224.200,00 €
ANO 2 271.000,00 € 86.500,00 € 25.250,00 € 30.000,00 € 412.750,00 €
ANO 3 391.750,00 € 167.666,67 € 45.550,00 € 54.400,00 € 659.366,67 €
TOTAL 852.000,00 € 274.666,67 € 77.250,00 € 92.400,00 € 1.296.316,67 €
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CUENTA PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTALANO 1
INGRESOS TOTALES 0,00€ 0,00€ 1.690,00 € 6.760,00 € 8.490,00€ 10.080,00€ 10.080,00 € 10.080,00 € 13.400,00 € 13.890,00 € 18.570,00 € 21.890,00€ 114.930,00 €
GASTOS VARIABLES 8.666,67 € 8.666,67 € 15.683,33 € 18.950,00 € 19.366,67 € 19.833,33€ 19.833,33€ 19.833,33 € 22.216,67 € 22.366,67 € 23.950,00€ 24.833,33 € 224.200,00 €
MARGEN BRUTO -8.666,67 € -8.666,67 € -13.993,33 € -12.190,00 € -10.876,67 € -9.753,33 € -9.753,33€ -9.753,33 € -8.816,67 € -8.476,67 € -5.380,00 € -2.943,33 € -109.270,00 €
GASTOS FIJOS 1.375,00€ 1.375,00€ 1.450,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.600,00 € 1.650,00 € 1.650,00€ 1.850,00 € 1.900,00 € 1.900,00 € 1.900,00 € 19.650,00 €
EBITDA -10.041,67€ -10.041,67 € -15.443,33 € -13.690,00€ -12.376,67 € -11.353,33 € -11.403,33 € -11.403,33 € -10.666,67 € -10.376,67 € -7.280,00 € -4.843,33 € -128.920,00 €
AMORTIZACION 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 5.040,00 €
EBIT -10.461,67€ -10.461,67 € -15.863,33 € -14.110,00€ -12.796,67 € -11.773,33 € -11.823,33€ -11.823,33 € -11.086,67 € -10.796,67 € -7.700,00 € -5.263,33 € -133.960,00 €
GASTOS FINANCIEROS 2.000,00€ 666,67 € 663,02 € 659,35 € 656,66 € 651,94 € 648,20 € 644,43 € 640,64 € 636,82 € 632,98 € 629,11€ 9.129,82 €
EBT -12.461,67 € -11.128,34 € -16.526,35 € -14.769,35 € -13.453,33 € -12.425,27 € -12.471,53 € -12.467,76 € -11.727,31€ -11.433,49€ -8.332,98 € -5.892,44 € -143.089,82 €
IMPUESTO SOCIEDADES 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
BENEFICIO NETO -12.461,67 € -11.128,34 € -16.526,35 € -14.769,35 € -13.453,33 € -12.425,27 € -12.471,53 € -12.467,76 € -11.727,31€ -11.433,49€ -8.332,98 € -5.892,44 € -143.089,82 €

