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RESUMEN

El presente Trabajo Fin de Master tiene como objetivo la transformaciéon de un modelo de negocio
tradicional de una empresa de reformas a un nuevo modelo mas digitalizado y reorientado a las
necesidades de los nuevos clientes y a las oportunidades ofrecidas por el mercado actual de la
construccion. Se realizard un plan estratégico, para poder identificar y potenciar las fortalezas y un
estudio de viabilidad econémico-financiero para poder implantar las estrategias preestablecidas.
Este nuevo modelo, estard enfocado en reformas integrales de viviendas mediante contratos “EPC”
o “Llave en mano”. Por el cual, la constructora se obliga a disefiar el proyecto y posteriormente
construirlo a cambio de un precio cerrado.

El plan de negocios a desarrollar por la empresa ofrece como valor afiadido un paquete de servicio
integral. Este servicio abarca desde la captacion de clientes jovenes y/o internacionales, gracias a
una clara diferenciacién con el idioma inglés y aleman y a una experiencia profesional previa en el
extranjero; el asesoramiento y gestion en la blusqueda y compra-venta del inmueble; la gestidon de
los diferentes procesos de proyecto, reforma y amueblamiento; hasta el servicio de mantenimiento
y gestién de suministros tras la puesta a punto de la vivienda. La diferenciacién de la nueva empresa
se basa en un plan de negocio altamente digitalizado, en el que todos estos procesos vy
procedimientos, estardn perfectamente delimitados y optimizados para ofrecer al cliente el mejor
servicio y ser lo suficientemente competitivos en un mercado altamente competido.

Asi mismo el plan de viabilidad estudiard la estructura de costes, inversiones necesarias y
financiaciéon con el fin de comprobar si este modelo de negocio resulta rentable y competitivo para
ofrecer el servicio integral.

Palabras clave: Reforma integral, Llave en mano, digitalizacién, millenials.
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ABSTRACT

The purpose of the project is aimed at transforming a traditional business model based on
refurbishments into a new and more digital business, which is now focused on new clients’ needs
and the own opportunities offered by the current construction market. It carries out a strategic plan,
to be able to identify and enhance the strengths, and an economic-financial feasibility study in order
to implement pre-established strategies. This new business model is focused on integral home
refurbishments through lump-sum turnkey contracts. Due to this type of contract, the main
contractor is compromised for the design and construction of the project in return for a fixed price.

The business plan to carry out by the company offers an integral service package as an added value.
This service project includes young and international customer acquisition, thanks to a clear
differentiation with English and German languages, and a previous professional experience abroad,;
personal advising and management in the research process and buying and selling property;
management of different project processes, refurbishment, and furnishing; to the maintenance
service and supply management after the launch. The main added value of the new company is
based on a highly digitized business plan, in which all these processes and procedures are perfectly
defined and optimized to offer to the client the best services and be competitive enough in a highly
competitive market.

Likewise, the viability plan studies cost structure, necessary investments, and financing with the
purpose of verifying if this business model is profitable and competitive to offer the comprehensive

service.

Keywords: Integral refurbishment, lump sum turnkey project, digitalization, millennials.
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1. INTRODUCCION

A pesar de las malas previsiones que se esperaban tras la pandemia global del COVID-19 en el sector
de la construccion, el ano 2020 ha cerrado con un aumento del 7,2% de las transacciones de obra
nueva y un incremento del 6,5% del precio medio de las mismas. (Brualla, 2021).

Sin embargo, durante este periodo pandémico, el sector inmobiliario se ha visto resentido y se ha
guebrantado la favorable tendencia que venia demostrando desde 2014. El mercado sufrié una leve
recesioén en las transacciones de compraventa que cayeron un 14,5% a diferencia del 32,6% de 2008.
Aun asi, se espera un impulso de este sector, que ya esta siendo visible desde finales del segundo
cuatrimestre de 2021, gracias a la recuperacion econémica por los diferentes fondos europeos vy al
ahorro que han sido capaces de hacer las familias durante la crisis sanitaria.

La pandemia y el teletrabajo han provocado también un cambio en las preferencias en cuanto a
viviendas y reformas residenciales, dandole un nuevo protagonismo en el dia a dia de la gente. Esto
unido al creciente auge de la digitalizacién y las redes sociales, han sentado las bases para el
planteamiento de este nuevo rumbo para Construcciones Palacios, una empresa tradicional de
construccion que lleva dos décadas operando en Sevilla.

De este modo, surge el modelo de negocio objeto de estudio en este Trabajo Fin de Master, con el
fin de aprovechar ambas tesituras y mezclar la necesidad del cliente de viviendas mds cdmodas con
la demanda cada vez mayor de empresas digitalizadas en el sector de la construccién e inmobiliario.

Se desarrolla un modelo de negocio en el cual Construcciones Palacios se reinventa para ofrecer un
servicio de reformas integrales llave en mano, en un plazo y con un precio fijo. Este nuevo modelo
de negocio, ofrece como valor anadido un paquete de servicio integral que abarca desde la
captacién de clientes, asesoramiento en la venta de inmuebles y busqueda de uno nuevo para
reformar segln necesidades, gestion para tramitar subvenciones, hasta el servicio de
mantenimiento y gestidn tras la puesta en funcionamiento o entrega de llaves.

Como valor afiadido, la constructora ofrece como principal aval la confianza a través de un
presupuesto cerrado y un Unico interlocutor con el que mediar y al que pedir responsabilidades.
Ademas, este modelo de negocio enfoca la ventaja competitiva de su estrategia en la digitalizacion
de la empresa con las redes sociales y las nuevas tecnologias como métodos de captacion y
fidelizacidn de millennials y extranjeros.

Como garantia de compromiso con la calidad, la nueva empresa incluye en su paquete integral el
mantenimiento y reparaciones del inmueble durante un tiempo estimado tras la entrega de llaves,
con lo que se garantiza que tanto cliente como constructora comparten el mismo interés en un
resultado duradero y de calidad.

Todo el proceso de transformaciéon de Construcciones Palacios a la nueva empresa, asi como el
analisis de su justificacién y viabilidad seran el eje principal del Modelo de Negocio que se desarrolla
a continuacién.
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2. OBJETIVOS

El principal objetivo del Trabajo Fin de Master es estudiar la viabilidad de la empresa constructora
presentada en los diferentes apartados. En el que se elaborard un modelo de negocio Llave en mano
para la oferta de un paquete de servicio integral al cliente.

De forma mas especifica, se tratard los siguientes objetivos especificos:

1.

Analizar la situacion actual del mercado espaiol de reforma y compraventa de vivienda en
Espafia para poder definir la oportunidad de negocio.

Investigar la cuantia y distribucién de los Fondos Europeos destinados a la reforma de
vivienda y su acceso por parte de particulares.

Analizar la competencia en tres ciudades clave: Malaga, Sevilla y Las Palmas de Gran
Canaria.

Desarrollar un modelo de negocio viable y profesional para la empresa a 5 anos.
Definir el plan estratégico de la empresa, asi como su crecimiento a las distintas ciudades.
Desarrollar una ventaja competitiva y posicionamiento.

Analizar la estructura de costes y la organizacidon interna necesaria para alcanzar los
objetivos definidos en el Plan Estratégico.

Cuantificar y cualificar los riesgos asociados a la implantacidn de este modelo de negocio.

Desarrollar un plan financiero y de inversiones viable para el modelo propuesto.

10. Analizar todos los datos generados para obtener unas conclusiones.
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3. ANTECEDENTES

El sector de la construccidon siempre ha sido uno de los mds tradicionales y anquilosados,
especialmente el enfocado a la reforma de vivienda. Sin embargo, hay varios factores que estan
haciendo que aparezcan cada vez mds empresas enfocadas a las nuevas tecnologias que recurren a
la innovacién para cumplir con las exigencias de los consumidores.

Uno de los factores que esta propiciando el cambio, es el acceso a la vivienda de la generacion
“millennial”, los nacidos entre 1980 y 1994, que en 2021 tienen ya entre 41 y 27 aios y que supone
un cambio en el perfil de cliente, tanto para inmobiliarias como para constructoras. Esta generacion
estd reinventando la forma en la que se compran y se reforman los inmuebles, ya que son clientes
fuertemente ligados a internet, las redes sociales y la tecnologia en general. Tienen acceso a una
fuente inagotable de informacién, opiniones y comparaciones, que van a ser clave en su proceso de
toma de decisiones.

Esta digitalizacion empezé a notarse en el afio 2000 con la llegada de los portales web como
Idealista o Fotocasa, que permitieron a los interesados ver fotografias y planos de inmuebles, leer
sus detalles técnicos y ponerse en contacto con propietarios sin necesidad de intermediarios o de
acudir fisicamente a una inmobiliaria ni de recorrerse las calles buscando carteles de "se vende" o
"se alquila". Estos portales han ido evolucionando, ampliando cada vez mds su abanico de servicios,
ofreciendo incluso visitas virtuales con realidad aumentada o una calculadora de hipoteca.

Figura 1: Logos de Idealista Y Fotocasa

idealista.com
el portal inmobiliario lider en espaia fotocasa

Fuente: (Idealista, 2021), (Fotocasa, 2021)

Este cambio en el paradigma de la relacién con el cliente estd haciendo que surjan constructoras e
inmobiliarias mas innovativas, e incluso, que se desarrollen nuevas empresas digitales que estan
siendo referente en el futuro del mercado inmobiliario. Para poder entender esta nueva direccién,
hay que explicar primero el concepto de Proptech. La palabra “Proptech” viene de la unién de
“Property” y “Technology” y designa a todas las empresas que hacen uso de la tecnologia y la
innovacion para redefinir, optimizar y digitalizar cualquier aspecto dentro del sector inmobiliario. En
general, suele referirse a start-ups que usan tecnologias disruptivas para cambiar la forma en que los
distintos actores (compradores, vendedores, inmobiliarias, constructores, etc.) hacen negocios.