CUENTA PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 2

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTALANO 2
INGRESOS TOTALES 23.520,00€ 24.720,00€ 29.790,00€ 31.520,00€ 37.790,00€ 37.790,00€ 39.420,00€ 40.620,00€ 47.420,00€ 47.910,00€ 50.030,00€ 57.540,00€ 468.070,00€
GASTOS VARIABLES 26.900,00€ 27.266,67€ 28.000,00€ 29.166,67 € 32.600,00€ 34,400,00€ 34.666,67 € 35.233,33€ 38.816,67€ 40,666,67€ 41,083,33€ 43.200,00€ 412.000,00 €
MARGEN BRUTO -3.380,00€ -2.546,67€ 1.790,00€ 2.353,33€ 5.190,00€ 3.390,00€ 4.753,33€ 5.386,67€ 8.603,33€ 7.24333€ 8.946,67€ 14.340,00€ 56.070,00€
GASTOS FIIOS 1.900,00€ 1.900,00€ 1,900,00€ 1.950,00€ 1.950,00€ 1.950,00€ 2.550,00€ 2.550,00€ 2.550,00€ 2.550,00€ 2.550,00€ 2.550,00€ 26.850,00€
EBITDA -5.280,00€ -4,446,67 € -110,00€ 403,33€ 3.240,00€ 1.440,00€ 2.203,33€ 2.836,67€ 6.053,33€ 4.693,33€ 6.396,67€ 11.790,00€ 29.220,00€
AMORTIZACION 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00€ 5.040,00€
EBIT -5.700,00€ -4,866,67€ -530,00€ -16,67€ 2.820,00€ 1.020,00€ 1.783,33¢€ 2.416,67€ 5.633,33€ 42713 3€ 5.976,67€ 11.370,00€ 24.180,00€
GASTOS FINANCIEROS 62522€ 621,30€ 617,35€ 613,38€ 609,38 € 605,35€ 601,30€ 597,22¢€ 593,11€ 588,98 € 584,82€ 580,63€ 7.238,04€
EBT -6.325,22€ -5.487,97€ -1.147,35€ -630,05€ 2.210,62€ 414,65€ 1.182,03€ 1.819,45 € 5.040,22€ 3.684,35€ 5.391,85€ 10.789,37€ 16.941,96 €
IMPUESTO SOCIEDADES 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 331,59 € 62,20€ 177,31€ 22,92€ 756,03 € 552,65€ 808,78 € 161841 € 4,579,88€
BENEFICIO NETO -6.325,22¢€ -5.487,97¢€ -1.147,35€ -630,05€ 1.879,03€ 352,45€ 1.004,73€ 1.546,53 € 4.284,19€ 3.131,70€ 4,583,07€ 9.170,9 € 12.362,08€
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CUENTA PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 3
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTALANO 3
INGRESOS TOTALES 59.170,00€ 59.170,00 € 59.660,00€ 67.070,00 € 71.750,00€ 69.290,00 € 73.870,00€ 75.070,00 € 81.870,00€ 81.870,00€ 89.770,00€ 89.770,00 € 878.330,00 €
GASTOS VARIABLES 45.250,00€ 48.533,33 € 48.683,33 € 50.850,00 € 54.116,67 € 53.200,00 € 56.433,33€ 56.800,00 € 58.700,00€ 58.600,00 € 64.100,00€ 64.100,00 € 659.366,67 €
MARGEN BRUTO 13.920,00€ 10.636,67 € 10.976,67 € 16.220,00€ 17.633,33€ 16.090,00€ 17.436,67 € 18.270,00€ 23.170,00€ 23.270,00€ 25.670,00€ 25.670,00 € 218.963,33 €
GASTOS FIJOS 2.850,00€ 2.850,00€ 2.900,00€ 2.900,00 € 2.900,00€ 3.450,00€ 3.450,00€ 3.450,00€ 3.450,00€ 3.450,00€ 3.450,00€ 3.450,00€ 38.550,00 €
EBITDA 11.070,00€ 7.786,67 € 8.076,67 € 13.320,00€ 14.733,33€ 12.640,00€ 13.986,67 € 14.820,00 € 19.720,00€ 19.820,00€ 22.220,00€ 22.220,00€ 180.413,33 €
AMORTIZACION 420,00€ 420,00€ 420,00 € 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00 € 420,00€ 420,00€ 420,00€ 420,00 € 420,00€ 5.040,00 €
EBIT 10.650,00€ 7.366,67 € 7.656,67 € 12.900,00 € 14.313,33€ 12.220,00€ 13.566,67 € 14.400,00 € 19.300,00€ 19.400,00€ 21.800,00€ 21.800,00 € 175.373,33 €
GASTOS FINANCIEROS 576,41€ 572,16€ 567,89€ 563,59 € 559,26 € 554,90€ 550,51 € 546,09 € 541,64 € 537,16€ 532,66 € 528,12€ 6.630,39€
EBT 10.073,59€ 6.794,51€ 7.088,78€ 12.336,41€ 13.754,07€ 11.665,10€ 13.016,16 € 13.853,91€ 18.758,36 € 18.862,84 € 21.267,34€ 21.271,88€ 168.742,94 €
IMPUESTO SOCIEDADES 1.511,04€ 1.019,18€ 1.063,32€ 1.850,46 € 2.063,11€ 1.749,77€ 1.952,42 € 2.078,09€ 2.813,75€ 2.829,43€ 3.190,10€ 3.190,78 € 25.311,44€
BENEFICIO NETO 8.562,55€ 5.77533€ 6.025,46 € 10.485,95 € 11.690,96 € 9.915,34€ 11.063,73 € 11.775,82 € 15.944,61€ 16.033,41€ 18.077,24€ 18.081,10€ 143.431,50 €
CUENTA PERDIDAS Y GANANCIAS
12 ANO 22 ANO 32 ANO TOTAL