Una de las mds importantes es Housify, que en apenas dos afios de recorrido se ha hecho un hueco
entre las 5 inmobiliarias mas importantes del pais. Su propuesta es clara, facilita mediante
herramientas tecnoldgicas y el Big Data, la venta de inmuebles de forma mas rapida y mas barata.
Esta empresa se centra en devolver el poder al usuario, ofreciéndole informacion y feedback en todo
momento a un precio muy por debajo del resto de inmobiliarias tradicionales. Esto lo logra gracias a
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la desintermediacion, ofreciendo un modelo sin comisiones, con un precio fijo que se abonaria
cuando la casa finalmente se haya vendido.

Como se puede apreciar en el éxito de Housify, las plataformas que no precisan de intermediarios
para la transicién, o que los reducen al maximo, también llamadas “peer to peer”, es también otra
tendencia clara.

Figura 2: Logo y publicidad de Housify

Las
comisiones

“Thousfy

Fuente: (Housify, 2021)

Como se ha comentado, la informacidn y las opiniones sobre los profesionales del sector, son cada
vez mas determinantes para los clientes. En este entorno surge la plataforma Habitissimo, que se
ofrece como una guia para obtener opiniones y presupuestos orientativos en todo lo relacionado
con reformas y servicios del hogar. Esta web tiene cada vez mas usuarios, con mas de 300.000
profesionales registrados, y es un escaparate clave para las empresas constructoras de pequeio y
mediano tamafio.

En la misma linea se encuentra Houzz, al que se podria considerar el predecesor de Habitissimo, un
sitio web estadounidense, fundado en 2009, que ofrece una comunidad digital sobre arquitectura y
disefio con valoraciones sobre empresas y profesionales. A diferencia de otras webs donde se puede
buscar inspiracién en decoraciéon, como en Pinterest, en Houzz se obtiene informacion sobre
materiales, marcas y productos especificos. Esta plataforma cuenta con mdas de 40 millones de
usuarios y esta presente en 14 paises, siendo un fuerte punto de unién entre clientes extranjeros y
profesionales locales.

Figura 3: Logo de Habitissimo y Houzz

habiticsimo M houzz

Fuente: (Habitissimo, 2021), (Houzz, 2021)
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Otra empresa digital que estd empezando a tomar protagonismo recientemente es Construfy, un
nuevo proyecto de la plataforma Habitissimo, que se posiciona como “la mayor red social de la
construccion” y pone en contacto a profesionales del mundo de la construcciéon con potenciales
clientes. Esta plataforma busca suplir la brecha que existe entre lo que necesita el cliente, cada vez
mas exigente, y lo que ofrece el sector, aun pobremente digitalizado.

Figura 4: Logo de Construfy

Fuente: (Construfy, 2021)

Aparte de estas plataformas, que ya estan muy asentadas, cabe destacar la irrupcién en el mercado
de nuevas startups que aportan enfoques muy interesantes y que esta aun por determinar si
tendran también un rol relevante en la transformacion digital del sector.

Figura 5: Logos de Libeen y Lucas

LIBEAN & Lucas

Fuente: (Libeen, 2021) (Lucas, 2021)

Una de ellas es Lucas, enfocada al modelo Rent to Buy, y cuyo objetivo es ayudar a las personas en
las ciudades dandoles la posibilidad de utilizar parte de su alquiler como una inversién para el piso
de su eleccion. Para ello, se requiere que el cliente invierta un 5% del valor de la propiedad, y Lucas
adquiere el 95% restante para comprar el piso y arrendarlo con una opcién exclusiva de compra en
un plazo limitado a un precio ya determinado. Libeen es otra plataforma similar, que ofrece un
servicio digital y flexible que permite a los millennials comprar una casa usando solo el alquiler
mensual. Si estas plataformas cogen fuerza, cambiaran sin duda el mercado inmobiliario, en especial
al afectado por el acceso de los mds jévenes a su primera vivienda.

Por otro lado, se estdn desarrollando innumerables apps, que pretender ayudar a gestionar,
organizar y comunicar todo el proceso de reforma y construccién residencial. Una de ellas es
Visualeo, centrada en aportar transparencia al sector. Esta app ayuda a archivar toda la informacién
en un lugar seguro, y a documentar cada partida de obra mediante fotos, tickets e informes. De esta
manera, mediante la tecnologia Blockchain, consigue generar una prueba digital que tendria incluso
validez legal. Ademads, permite compartir informaciéon en tiempo real con el cliente, creando a
generar confianza.
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4. METODOLOGIA

Una vez elegido el tema objeto, un modelo de negocio de reformas integrales, se precisa de una
metodologia para poder establecer las estrategias necesarias para hacerlo sostenible. Por ello, se
han seguido una serie de etapas bien diferenciadas para poder abordarlo con el mayor conocimiento
posible.

En primer lugar, se establece una fase de investigacion. Esta etapa es completamente necesaria ya
gue, para poder realizar un modelo de negocio de reformas, es fundamental conocer en profundidad
el sector. De esta manera se puede encontrar las claves y establecer, con conocimiento de causa, las
estrategias necesarias que hagan de este un modelo de negocio exitoso.

Dentro de este apartado, se organizan una serie de analisis desde distintos puntos de vista, que
afectan al sector y a la empresa que se quiere proponer. Entre ellos, se realiza un analisis del
mercado de la compraventa de vivienda en Espafia, ya que se hace indispensable conocer la
evolucién y las claves de este mercado. Al hilo de este, se realiza un andlisis del mercado de
reformas en Espafia, para conocer también datos y la evolucion que ha sufrido el sector en el que se
pretende implantar la empresa. Complementariamente, también se establece un andlisis de los
programas de financiacion europeos destinados a la rehabilitacion y regeneracién de viviendas en
Espana, que podria tener un gran impacto positivo para la empresa. Para estos analisis se han
consultado tanto fuentes oficiales, como el Instituto Nacional de Estadistica, como informes de
empresas del sector y articulos de prensa.

A continuacidn, se ha realizado un analisis de la competencia en las ciudades en las que se pretende
establecer la empresa y hacia las que quiere evolucionar. Este analisis es esencial para entender el
posicionamiento de los competidores. Para ello se ha realizado un listado y filtrado de empresas
desde buscadores webs y rankings empresariales. Seguidamente, en base a todos los datos
obtenidos, se realiza un DAFO, PESTEL y un andlisis de riesgos, para poder ver el impacto que el
entorno general y especifico, tendria sobre esta empresa y, sobre todo, las oportunidades vy
amenazas que se presentan, asi como las fortalezas y debilidades con las que se podria enfrentar.

En segundo lugar, con este analisis como base, se establece una fase de desarrollo, en la que se
formula la idea de empresa (objeto, misidn, visidn, valores y cultura). Ahi se define el plan
estratégico, donde se establecen los objetivos, la cadena de valor, el posicionamiento que se adopta
en el mercado y la diferenciacion con respecto al resto de competidores. Seguidamente, se establece
el plan de marketing, donde se desarrollan los planes de accién necesarios para lograr esos
objetivos y las tareas de seguimiento para controlar su desempefio. Por ultimo, se presenta la
estructura y organigrama que tendrd la propia empresa, y que resulta fundamental para desarrollar
la estructura de coste de la misma.

Para finalizar, se establece una fase de resultados, en la cual se dispone un plan de operaciones
(gestion de proveedores, cobros/pagos...) y el plan econdmico y financiero con previsiones y
evoluciones tanto de gastos como de ventas. Ademas, de cuentas anuales con distintos analisis de
ratios. Para concluir, se encuentra un apartado de conclusiones y se establecen unas posibles lineas
futuras a seguir por la empresa.
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Para la elaboracién del Trabajo Fin de Madster al completo se han usado todos los recursos
disponibles para poder llevar a cabo una investigacion sistematica y poder recopilar la mayor
cantidad posible de informacidn, a través de Internet, en pdginas especializadas, apuntes y consultas
a expertos, compaiieros, familiares y amigos relacionados con la profesién.

Todas las imagenes, graficos y tablas de propiedad ajena han sido referenciadas y sus fuentes se han
dejado indicadas, tanto en el pie de imagen, como en el apartado de bibliografia.

Figura 6: Fases de la metodologia aplicada

Fase de

Eleccion

Tema Investigacion

Fase de

Desarrollo

Fase de

Resultados

Fuente: Elaboracion propia
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5. RESULTADOS

El resultado de este Trabajo Fin de Mdster es el desarrollo y estudio de viabilidad de un Plan de
Negocio de una constructora, ya asentada en Sevilla, que pretende evolucionar hacia un modelo de
negocio Llave en mano por el cual ofrezca un servicio integral a cambio de un precio cerrado. Se
elabora un estudio a cinco afios en el cual se pretende plasmar la expansidon a otras dos grandes
capitales del pais.

5.1. Objeto de la empresa

El punto de partida de DAHEIM se origina a raiz de una empresa matriz, constructora, en la provincia
de Sevilla. Todo se remonta a comienzos del 2000 con la constitucion de una empresa familiar que
decide formar una sociedad de responsabilidad limitada para desarrollar el trabajo de una
constructora. La organizacién posee suficiente capacidad administrativa para desarrollar y controlar
la realizacion de obras, cuenta con capacidad técnica para aplicar procesos de construccion y capital
o crédito para financiar sus operaciones.

Figura 7: Logo Construcciones Palacios S.L.

Palacicd s.r.

Fuente: Elaboracion propia

Esta empresa, Construcciones Palacios S.L., es fundada en la capital de Sevilla y aunque comenzaron
realizando mayoritariamente ejecuciones de nuevas viviendas, con el paso de los afios se han ido
especializando y enfocando en las reformas de viviendas en toda la provincia.

La empresa que dispone de capital, de recursos humanos y de clientes suficientes para llevar a cabo
su actividad productiva durante mas de veinte afios, se plantea la necesidad de reorientar su
negocio. Aunque estdan muy enfocados en la rehabilitacion y reformas de viviendas (con una
facturacidn minoritaria en nuevas ejecuciones y promociones), el mercado del sector de reformas en
Sevilla se encuentra muy saturado.

Facturando el ultimo afio una cantidad de 2.310.000 €, con un total de 19 empleados (cémo puede
verse en el capitulo 5.10.1.), sus ingresos se han mantenido estables durante los ultimos afios. Si
bien es cierto, que la empresa necesita un aliciente y pretende mejorar sus resultados y su
rentabilidad, ya que tampoco ha estado invirtiendo en nuevos planes en los ultimos afios.
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Es a partir de aqui, cuando Construcciones Palacios S.L. busca un nicho de mercado en el que pueda
diferenciarse y ganar cuota de mercado. Para ello decide comenzar cambiando el objeto social y el
nombre de la empresa.

Para modificar el objeto social de la sociedad que hace referencia a la actividad a la que se dedica
Construcciones Palacios S.L. se modifican los estatutos aprobados en junta general por mayoria de
socios o participaciones. Los socios que votan en contra o en blanco, pueden ejercer su derecho de
separacion de la sociedad, una vez producido el cambio del objeto, si lo desean, explicando sus
motivos en el Registro Mercantil. Sin embargo, en este caso se vota por unanimidad.

Modificados los estatutos de la sociedad, se otorga la escritura publica que queda inscrita
posteriormente en el Registro Mercantil.

Asimismo, como es comun, la empresa tiene una denominacion relacionada con el objeto social. Por
lo que normalmente, ademds de ser aconsejable, cuando se cambia el objeto social se cambia el
nombre de la empresa para mayor congruencia y que es fundamental para la nueva estrategia de
marketing.

De esta forma, tratado el cambio de denominacion social en junta general extraordinaria y acordado
un nuevo nombre, DAHEIM, se solicita la certificacion, en este caso, negativa de denominacidn. Por
tanto, estando disponible el nombre y realizada la reforma en los estatutos, se otorga una escritura
publica que se inscribe en el Registro presentandolo conjuntamente con el modelo censal 036.

Una vez notificado a Hacienda y a Seguridad Social del cambio de denominacidn de la sociedad,
mediante este modelo 036, queda efectuada la transformacion de la sociedad limitada.

Empresa: DAHEIM

Forma juridica: Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.L.)

DA H E I M Localizacién: Sevilla, 41001

design & build

Nuevo objeto social: aunque muchos de estos objetos ya venian siendo parte de la sociedad de
Palacios, estos han sido recogidos y ampliados.

a) La constitucién, urbanizacién, edificacidon, rehabilitacién, reforma, planificacion,
programacion y conservacion de todo tipo de obras de ingenieria y arquitectura ya sean de
naturaleza publica o privada. En general, la realizacion y asesoramiento de cualquier
categoria de tramites relacionados directa o indirectamente con los fines sefalados,
cualgquiera que sea su naturaleza, clase o indole, incluso la ejecucion de obras
complementarias y accesorias.

b) Asesorar, gestionar, promover y ejecutar todo tipo de desarrollos inmobiliarios, dando
asistencia legal, técnica y supervision en cualquier tipo de construccién.

c) Adquirir, asesorar, enajenar, almacenar y vender cualquier tipo de bien mueble o inmueble.
Especialmente viviendas, materiales y maquinaria de construccion.
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d) Asesorar, suscribir, otorgar y avalar toda naturaleza de titulos de créditos.
e) Subcontratar servicios a terceros para su propia prestacion de servicios.

f) Obtener todo clase de financiamientos y créditos, con el fin de complementar los fines del
objeto social, otorgando garantias, de caracter hipotecario e inmobiliario.

g) Representar a la parte interesada (cliente) en las celebraciones de actos juridicos,
mercantiles, civiles o administrativos de contratos, convenios o colaboraciones y
subcontrataciones.

h) Establecer representacion en cualquier otro establecimiento o sucursal.

i) Presentary ofrecer servicios por via internet a través de cualquier medio de comunicacion.
j)  Adquirir cualquier licencia necesaria para gestionar y controlar la actividad empresarial.

k) Comercializar y gestionar las ventas (reformas) con los clientes a través de internet.

I) Mantenery gestionar bajo privacidad y leyes, los datos de clientes a través de CRM.

m) Disefiar, desarrollar y gestionar pdginas web, area de clientes, aplicaciones mdviles, etc.

n) Desarrollar e implementar tecnologias aplicadas a la construccion.

o) Arrendar o adquirir nuevos productos, softwares y equipamiento electrénico para el
desarrollo de la actividad principal de la empresa.

p) Impartir clases y seminarios sobre digitalizacidon y nuevos modelos de negocios.
g) Investigar nuevas lineas de digitalizacion.

Con la transformacion de esta sociedad en DAHEIM, se desea aprovechar el capital, la experiencia y
reputacién con clientes, el equipo humano y material de la empresa matriz. Asi, se pretende
traspasar una constructora convencional con numerosa experiencia en reformas, en una empresa
focalizada en el servicio integral de reformas de inmuebles que conlleva toda una gestién minuciosa
gue va mas alld de la mera ejecucion.

El objetivo principal de DAHEIM es satisfacer el nicho de mercado encontrado en ese servicio
integral, diferenciarse gracias a su ventaja competitiva y su valor afadido y convertirse en referencia
nacional del sector de las reformas con los nimeros servicios que ofrece.
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5.1.1. Misidn de la empresa

“Nuestro compromiso es la construccion de su hogar, su bienestar 'y
la mejora de calidad de su vida”

Esta es la misién de DAHEIM. Centrada en el cliente, pensada en el confort del mismo, en la
tranquilidad ofrecida y en el ahorro de tiempo a través de la gestion integral con un Unico
interlocutor.

Conseguir que el cliente intuya toda la gestién que conlleva reformar un inmueble como un proceso
sencillo y agradable. En consonancia con esto, el lema de la empresa sera: “Reformando ilusiones”.

5.1.2. Vision de la empresa

La vision de DAHEIM se estructura en dar respuesta a simples cuestiones:

¢Qué? “Queremos desafiar lo convencional y convertir el proceso de reforma en una etapa
de confort tanto presente y como futura.”

e ¢Como? “Comprometidos con los mas altos niveles de satisfaccidn, calidad, innovacién y
digitalizacion. Sin que el cliente tenga que preocuparse por nada hasta la entrega Llave en
mano.”

e ¢Con quién? “Construimos con un equipo profesional multidisciplinar y con experiencia, con
proveedores y subcontratas de confianza. Promoviendo un entorno de trabajo igualitario y
colaborativo entre equipos.”

e ¢Por qué? “Contribuimos a las ilusiones y a la calidad de vida.”

o ¢Para qué? “Pretendemos ser la marca referente en reformas residenciales Llave en mano a
nivel nacional.”

5.1.3. Valores de la empresa y cultura corporativa

DAHEIM cuenta con una mision y visién muy fuerte para cumplir su propdsito de empresa y por
ende sus objetivos. Pero, ademas, tanto la organizacion como cada uno de sus miembros, tienen
unos principios muy arraigados que los mueve para conseguirlos:

a) Colaboracién: “Creemos en el trabajo en equipo, en la empatia, en la cooperacion entre
empleados y proveedores y en la comunicacién con el cliente.”

b) Excelencia: “Somos mas eficientes y fiables gracias al valor de colaboracion entre todos los
miembros del proceso, que nos permite una mejora continua de nuestros procesos,
deteccién y solucion de problemas en origen. Obteniendo mejores resultados.”
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c) Integridad: “Quién nos conoce afirma que somos honestos, responsables y transparentes,
ante todo. Sin sobrecostes ni sobresaltos para el cliente. Nos guiamos por la ética, la
diversidad y el bien comun.”

d) Compromiso: “Comprometidos con el cliente en conseguir su satisfaccion plena.
Reformamos proyectos cumpliendo sus expectativas de calidad. Con atencién personalizada
inigualable.”

e) Innovacion: “Trabajamos en progresar y crear. Apostamos por la implementacién digital,
tecnologia, la introduccidon de nuevos productos, métodos organizacionales, de marketing,
de procesos... Nos adaptamos rapidamente.”

f) Sostenibilidad: “Luchamos por tener un mundo mejor. Cuidando del medio ambiente y
bienestar social. Comprometidos con la calidad, la huella de carbono y el reciclaje de
materiales.”

5.1.4. Ubicacion prevista. Criterios de eleccion

Actualmente la empresa se encuentra a la capital de Sevilla debido a la ubicacién de su empresa
matriz y sus comienzos en el sector de la construccién y las reformas residenciales, tal y cémo se ha
detallado en el capitulo 5.1.

El objetivo de DAHEIM es crecer de forma uniforme y expandirse geograficamente por el mapa
nacional con el paso de los afios. Para, de esta forma, conseguir su propdsito de convertirse en
referente nacional.

Con el fin de realizar una expansion cuidadosa, se lleva a cabo un analisis de investigacion de las
diferentes ciudades en las que puede asentarse la empresa y se establece una estrategia de
penetracion, que es detallada en el apartado 5.6.5.

Los comienzos de los andlisis surgieron con gran cantidad de ciudades objeto de estudio para la
expansiéon, como Madrid o Barcelona, pero que por numerosos criterios fueron finalmente
descartadas, como es, por ejemplo, la saturacién del mercado.

El estudio de expansion se realiza a largo plazo (5 afos) y es a partir de aqui, como principio, que la
empresa inicia sus analisis pertinentes de forma que la apertura de otra sucursal entre en este
periodo de tiempo.

Ya que DAHEIM se acaba de constituir como nueva entidad juridica, apuesta por una expansién por
proximidad, de manera que pueda seguir operando desde la empresa matriz. Asi, nuevamente se
acota el campo de actuacion y se estudian algunas ciudades cercanas.