INGRESOS TOTALES 114.930,00 € 468.070,00 € 878.330,00 € 1.461.330,00 €

GASTOS VARIABLES 224.200,00 € 412.000,00 € 659.366,67 € 1.295.566,67 €

MARGEN BRUTO -109.270,00 € 56.070,00 € 218.963,33 € 165.763,33 €

GASTOS FIJOS 19.650,00 € 26.850,00 € 38.550,00 € 85.050,00 €

EBITDA -128.920,00 € 29.220,00 € 180.413,33 € 80.713,33 €

AMORTIZACION 5.040,00 € 5.040,00 € 5.040,00 € 15.120,00 €

EBIT -133.960,00 € 24.180,00 € 175.373,33 € 65.593,33 €

GASTOS FINANCIEROS 9.129,82 € 7.238,04 € 6.630,39 € 22.998,25 €

EBT -143.089,82 € 16.941,96 € 168.742,94 € 42.595,08 €

IMPUESTO SOCIEDADES 0,00 € 4.579,88 € 25.311,44 € 29.891,32 €

BENEFICIO NETO -143.089,82 € 12.362,08 € 143.431,50 € 12.703,76 €
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CON IBM
TESORERIA FLUJO DE CAJAANO 1 _
MES 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ANO 1
COBROS 180.000,00 € 0,00 € 0,00€|] 1.690,00€| 6.760,00€ 8.490,00€| 10.080,00€| 10.080,00€| 10.080,00€| 13.400,00€| 13.890,00€| 18.570,00€| 21.890,00€| 294.930,00 €]
Ventas 0,00 €] 0,00€| 1.690,00€| 6.760,00€| 8.490,00€| 10.080,00€| 10.080,00€| 10.080,00€| 13.400,00€| 13.890,00€ 18.570,00€| 21.890,00€| 114.930,00€
Capital de socios 80.000,00 € 80.000,00 €
Prestamos bancarios 100.000,00 € 100.000,00 €]
PAGOS -31.121,90€| -10.392,33 €| -10.392,33 €| -17.484,00 €| -20.800,67 €| -21.217,34 €| -21.783,99€| -21.833,99€| -21.834,00€| -24.417,34€| -24.617,33€| -26.200,66 €| -27.082,99 €| -283.518,87 £
Pago gastos fijos -1.375,00€] -1.375,00€| -1.450,00€] -1.500,00€[ -1.500,00€] -1.600,00€] -1.650,00€] -1.650,00€| -1.850,00€| -1.900,00€ -1.900,00€| -1.900,00€] -19.650,00€
Pago gastos variables -8.666,67 €| -8.666,67 €| -15.683,33 €| -18.950,00 €| -19.366,67 €| -19.833,33 €| -19.833,33€| -19.833,33 €| -22.216,67 €| -22.366,67 € -23.950,00€| -24.833,33 €| -224.200,00 €]
IVA ANUAL -4.340,00 €]
Impuesto de Sociedades 0,00 €] 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 €] 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 €] 0,00€ 0,00 €] 0,00 €]
Devolucion préstamo -217,33 € -218,78 € -220,24 € -221,71 € -223,19 €| -224,67 € -226,17 € -227,68 € -229,20 €| -230,72 € -232,26 € -232,81 €] -2.704,76 €]
Intereses -400,00 €| -133,33 € -131,88 € -130,43 € -128,96 €| -127,48 € -125,99 €| -124,49 € -122,99 € -121,47 € -119,94 €| -118,40€ -116,85 €| -1.902,21 €]
Pago de las inversiones -30.721,90 € -30.721,90 €