Finalmente, los diferentes estudios y analisis realizados por consultores especializados apuestan por
la expansion hacia la ciudad de Malaga como destino en el que establecer la empresa. Para ello se
ha tenido en cuenta que DAHEIM necesita primero consolidar su nuevo modelo de negocio en la
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localizacién de origen. Es por este motivo, segun los datos financieros y el desconocimiento al
publico de la marca, entre otros, que se aprueba el crecimiento a Malaga en un periodo de 3 anos.

La decision final de elegir Malaga como la segunda ciudad donde ubicar la empresa, se basa en
varios criterios claves del analisis.

a) Inicialmente, por la proximidad ya mencionada a la casa matriz. Esto es clave para el
desarrollo de la actividad en Madlaga, aprovechando la sede en Sevilla y Unicamente
desplazando a un equipo comercial alli en fases tempranas, u otros equipos puntualmente
necesarios.

b) Se trata de una provincia dentro de la misma comunidad auténoma, por lo que gran parte de
la legislacion es la misma, excluyendo leyes provinciales y locales. De esta forma, los
trdmites burocraticos y algunas solicitudes de licencias son similares.

Sin embargo, segun la fuente de Europa Press, Malaga estd creciendo mas rapidamente que
todo lo que conlleva la burocracia urbanistica de la capital (Europa press, 2021).

c) Con datos de abril de 2021, a pesar de la alta mortalidad ocasionada por el COVID-19
(106.000 habitantes), Malaga aumenta su poblacién en 8.169 habitantes en 2020. Que,
segun la Estadistica del Padron Continua del INE, se trata del mayor incremento demografico
registrado en el pais durante la pandemia. El 66% de este dato se trata de extranjeros
empadronados como nuevos vecinos, de los cuales la mayoria son britanicos debido a la
atraccién de la Costa del Sol (Triguero, 2021). Alcanzando ya de esta forma Malaga
1.685.920 habitantes segun fuentes del INE y convirtiéndose en la quinta ciudad con mas
empadronados tras Madrid, Barcelona, Valencia y Sevilla.

En la tabla 1 de la siguiente pagina se puede visualizar estos datos arrojados de poblacién y
su variacién interanual.
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Tabla 1: Variacion interanual de provincias que han aumentado su poblacion en enero 2021

d)

e)

f)

Provincia Poblacidn Variacion interanual
Malaga 1.685.9208169
Murcia 1.511.251|6687
Toledo 703.772|5003

Tarragona 816.772|4632

Guadalajara 261.995|3571
Gerona 781.788|3203
Almeria 727.945 2530

Granada 919.168|1684
Cadiz 1.244.049|1669
Cantabria 582.905|1403
Castelldn 585.590(1317
Huesca 222.687|1229
Baleares 1.171.543|790
Lérida 438.,517|611
Huelva 524.278|335
Teruel 134.176(322
Avila 157.664(254

Fuente: Elaboracion propia con datos del Instituto Nacional de Estadistica

Este aumento demografico, sobre todo de residentes extranjeros, es clave para el
crecimiento enfocado en una de las segmentaciones estratégicas de clientes de DAHEIM. Ya
gue la demografia relativa a los mas jovenes se mantiene estanca.

Se estima que la provincia de Malaga cierre este 2021 con un crecimiento del 6,6% de su PIB,
significando casi un punto mds que la media nacional, segin el estudio del Colegio de
Economistas de Malaga. Asi mismo, el BBVA no descarta que se produzca un incremento del
PIB entorno al 10% el préoximo afio.

A esto se ha de aiiadir el valor que esta adquiriendo la provincia, y mas concretamente la
capital de Madlaga con su oferta de la Costa del Sol, su buen clima, su oferta en
infraestructuras, servicios y ocio. Se trata de un mercado que esta pasando por un momento
excepcional, de buen prestigio y fama universal como destino entre personas con alto poder
adquisitivo o renta media. Ademas, se esta convirtiendo en el centro de grandes empresas
tecnoldgicas, atrayendo otro tipo de perfiles.

Los ultimos datos divulgados por el Instituto Nacional de Estadistica (INE) hacen visible la
recuperacion en la provincia de malaga, del sector inmobiliario, con el incremento de
compraventa de viviendas.
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Segun esta fuente, en el periodo de enero-julio se han llegado a cerrar 17.355 operaciones
de compraventa de viviendas en Mdlaga, lo que equivale a 82 operaciones cada dia. Este
dato significa 4.433 transacciones mas que en el mismo periodo de 2020 (época de crisis
sanitaria) versus las 3.470 operaciones durante el mismo periodo del afio 2019 (que se
traduce en 4,2 operaciones mas cada dia).

Del total de esas operaciones cerradas, solo el 25,15% de ellas se tratan de viviendas nuevas
(Sanchez, 2021). Por lo que es claramente visible la mejora de compraventa de viviendas de
segunda mano. A continuacién, se muestra una tabla detallada con las transacciones
realizadas en Mdlaga en los primeros siete meses de los 3 ultimos afios, categorizadas por
operaciones de compraventas en viviendas nuevas, viviendas ya usadas y una media de
operaciones al dia durante el periodo de los siete primeros meses del afo.

Tabla 2: Operaciones de compraventa en el periodo enero-julio en Mdlaga por afio

Periodo Enero - Julio

Ao 2019 Ao 2020 Ano 2021

Viviendas Nuevas 3470
Viviendas Segunda Mano 14768 10178 12986

TOTAL 18238 12922 17355

86 61 82

Operaciones/Dia
(redondeadas a la baja)

Fuente: Elaboracion propia con datos del Instituto Nacional de Estadistica

Haciendo referencia unicamente al mes de julio (Ultimo registrado), han sido enajenadas
2.789 viviendas en total, que supone un 32% mas de operaciones que el mismo mes de julio
de 2020 (con unas 2.113). Tal y como se muestra en el grafico de la siguiente figura.

Figura 8: Operaciones de compraventa en el mes de julio de 2021 en Mdlaga

= Viviendas Nuevas = Viviendas Segunda Mano

Fuente: Elaboracion propia con datos del Instituto Nacional de Estadistica
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Estos datos colocan a la provincia de Mélaga en quinta posicion a nivel nacional en términos
absolutos. Por delante se sitian Madrid, en primera posiciéon con 7.278 viviendas vendidas;
en segundo lugar, Barcelona, con 5.133 viviendas vendidas; Alicante en tercera posicién con
3.170; y Valencia cuarta con 3.047 operaciones de compraventa.

g) Mientras que el precio de la vivienda en Sevilla se encuentra por debajo de la media nacional
con 1.411 €/m?, en Mdlaga este dato alcanza cifras de hasta 2.416 €/m? (ldealista, 2021),
motivado por el turismo y la llegada de extranjeros originales de otros paises con mayor
renta, lo que ocasiona un aumento de los precios de los inmuebles, tanto nuevos como
reformados. Permitiendo de este modo a la empresa aumentar la facturacién con un coste
bajo.

h) Tras el andlisis de mercado de competidores en Malaga se intuye un mercado saturado de
constructoras pero que poco a poco todas ellas van enfocandose cada vez mas en clientes de
poderes adquisitivos altos y en la construccién de villas de lujo que les deja mayor
facturacion. Esto permite a DAHEIM abrirse un hueco en este sector en Malaga.

i) Ademds, los otros competidores de reformas residenciales se entreven demasiado
convencionales, tradicionales y obsoletos, sin llegar a ofrecer el sistema de gestidn integral
que da DAHEIM. Por ello es un punto a favor para asentar la empresa alli con esta
diferenciacidon y ese valor de digitalizacién. Enfocados en la segmentacion de clientes jévenes
y en los extranjeros.

Como conclusién, una vez estudiados y analizados los diferentes puntos, Malaga se considera un
buen primer destino para expandir DAHEIM en el periodo de 3 afios de forma uniforme y con
menores riesgos. Sin embargo, se debe prestar gran atencién a las amenazas que pueden ocasionar
los tramites burocrdticos con posibles parones; o el que la provincia no sepa avanzar
apropiadamente con el crecimiento y desarrollo urbanistico, no estando a la altura esperada del
modelo de ciudad que se tiene como expectativa a medio y largo plazo.

Posteriormente, tras haber decidido la primera ciudad de expansién se procede a realizar otros
estudios hasta concluir con una segunda ciudad como crecimiento demografico de la empresa. La
ubicacién elegida es Las Palmas de Gran Canaria a la que se pretende llegar a los 5 afios tras la
constitucién de DAHEIM.

A continuacidn, se exponen criterios que han favorecido la seleccién de esta ciudad:

a) Huyendo de los mercados saturados, se quiere expandir a una ubicacién donde ganar cuota
de mercado por el déficit de empresas que se encargan de un servicio de gestién integral de
reformas de residencias como es DAHEIM.

b) Ademads, la empresa matriz cuenta en su cartera con varios proveedores y subcontratistas de
la zona, gracias a proyectos que han realizado conjuntamente a lo largo de los afios en la
peninsula.
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c¢) Asimismo, un estudio realizado por las cooperativas de viviendas, lamadredelascooperativas
(Lacooop), afirma que los canarios son los que mas se inclinan por la compra de una vivienda
no nueva. El 89% de los residentes demandan una vivienda de segunda mano frente a la
media nacional situada tan solo en un 57% (Europa Press, 2021).

d) A esto se ha de afiadir el valor diferencial de las islas con su buen clima como uno de los
destinos mas demandados por extranjeros como segunda residencia dentro de Espafia. Tras
la pandemia, el nimero de ndmadas digitales que se estan instalando en las islas es cada vez
mayor. Esto es clave, ya que uno de los clientes segmento de DAHEIM son los extranjeros, a
fin de facilitarles ademds de todo el proceso, los tramites burocraticos.

e) Aligual que ocurria en Malaga que el precio de la vivienda se situaba por encima del precio
en Sevilla, en Las Palmas de Gran Canaria este dato también es mayor, alcanzando un precio
medio a 1.934 €/m?frente a los 1.411 €/m? del precio en Sevilla. Se trata de otra comunidad
autonoma y de otra capital, que, sin ser la mas cara, se encuentra en una media alta
motivado de nuevo por el turismo llegado a la isla que ocasionan esa subida de precio.

f) Tras realizar el estudio de competidores se observa un sector de reformas residenciales con
empresas demasiado convencionales, como pasaba en la provincia de Malaga, sin llegar a
ofrecer el sistema de gestion integral que presenta DAHEIM. Por ello es otro motivo a favor
para asentar la empresa en Las Palmas, aprovechando la diferenciacién y el valor de
digitalizacidn.

g) Por ultimo, hay que tener en cuenta los incentivos fiscales que se obtienen al operar como
empresa en Canarias, como la Reserva de Inversiones Canarias (RIC), con el que se puede
reducir la carga fiscal hasta un 90% del beneficio empresarial, siempre que se realicen ciertas
inversiones ligadas al crecimiento de la empresa. También el impuesto IGIC, mas bajo que el
IVA supone un gran aliciente para hacer negocios alli.

Figura 9: Ubicaciones previstas para DAHEIM

Cordoba
S\J\

{ Huelva

Fuente: Elaboracion propia con ilustraciones de FEAFES, Andalucia, José Manuel Torrejon y José Ramon
Amador Lopez
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5.2. Analisis del mercado de la compraventa de vivienda en Espaiia

Para poder entender mejor el sector de la vivienda en Espaiia, es necesario hacer un analisis sobre
diferentes aspectos que influyen en él. Para ello, se ha realizado un breve recorrido por las ultimas
décadas en el sector inmobiliario, poniendo especial atencién en la crisis econémica de 2008, que
tuvo un impacto tremendo en él.

Ademas, se ha analizado el precio de la vivienda y del alquiler en la actualidad, poniendo el foco en
tres zonas geograficas: Sevilla, donde se encuentra la empresa, y Mdlaga y Las Palmas, donde se
plantea crecer en un futuro. Por ultimo, se investiga el acceso de la vivienda en Espafa por parte de
clientes extranjeros, ya que es un mercado que se espera penetrar préximamente.

5.2.1. La compraventa en Espafia en las ultimas décadas: “boom” inmobiliario, crisis
econdmica y recuperacion

De 1986 a 1992 tuvo lugar una primera burbuja inmobiliaria, en la que hubo una aceleracién de la
construccion con un 10% mds de nuevas viviendas. En ese periodo el sector de la construccion llegd
a representar un 7% del PIB del pais. Esto sucedié de forma generalizada en todos los paises
industrializados debido al incremento de la actividad econdmica. Esta burbuja desembocd en un
ciclo bajista de pecios de 1992 a 1996, en el que las viviendas perdieron cerca de un 15% de su valor.

A principios de 1997, los promotores empezaron a notar una mayor demanda, y aunque en un
comienzo no se tocaron los precios, la necesidad imperante de nuevo suelo llevé a un
encarecimiento de éste, que elevd a su vez el precio de venta de las viviendas. Comenzaba asi una
segunda y mayor burbuja inmobiliaria que duraria hasta la crisis de 2008.

Esta burbuja se caracterizd6 por un crecimiento sin precedentes de la deuda hipotecaria (con
concesiones hipotecarias de crédito barato) y un incremento de precios de la vivienda por encima
del IPC. En 2004 la publicacién britanica "The Economist" cifraba la sobrevaloracion de la vivienda en
el mercado espafiol en torno al 50%. Durante esos afios hubo una elevacidn sostenida de precios
superior al 10% anual, llegando a superar el 30% en algunos periodos (The Economist).

En 2006 hay un punto de inflexidn debido, entre otros factores, a la crisis hipotecaria de EE.UU., que
desembocd en un incremento del euribor y en un aumento de las cuotas hipotecarias. La
contraccion del crédito dejo sin financiacién a las empresas constructoras que tenian obras en
proceso y se encontraron con un endurecimiento de las condiciones de refinanciacidon. Debido a
todo esto, en 2008 el sector de la compraventa de suelo sufre un descenso de cerca del 100% y las
principales empresas de la construccion vieron reducir sus ventas un 72% (Doncel, 2008). Esta crisis
inmobiliaria sucede en medio de una desaceleracion general de la economia, tanto a nivel
internacional como espafiol, en lo que seria el inicio de una recesién econémica.

A partir de entonces sucede un desplome de ventas y precios continuo y no es hasta el afio 2014 que
el mercado inmobiliario parece recuperarse de este receso. Desde entonces se ha notado un
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aumento lento, pero constante, de compraventa de viviendas, aunque sin llegar a alcanzar los
maximos histéricos de la burbuja en 2007. Este buen ritmo es especialmente notable a partir de
2017, llegando a superar en 2018 el nimero de viviendas vendidas en 2008.

Aun asi, esta recuperacion no es homogénea en todo el pais, ya que algunas provincias presentan
una evolucidon mas lenta que el resto, como es el caso de Galicia, Extremadura y Castilla la Mancha
(Deplace, 2018).

Por el contrario, Andalucia es la comunidad auténoma donde mas viviendas se vendieron entre 2008
y 2018 (1.122.733 en total). De esta comunidad, cabe destacar a la provincia de Malaga, que es en la
gue mas compraventas se efectuaron en esta década (310.377) con una media de 3.000 mensuales.
Le siguen Sevilla (204.093) y Cadiz (143.314).

Figura 10: Evolucion de la compraventa de viviendas en Espafia, segtin el INE

Viviendas (Unidades)
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica, 2021)

5.2.2. El impacto de la crisis del coronavirus en el sector inmobiliario

La pandemia provocada por el COVID-19 ha generado una incertidumbre que ha afectado al sector
inmobiliario, rompiendo la tendencia favorable que, como se comentaba, venia manifestandose
desde 2014. Este impacto esta condicionado por el peso que tiene el turismo en la economia
espanola y la precaria situacidn laboral del pais. Aun asi, el Ultimo informe inmobiliario de Forcadell
(Forcadell, 2021) apunta a que el mercado sufrié "una recesion light", ya que las transacciones de
compraventa cayeron sélo un 14,5%, lejos del 32,6% de 2008. A mediados de 2021, el mercado de la
vivienda se ve impulsado por la recuperacién de la economia y el ahorro de las familias durante la
crisis sanitaria. A esto ayuda el optimismo generado por los procesos de vacunacion, los bajos tipos
de interés y las inminentes ayudas europeas previstas.
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En la actualidad, sigue habiendo un exceso de demanda sobre la oferta de vivienda: la demanda se
mantiene, pero hay menos inicios de obra. Esto es debido a que la incertidumbre econémica vy el
endurecimiento de las condiciones de financiacién estan frenando la iniciativa de las empresas
promotoras. Ademas, la irrupcién del teletrabajo, puede repercutir de manera positiva, ya que es
previsible que se genere un stock de oficinas libres que tornen a uso residencial, aumentando asi la
oferta de inmuebles.

La crisis del coronavirus ha propiciado también un cambio de tendencia en el tipo de piso
demandado. La importancia de la localizacién pierde fuerza y aumenta la demanda de viviendas de
mayor tamafio, mds exteriores, con terraza y fuera de las capitales. Mientras que antes de la
pandemia el 44% de las viviendas vendidas en Espafia tenian una superficie media entre 60 y 100m?2,
esta medida ha sido incrementada un 5% después de la misma. De esta manera, se produce una
transformacion en el valor de ciertos inmuebles, que en esta nueva situacidon ganaran o perderan
demanda segun sus caracteristicas.

5.2.3. Accesibilidad: Precios de la vivienda y situacion de las hipotecas

A pesar de la pandemia, el precio de la vivienda sigue la tendencia de aumento que llevaba desde
2014. Segun un informe de Tecnocasa de 2019, los precios ya presentaban sintomas de una ligera
desaceleracidn antes de la crisis sanitaria. La vivienda usada crece de forma muy moderada (0,8%),
mientras que la vivienda nueva lo hace a un 7% (Raya, 2020).

En agosto de 2021, el precio medio por metro cuadrado en Espafia se sitda en 1.825 €, un 5,2% mas
gue el afio anterior. El maximo histdrico de este dato se alcanzé en diciembre de 2007 con 2.283 €
(Idealista, 2021).

El precio de la vivienda en Espafia varia mucho segun la comunidad auténoma, siendo Baleares la
maés cara (con 3.196 €/m?) y Castilla La Mancha la mas barata (con 866 €/m?).

Este analisis de mercado pondra el foco en tres ciudades, Las Palmas de Gran Canaria, Malaga y
Sevilla, en las que se quiere desarrollar el modelo de negocio. Mientras que Sevilla se encuentra por
debajo de la media nacional con 1.411 €/m?, en Las Palmas de Gran Canaria este dato sube a 1.934
€/m? y en Mélaga alcanza 2.416 €/m? (Idealista, 2021). Como se puede observar, las zonas costeras
sufren un fuerte impacto del turismo, que ocasiona un aumento de los precios de los inmuebles.