SALDO INICIAL 0,00€| 148.878,10€| 138.485,77 €]128.093,45 €[112.299,44 €| 98.258,77€| 85.531,44€| 73.827,44€| 62.073,45€| 50.319,45€| 39.302,11€| 28.574,78€| 20.944,12€ 0,00 €}
SALDO FINAL 148.878,10€| 138.485,77 €| 128.093,45€|112.299,44 €| 98.258,77 €| 85.531,44€| 73.827,44€| 62.073,45€| 50.319,45€| 39.302,11€ 28.574,78€| 20.944,12€| 15.751,13 € 11.411,13 €]
FLUJO DE CAJA ANO 2
TESORERIA po
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ANO 2
COBROS 23.520,00€] 24.720,00€| 29.790,00€| 31.520,00€| 37.790,00€| 37.790,00€] 39.420,00€| 40.620,00€| 47.420,00€[ 47.910,00€] 50.030,00€| 57.540,00€| 468.070,00€
Ventas 23.520,00€] 24.720,00€[ 29.790,00€| 31.520,00€| 37.790,00€| 37.790,00€] 39.420,00€| 40.620,00€| 47.420,00€[ 47.910,00€| 50.030,00€| 57.540,00€] 468.070,00¢€
Capital de socios 0,00 €}
Prestamos bancarios 0,00 €
PAGOS -29.150,66 €] -29.517,33 €| -30.250,67 €] -31.467,34 €| -34.900,67 €| -36.700,66 €| -37.567,33€| -38.134,00€| -41.717,34€| -43.567,33 €| -43.983,99€| -46.099,66 €| -451.280,97 €
Pago gastos fijos -1.900,00€| -1.900,00€[ -1.900,00€| -1.950,00€| -1.950,00€| -1.950,00€| -2.550,00€| -2.550,00€| -2.550,00€| -2.550,00€] -2.550,00€| -2.550,00€] -26.850,00 €]
Pago gastos variables -26.900,00 €| -27.266,67 €| -28.000,00 €] -29.166,67 €| -32.600,00 €| -34.400,00 €] -34.666,67 €| -35.233,33 €| -38.816,67 €| -40.666,67 € -41.083,33€| -43.200,00€| -412.000,00 €
IVA ANUAL -8.224,00 €
Impuesto de Sociedades 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 €}
Devolucién préstamo -217,33 § -218,78€|  -220,24€| -221,71€| -223,19€ -224,67 € -226,17 € -227,68€ -229,20€ -230,72 € -232,26 € -232,81 € -2.704,76 €
Intereses -133,33 €] -131,88€| -130,43€| -12896€ -127,48€ -125,99 €] -124,49 € -122,99€ -121,47 € -119,94 €] -118,40€ -116,85 € -1.502,21 €]
Pago de las inversiones 0,00 €}
SALDO INICIAL 11.411,13€]  5.780,47 € 983,14 € 522,47 € 575,14€| 3.464,47€| 4.553,81€| 6.406,48€| 8.892,48€| 14.595,14€ 18.937,81€| 24.983,82¢ 11.411,13 €
SALDO FINAL 5.780,47 € 983,14 € 522,47 € 575,14 €| 3.464,47€| 4.553,81€] 6.406,48€| 8.892,48€| 14.595,14€ 18.937,81€| 24.983,82€| 36.424,16€| 28.200,16 €|
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FLUJO DE CAJA ANO 3
TESORERIA =
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ANO 3
COBROS 59.170,00€] 59.170,00€| 59.660,00€| 67.070,00€| 71.750,00€| 69.290,00€| 73.870,00€| 75.070,00€| 81.870,00€( 81.870,00€] 89.770,00€| 89.770,00€| 878.330,00€