En comparacidn con el resto de Europa, el precio de la vivienda en Espafa esta muy por debajo de
paises como Alemania (3.600 €/m?), Reino Unido (3.670 €/m?) y Francia (3.900 €/m?), lo que hace
que siga siendo un destino atractivo para segundas residencias de compradores originarios de estos
paises. Si comparamos con otros destinos mediterraneos, Espafia tiene precios muy similares a Italia,
aunque sigue siendo mas caro que otras alternativas como Portugal o Grecia. (Templo Consulting).
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Figura 11: Cambio porcentual anual promedio del precio de la vivienda

2 Pandemia

Fuente: (OCDE, 2020)

Un dato importante a analizar es la accesibilidad a la vivienda, que relaciona el precio de ésta con
los sueldos medios de esa zona. El esfuerzo teérico de los compradores de vivienda en Espafia en
2021 se sitla en torno al 31,3% de su salario (porcentaje de la cuota hipotecaria sobre el coste
salarial). Como se ha comentado antes, este dato es muy heterogéneo en todo el pais: mientras que
en Madrid y Catalufia la cuota hipotecaria supone entre un 36 y un 38% del salario, en Canarias esta
cifra se sitlia por encima del 43% y en Andalucia baja a un 31%. (APCE, 2021). El indice de Esfuerzo
Inmobiliario, que indica el nimero de afos de sueldo integro que un ciudadano necesitaria para
comprar un inmueble de tipo medio, ronda en Espafia los 7,6 afios y se ha mantenido estable
durante los ultimos 8 afios.

Otro factor determinante en la compraventa de viviendas es la situacidn de los préstamos
hipotecarios, ya que mds de un 70% de los compradores particulares necesita recurrir al crédito
bancario. Tras unos primeros meses con caidas en 2021, el nimero de hipotecas sobre viviendas
firmadas se ha estabilizado en torno a las 345.000 unidades. (APCEspafia, 2021).

El Tipo de Interés Nominal (TIN) de las nuevas hipotecas ha descendido hasta valores medios del
1,4% (dato de julio 2021 del Banco de Espafia), el mas bajo jamas registrado. Como comparativo, en
2019, antes de la pandemia, este valor estaba en torno al 1,9%. Ademas, el euribor, indice que sirve
de referencia a la mayoria de las hipotecas variables, apenas ha mostrado variaciones en 2021,
situandose en un nuevo minimo histdérico de -0,502%, aunque la eleccién entre hipoteca a tipo fijo o
variable se reparte actualmente casi al 50%.

Segun el Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana, en Espafia en 2020 hubo un total de
487.355 transacciones inmobiliarias de vivienda, de las que 25.020 fueron en Malaga, 18.137 en
Sevilla y 9.069 en Las Palmas. Aunque aun no hay datos de 2021, se pueden extrapolar con los datos
disponibles para hacer una estimacion del volumen de mercado al que podria acceder la empresa.
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5.2.4. La relacién entre alquiler y compra

La situacion del mercado del alquiler en cada comunidad auténoma, estd muy ligado al mercado de
la compraventa residencial, tanto de primeras como de segundas viviendas. Los precios altos de
alquiler, unido a la poca oferta o mal estado de las viviendas disponibles para alquilar, impulsa a
muchos jévenes a comprar su primera vivienda, haciendo que aumente la demanda. Por otro lado,
las segundas residencias se suelen adquirir como una inversidn, que se espera cubrir a medio plazo
mediante el cobro de alquiler de larga estancia o vacacional.

En Espafia el porcentaje de hogares con una vivienda en propiedad se sitla en torno al 76% y es
superior a la media europea. Aun asi, supone seis décimas menos que el afio anterior y su nivel
minimo en la serie histdrica, por lo que se puede apreciar una suave tendencia a la baja. Solo el 24%
vive en alquiler, dato que se sitla en el maximo historico (APCE, 2021).

El precio del alquiler residencial en Espana sigue una tendencia ascendente desde 2016, aunque ha
sufrido un suave descenso debido a la crisis sanitaria de 2020, con caidas interanuales del 5,6%
(APCEspania, 2021).

El blogqueo del turismo ha provocado que muchos alojamientos destinados a alquiler vacacional,
cambien al arrendamiento tradicional, aumentando la oferta de inmuebles y, con ello, bajando
ligeramente los precios.

Figura 12: Evolucion del precio del alquiler residencial por metro cuadrado en Espafia

Fuente: (Idealista, 2021)

El precio medio de alquiler en Espafia es 10,7 €/m? situdndose Baleares, Catalufia, Madrid y Pais
Vasco por encima de la media. En agosto de 2021 el precio medio del metro cuadrado en Malaga era
de 9,6 €, mientras que en Sevilla era 9,2 €y en Las Palmas subia a 10,4 € (Idealista, 2021).

Desde el punto de vista inversor, se puede tomar como indicador el PER (Price Earning Ratio)
residencial, que calcula el nUmero de veces que la renta anual de alquiler esta contenida en el precio
de venta de la vivienda, o lo que es lo mismo, el nUmero de afios que se tardaria en pagar una
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vivienda mediante el alquiler en condiciones actuales. En Sevilla se necesitarian 12,8 afios de media,
en Las Palmas 15,5 afios y en Malaga la cifra sube considerablemente a 20,8 afios!. Se puede
observar, una vez mds, como la demanda turistica altera drasticamente los precios de venta y
alquiler residencial en algunas zonas.

5.2.5. Compraventa de vivienda por extranjeros

Cuando se analizan las perspectivas del mercado inmobiliario en Espafia, normalmente se tienen en
cuenta factores econdmicos y sociales como la capacidad de pago de los hogares (indice de esfuerzo
inmobiliario y salarios medios) y las proyecciones demograficas seglin zonas. Sin embargo, existe un
factor externo, que es mas dificil de analizar y que tiene un gran impacto: la demanda de vivienda
de no residentes.

En 2021 el 10% de las compras de vivienda en Espafia fueron realizadas por clientes extranjeros,
segun la estadistica de los registradores de la propiedad. Debido a las restricciones de movilidad por
el coronavirus, este dato ha bajado con respecto a afios anteriores, en los que las adquisiciones por
parte de extranjeros superaban el 13%.

Figura 13: Compraventa de vivienda por extranjeros en Esparfia. (Porcentaje sobre el total)
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Fuente: (Colegio de Registradores de la Propiedad, 2021)

Dentro del colectivo “extranjeros” se pueden encontrar realidades muy diferentes: desde
trabajadores residentes en Espafa con una capacidad econdmica muy limitada a residentes de alta
capacidad econdmica (jubilados o altos ejecutivos). Los compradores de paises con mayor renta per
capita optan por destinos turisticos, mientras que los residentes trabajadores se reparten de manera
mas homogénea por el pais. Las nacionalidades que mas compran en Espafia son, por orden, la
britdnica, la francesa y la alemana.

! Para este calculo se han usado los datos del precio medio de venta y alquiler por metro cuadrado de cada
Provincia, facilitados por el portal Idealista en su Informe de agosto de 2021.
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Sin embargo, la adquisicidon de vivienda para primera residencia por parte de extranjeros estd mas
ligada a la inmigracion, siendo las nacionalidades mas activas la marroqui y la rumana. Aparte de
estos dos grupos principales, hay también un nicho de mercado, mas pequefio y de dificil acceso, de
demandantes de viviendas de lujo, de paises como Rusia y Emiratos Arabes Unidos (APCEspafia,
2021) (Fuente Colegio de Registradores).

Con respecto a su localizacion geografica, estas viviendas suelen estar localizadas en el arco del
Mediterrdneo y en las islas. Entre las provincias con mas porcentaje de compraventas por parte de
extranjeros se situan: Alicante (32%), Baleares (30%), Tenerife (30%), Malaga (25%), Gerona (18%),
Las Palmas (17%) y Almeria (15%). Sin embargo, Barcelona y Madrid se encuentran por debajo de la
media nacional con un 8% y 4% respectivamente (Ocu Inmobiliario Fincas Y Casas, 2021).

Tras este andlisis se puede determinar que tanto Las Palmas como Madlaga son mercados muy
atractivos para empresas de gestiéon de compraventa y reforma con clientes extranjeros. La
captacion del cliente internacional, asi como un servicio integral adaptado a sus circunstancias,
deben ser puntos clave en el desarrollo del modelo de negocio de la empresa DAHEIM.

Figura 14: Nacionalidad en la compra de vivienda
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Fuente: (Colegio de Registradores de la Propiedad, 2021)
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5.2.6. Plazos medios de venta de una vivienda

El plazo medio de venta de una vivienda es un factor que influye mucho en el precio, ya que muchos
vendedores necesitan la liquidez para adquirir otra vivienda o para cubrir otras necesidades. Los dias
qgue transcurren entre que el piso se pone a la venta y finalmente se cierra el acuerdo de
compraventa se han visto incrementados tras la pandemia, debido a la incertidumbre. Antes de
2020 se tardaba de media 122 dias, mientras que, tras la crisis sanitaria, se necesitan 155 dias para
cerrar el acuerdo (Informe Esade). Esta diferencia de mas de un mes puede afectar a los precios y la
predisposicion de venta, pero supone una gran oportunidad de negocio para una empresa que
medie y ayude en la gestion y transicidn entre venta y compra de vivienda de particulares.

5.2.7. Percepcion de la vivienda como inversion segura

En Espafa el activo de vivienda supone mas de un 70% de la riqueza bruta de las familias, por lo que
el ahorro familiar esta claramente concentrado en activos inmobiliarios. (Banco de Espaiia, 2021).
Esto es debido a que la compra de una vivienda para alquilar ofrece, de media, una rentabilidad del
11% si se tiene en cuenta la renta y la revalorizacion del inmueble. Teniendo en cuenta que el valor
de las acciones y los fondos de inversién no deja de bajar y la banca ofrece por un depdsito a plazo
un 0,1% de interés, es légico que la mayoria se incline por invertir en ladrillo como valor refugio de
los ahorros.

5.2.8. Prondstico y Conclusiones

El mercado de la compraventa en Espafia ha demostrado su resiliencia a la crisis, en especial la de
viviendas de obra nueva. Los cambios provocados por la pandemia y la falta de oferta sin duda han
ayudado a lo anterior. Aun asi, todavia quedan por recuperar cifras de inicio de obra
pre-COVID (90.000 frente a 105.000) y superar la inflacidon de costes por encarecimiento de materias
primas y suministros.

Los visados de obra nueva son un indicador adelantado del futuro del sector de la construccién y es
por eso que urge recuperar el buen ritmo de las promociones inmobiliarias para que no afecte a la
oferta en préximos afios.
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Figura 15: Visados de obra nueva vs Certificados fin de obra
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Fuente: (APCEspaiia, 2021)

Aun asi, el panorama se presenta optimista, ya que se espera que se produzca un crecimiento
econdémico del 5-6% en el proximo afio. Las buenas previsiones apuntan que a finales de 2021 se
podrian alcanzar las 450.000 compraventas de viviendas en Espafia. Seguin AEPSI, este crecimiento
en el periodo 2022-2025 podria consolidarse y llegar a un volumen de ventas de mas de 550.000

unidades.

Los inversores internacionales seguirdn teniendo una gran relevancia, especialmente en las grandes
urbes y la costa mediterranea. El confinamiento debido a la pandemia y la popularizacién del
teletrabajo han situado a la vivienda como epicentro del nucleo de la vida familiar, haciendo que
muchos se planteen el cambio a una vivienda mejor, ya sea a través de una reforma o de la

adquisicion de una nueva.
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5.3. Analisis del mercado de la reforma de vivienda en Espafia

Se realizard un recorrido por la evolucidon del mercado de la reforma en Espafia a través de los
ultimos afios. Para ello, se hara distincién entre la etapa pre-COVID y etapa COVID, porque la
irrupcion de la pandemia ha supuesto un gran cambio en el panorama de la construccién en general
y mas si cabe, en el sector de las reformas. Se hardn uso los informes anuales publicados por la web
Habitissimo, para tratar de encontrar datos importantes y previsiones de futuro para los afos
venideros.

5.3.1. La reforma residencial en Espaiia. Etapa pre-COVID-19

Para tener datos de la etapa pre-COVID, se realizard un analisis desde el afio 2017 al afio 2020,
donde se observaran las principales tendencias de reformas, gasto medio y tipos de reformas
realizadas.

a) Analisis ailo 2017:

La sociedad espafiola comienza a vivir un periodo de un ciclo econdmico expansivo, después de un
largo periodo recesivo. El 27% de los hogares de Espafia estan experimentado los efectos de la
recuperacion econdémica, dicha recuperacién se refleja en el incremento de trabajos de obras,
reformas y reparaciones, segun los datos obtenidos (Habitissimo, 2017).

En cuanto a las reparaciones y las reformas mas realizadas en los hogares espafioles destacan las
pequefias reparaciones (fontaneria y pintura), relegando las reformas integrales a un 7%.

Figura 16: Trabajos mds realizados en reformas en 2017
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En cuanto a la tipologia de la reforma, es importante destacar que un 64% de los particulares realizd
una reforma parcial, reformando Unicamente una estancia, frente a un 36% que realizé una reforma
integral de su vivienda. El motivo por el que los particulares optaron por realizar una reforma parcial
fue la necesidad de adaptarla a los cambios recientes de la familia o a su estilo de vida. En cambio,
los particulares que optaron por realizar una reforma integral, fue debido a la compra de una
vivienda nueva, que querian reformar al gusto.

La inversion media de los particulares, segin informes de construccién, fue de unos 3.000 euros
(60%), mientras que solo el 14% invirtié mas de 10.000 euros.

En cuanto a los beneficios obtenidos por los profesionales del sector, el 81% de los profesionales
afirma que aumento sus ingresos respecto al ailo anterior.

b) Analisis afio 2018:

Durante el 2018 continda la tendencia de 2017, en la que, tras un periodo de recesion, la sociedad
espafiola, comienza a notar la recuperacién econédmica. Durante este afio, los espanoles aumentan
el gasto medio destinado al mantenimiento de su vivienda. Uno de los motivos de este crecimiento,
es debido a la compra de viviendas de segunda mano y a que las familias vuelven a tener confianza
en el mercado. Por este motivo, los espafioles invierten cada vez mas en reformas en el hogar, ya
sea para mejorar el confort, la estética de la vivienda habitual o bien como inversiéon para obtener
mas beneficio al vender o alquilar una vivienda (Habitissimo, 2018).

En 2018, la tipologia de reforma que mas destaca sigue siendo la reforma parcial de la vivienda
(reforma de bafios y cocina), aunque se percibe un aumento de las reformas integrales con respecto
al 2017, motivado por el aumento de compras de viviendas de segunda mano.

Figura 17: Trabajos mds realizados en 2018
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El 29% invirtid hasta 3.000 euros en la mejora o mantenimiento de su casa, aunque también
asistimos a un aumento sustancial en la inversién en reforma, en la que un 10% invirti6 mas de
30.000 €, provocado por el aumento del nimero de viviendas compradas.

c) Analisis afho 2019:

Sigue la misma tendencia de aumento del nimero de reformas en Espafia (crecimiento de un 71%), y
el aumento del gasto medio de cada espafiol para el mantenimiento de su vivienda. Esto es debido a
gue sigue notando la recuperacion econémica. Por un lado, uno de los factores determinantes para
el incremento de las reformas, ha sido el envejecimiento del parque inmobiliario de Espaiia. Se
estima que el 70% de las viviendas de Espafia tienen mds de 30 afos y no disponen de ninguna
medida que favorezca la eficiencia energética del hogar. Por otro lado, se puede sefialar el
incremento de las transacciones de compraventa de viviendas de segunda mano como inversion o
como primera vivienda (Habitissimo, 2019).

De los trabajos realizados en 2019, el 42% fueron reformas, de los cuales un 72% realizé una reforma
parcial y el 26% una reforma integral. Por lo que se puede apreciar una tendencia continua al alza en
la cantidad de reformas integrales realizadas en el periodo pre-COVID-19.

Figura 18: Trabajos mds realizados en reformas en 2019

42%

reforma
vivienda

Trabajos mas
realizados 2019

19% 18%

reparaciones pintura

meJora
eficacia
energética 2%
construccion
pavimento C€asa O piscina
l mudanza

Fuente: (Habitissimo, 2019)

Cabe destacar, que gran parte del parque edificado espaiol fue construido antes de los afios 80, por
lo que estas viviendas fueron erigidas sin un minimo de exigencia de aislamiento térmico y después
de mas de 40 afios, estos materiales han sufrido un desgaste que ha disminuido, mas aun si cabe, sus
prestaciones técnicas. Esta situacidn, ha provocado que los particulares se vean obligados a reformar
sus viviendas.
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Durante este periodo, se puede percibir un aumento sustancial en la inversion en reforma, en el
que la inversién media de las reformas parciales es de 20.000 €, mientras que las reformas integrales
rondan una inversion media de 60.000 €.

A su vez, se percibe también un gran aumento de empresas de reformas en el mercado y un cambio
en los métodos de captacién de clientes, multiplicdndose por 6 el nUmero de empresas del sector
gue viven exclusivamente (>75% facturacion) de trabajos obtenidos por Internet.

5.3.2. El impacto de la crisis del coronavirus. Etapa COVID-19

Tras un afo 2019 y 2020, marcado por una crisis sanitaria sin precedentes que ha supuesto, entre
otras cosas, permanecer en las viviendas mas tiempo del que se estaba acostumbrado, ha puesto en
evidencia las carencias de algunos de edificios tanto residenciales, como de uso publico, y en
particular los centros sanitarios y educativos.

Como consecuencia la poblacidn se ha vuelto mas critica y se estd dando mas importancia a temas
como la orientacidn, las vistas, la flexibilidad de los espacios, y el confort acustico y térmico de los
espacios que habitamos y utilizamos, entre otros. Y a pesar de que la arquitectura ha estado
tradicionalmente vinculada a la salud, esta situacién ha hecho que cobre verdadera importancia y
que la sociedad sea mas consciente de que la calidad del espacio afecta directamente a la salud fisica
y mental y, por tanto, a la calidad de vida.

Por ello, pese de las dificultades de este afio, el sector de las reformas ha crecido un 9% con respecto
al 2019. Observando un gran crecimiento en las solicitudes para la contratacidn de proyecto y obra
para reforma integral de vivienda de forma conjunta.

Se puede concluir que se estd experimentando un cambio de concepcién por parte del cliente a la
hora de afrontar una reforma. Ya se empieza a dar mayor importancia a la necesidad de una visién
integral de la reforma con un proyecto y una buena planificacidn previa de las obras.

También se puede destacar el impulso que desde el Ministerio se quiere dar a la rehabilitacion y
renovaciéon urbana, con la oportunidad que ofrecen los fondos del Plan de Recuperacidn,
Transformacion y Resiliencia europeo. Los programas de rehabilitacion que se estan disefiando para
la ejecucidon de estos fondos, tanto en el ambito residencial como para edificios publicos establecen
como imprescindibles las actuaciones de eficiencia energética pero siempre con un enfoque integral
gue contemple también mejoras en la habitabilidad, salubridad y accesibilidad. En definitiva, en la
mejora de la calidad en su conjunto.

Se trata de una estrategia alineada con dos de los proyectos mds importantes que se estan
promoviendo desde la Comisidn Europea, la “Renovation Wave” y la “Nueva Bauhaus”. Tienen
como objetivo duplicar las tasas anuales de renovacién energética en los proximos diez afios, con el
objetivo de mejorar los estandares de calidad los edificios y reducir las emisiones de gases de efecto
invernadero.
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a) Analisis ailo 2020:

Este afno ha estado marcado por la pandemia del COVID-19. Las empresas del sector de la
construccion, y en concreto las del sector de la reforma y la rehabilitacién, se vieron afectadas
también por esta situacion.

A pesar de las dificultades de este 2020, el nimero total de reformas ha seguido aumentando,
llegando a un crecimiento del 9% respecto a 2019. Aunque este crecimiento no ha sido homogéneo
a lo largo del ejercicio, comparando la variacidn interanual mes a mes, se observan claros picos que
reflejan comportamientos singulares en tres periodos del afio, los comprendidos entre marzo-abril,
mayo-julio y octubre-noviembre.