Ventas 59.170,00 €] 59.170,00€| 59.660,00 €| 67.070,00€| 71.750,00€| 69.290,00€| 73.870,00€ 75.070,00€| 81.870,00€[ 81.870,00€ 89.770,00€| 89.770,00€| 878.330,00€
Capital de socios 0,00 €}
Prestamos bancarios 0,00 €
PAGOS -48.450,66 €] -51.733,99 €] -51.934,00 €] -54.100,67 €| -57.367,34 €| -57.000,66€| -60.233,99€| -60.600,67 €| -62.500,67 €| -62.400,66 €] -67.900,66€| -67.899,66 €] -713.471,87 €]
Pago gastos fijos -2.850,00€] -2.850,00€| -2.900,00€| -2.900,00€[ -2.900,00€ -3.450,00€] -3.450,00€| -3.450,00€ -3.450,00€| -3.450,00€] -3.450,00€| -3.450,00€] -38.550,00 €}
Pago gastos variables -45.250,00 €| -48.533,33 €] -48.683,33 €| -50.850,00 €| -54.116,67 € -53.200,00 €] -56.433,33 €| -56.800,00€| -58.700,00€| -58.600,00€| -64.100,00€| -64.100,00€| -659.366,67 €
IVA ANUAL -11.348,23 €]
Impuesto de Sociedades 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 €}
Devolucién préstamo -217,33 € -218,78 € -220,24 € -221,71€ -223,19€ -224,67 € -226,17 € -227,68 € -229,20€ -230,72 € -232,26 € -232,81€ -2.704,76 €
Intereses -133,33€ -131,88€ -130,43 € -128,96 € -127,48€ -125,99 € -124,49€ -122,99 € -121,47€ -119,94 € -118,40€ -116,85 € -1.502,21€
Pago de las inversiones 0,00 €]
SALDO INICIAL 28.200,16 €] 38.919,50€| 46.355,51 €| 54.081,50€| 67.050,83€| 81.433,50€] 93.722,84€| 107.358,84 €| 121.828,17€| 141.197,50€| 160.666,84 €| 182.536,18 € 28.200,16 €}
SALDO FINAL 38.919,50€| 46.355,51€| 54.081,50€| 67.050,83 €| 81.433,50€| 93.722,84€| 107.358,84€| 121.828,17 €| 141.197,50€| 160.666,84 €] 182.536,18 €| 204.406,52 €| 193.058,29 €
TESORERIA _ FLUJO DE CI-E.IA EN 3 ANOS~
ANO 1 ANO 2 ANO 3
COBROS 294.930,00 €] 468.070,00 €| 878.330,00 €
Ventas 114.930,00 €| 468.070,00 €] 878.330,00 €]
Capital de socios 80.000,00 € 0,00 € 0,00 €}
Prestamos bancarios 100.000,00 € 0,00 €] 0,00 €
PAGOS -283.518,87 €] -452.030,97 €] -713.471,87 €
Pago gastos fijos -19.650,00 €| -26.850,00€] -38.550,00 €
Pago gastos variables -224.200,00 €] -412.750,00 €] -659.366,67 €
IVA -4.340,00€| -8.224,00€| -11.348,23 €|
Impuesto de Sociedades 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Devolucién préstamo -2.704,76 €| -2.704,76€] -2.704,76 €|
Intereses -1.902,21€] -1.502,21€] -1.502,21 €]
Pago de las inversiones -30.721,90 € 0,00 € 0,00 €}
SALDO INICIAL 0,00€] 11.411,13€ 27.450,16¢€
SALDO FINAL 11.411,13 €| 27.450,16 €| 192.308,29 €
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