Los trabajos relacionados con la reforma de la vivienda se encuentran entre los servicios mas
demandados este 2020, como es habitual. No obstante, en 2020 se observa un ligero retroceso del
volumen de reformas que incluyen varios tipos de trabajos, en beneficio de reformas de caracter
mads puntual, como la sustitucién de carpinterias o la mejora de la climatizacién.

Figura 19: Trabajos mds realizados en reformas en 2020
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Fuente: (Habitissimo, 2020)

Parece que los clientes se decantan cada vez en mayor medida por la contratacidn de un servicio
integral que incluya, no solo los propios trabajos de ejecucidn, sino también un proyecto que
planifique la reorganizacion de los espacios y las soluciones constructivas de la reforma. Este
contexto representa una oportunidad para los perfiles técnicos cualificados dentro del sector de la
reforma y rehabilitacion, profesionales que pueden representar un importante papel en la
transformacion del sector hacia un nuevo escenario mds adaptado a los requerimientos que
demanda un nuevo perfil de cliente mas formado, informado y digitalizado, que pone en valor el
papel de los técnicos cualificados a la hora de actuar sobre su vivienda.

En este periodo, comienza a apreciarse un aumento de interés por parte de los usuarios por mejorar
las condiciones de confort de sus viviendas destacando el importante incremento en el nimero de
solicitudes para cambio de carpinteria exterior, principalmente de aluminio y PVC.
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Se estima que el volumen de negocio del sector de la Reforma y Rehabilitacidon residencial habra
experimentado un incremento respecto al afio anterior del 3 al 5%. Lo que implicaria que, de media,
cada hogar ha invertido 1.552 € en mejorar su vivienda en 2020, un 3,5% mas que en 2019 y la
inversidon media durante el afo 2020 ha sido de 8.572 €. El valor medio de las intervenciones en las
reformas parciales, se puede situar en torno a los 20.000-25.000 €. Si se considera las reformas
integrales, el valor medio estaria entre los 60.000-80.000 €.

b) Analisis afio 2021:

Durante el presente afio, con la presentacion del Plan de Recuperacion del Gobierno, que consta de
102 reformas a aprobar entre 2021 y 2023, de las cuales 20 afectan al sector de las instalaciones y la
energia, se ha puesto sobre la mesa los grandes retos y oportunidades que se tendran que afrontar
y aprovechar en los préximos afios. El Gobierno destinara 6.820 millones de euros, procedentes de
fondos europeos para la renovacién energética del parque edificado, por lo que la construccién se
convertird de nuevo en uno de los principales moteres de la economia.

En el primer trimestre del afio, el sector ha atravesado un periodo de estabilizaciéon desde el punto
de vista de la demanda. Aunque las consecuencias de la pandemia siguen constituyendo tanto las
preocupaciones como las esperanzas del sector.

Por un lado, la incertidumbre respecto a la recuperacion de la economia y el empleo, y el
restablecimiento de la normalidad, hace al sector estar muy pendiente del desempefio del resto de
sectores productivos, de los que depende directa o indirectamente. Por otro lado, con el Plan de
Recuperacidn, Transformacién y Resiliencia presentado, que canaliza los fondos europeos como
respuesta a la crisis derivada de la pandemia, se presenta una coyuntura muy positiva, con los
millones que el Gobierno pretende destinar a diferentes programas de rehabilitacion y mejora de los
edificios. Pero cabe destacar, que se establecerd con ayudas para los propietarios entre un 35% y un
100% de los costes de la obra, lo que puede conllevar un gran impulso para el sector.

La distribucién por tipo de trabajo demandado ha sido muy estable. Tres tipos de servicios han sido
protagonistas a lo largo del primer trimestre de afio en el dmbito de la reforma y rehabilitacién:

e Instalacidn de carpinteria exterior de PVC. Que contribuye a la eficiencia energética.

o Reforma de vivienda: Se encuentra entre las mas demandadas, bien sean integrales o
parciales. Aunque mes a mes la tendencia es de claro y continuo crecimiento, a lo largo
del trimestre se mantienen en torno a un 15% por debajo de las que se produjeron en
2020. Se consolida el interés del usuario final por afrontar la ejecuciéon de su obra de
reforma de forma planificada a través de un proyecto, como veniamos viendo durante
el ano 2019 y 2020.

e Ejecucidn de nuevas instalaciones. Abarcando desde la renovacién de instalaciones ya
estropeadas y defectuosas, como fontaneria, por ejemplo, hasta la instalacion de
nuevos sistemas de electricidad, domatica u otros.
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5.3.3. Nichos de cliente existentes

Debido al cambio de paradigma observado en los ultimos afios, donde se da mas importancia a un
enfoque de reformas desde un punto de vista mads integral y planificado, sobre todo, en el dmbito
residencial, nos encontramos con un nuevo perfil de cliente mds formado, informado y digitalizado,
que pone en valor el papel y la formacién de técnicos cualificados a la hora de actuar sobre su
vivienda.

Al igual que en los edificios de uso publico, donde también se requiere un enfoque integral para
acometer las actuaciones para que la calidad de la misma sea apreciada por los usuarios.

5.3.4. Prondstico

La “Hoja de ruta 2050” sefiala que, para ese mismo afio, la Unién Europea debe alcanzar lo que se ha
denominado como “neutralidad energética”, consiguiendo reducir sus emisiones hasta llegar a
niveles un 80% por debajo de los de 1990. Entre los principales sectores responsables de las
emisiones se encuentra la construccion, alcanzado un 36% de las emisiones.

El final del afio 2020 ha venido marcado por la aprobacién de los Presupuestos Generales del Estado
de 2021 (PGE 2021), poniendo fin asi a dos afos de prérroga presupuestaria. El Ejecutivo destinara
para el sector de la construccién, segun el presupuesto de Vivienda y Agenda Urbana una cantidad
de 2.250 millones de euros. Dentro de este presupuesto, se aplicaran 1.550 millones para la
recuperacidon econdmica y social en entornos residenciales.

Estas cantidades previstas en diferentes programas de rehabilitacion, junto con los dirigidos a la
vivienda social, se orientan hacia la obligada contribucidon de Espafia a los objetivos de la hoja de
ruta europea citada y la descarbonizacion de la economia en 2050. Los presupuestos aprobados, que
buscan ser el motor de recuperacidn tras la crisis provocada por el COVID-19, son el instrumento
para canalizar los 140.000 millones de euros que se prevé reciba el pais de los fondos europeos de
recuperacion “Next Generation EU” en 2021, los cuales tienen dos ejes muy claros: el impulso de la
digitalizacion y la lucha ante el cambio climatico.

Tras un 2020 y principios de 2021 convulsos, y que la situacidn sanitaria, social y econdmica del pais
no se ha recuperado en absoluto a la normalidad, 2022 se presenta como una oportunidad de
crecimiento y liderazgo para el sector de la construccidn. En concreto, para el ambito de la reformay
rehabilitacion. Si bien la evolucidon de la pandemia seguird marcando la agenda, asi como sus
consecuencias en la situacion econdmica general del pais, son varios los aspectos recogidos en este
informe que invitan a realizar esta consideracion:

a) Capacidad de consumo retenida:

Tras varios meses consecutivos de incertidumbre en todas las actividades del sector, los datos
econdmicos destacan la existencia de cierta capacidad de consumo retenida que serd uno de los
factores determinantes para una rdpida recuperacién econdmica, especialmente en sectores que
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representan inversiones de cierta entidad, como es el caso de la rehabilitacién y reforma para la
mejora de la vivienda.

b) Recuperacién del mercado laboral del sector de la construccion:

Por otro lado, el sector de la construccién junto con el de la agricultura son los Unicos que han
finalizado el afio 2020 en positivo en relacién al nimero de afiliados en la Seguridad Social. En
comparacion con los otros grandes sectores productivos de la economia espafiola, el sector de la
construccion fue el que mayor caida sufrid en términos relativos, pero es uno de los sectores que
mejor ha recuperado niveles de afiliacion a la finalizacién del afio.

c) Crecimiento del sector de la reforma y rehabilitacion:

Se calcula que el volumen de negocio del sector de la reforma y rehabilitacién residencial
experimente un incremento del 3 al 5% respecto al afio anterior, pudiendo alcanzar 28.000 millones
de euros.

En este contexto, se identifican tres oportunidades clave para el sector en 2021-2022:
a) Cambio en el ritmo de vida:

La pandemia del COVID-19 ha cambiado las costumbres y modos de desarrollar el dia a dia en los
hogares espanoles, permaneciendo mas tiempo en la vivienda, compatibilizando multiples y diversas
actividades en el interior de las mismas, y eso tiene una repercusion directa en el sector de la
reforma y rehabilitacion.

b) El reto de la eficiencia energética:

El sector de la construccion y en concreto, el de la reforma y rehabilitacién, tienen vocacion de ser
parte protagonista en la consecucion de los ambiciosos objetivos ambientales europeos.

c) Latransformacién digital:

El gran avance que ha supuesto el uso de las herramientas digitales por parte de los usuarios ha sido
uno de los aspectos positivos que ha podido dejar la pandemia.

Estamos en un momento en el que la digitalizacidon se convierte en un factor determinante para el
funcionamiento de las empresas de reformas. Puede convertirse en una oportunidad de
diferenciacidon y mejora por parte de las empresas. Este aspecto se tratara de forma individualizada
mas adelante.
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5.4. Andlisis de los Fondos Europeos destinados a reforma residencial

En este capitulo se aborda las diferentes inversiones, medidas, planes y programas que se van a
llevar a cabo en el ambito residencial espafiol con el fin de trabajar conjuntamente con la Unién
Europea por la consecucién de una politica.

5.4.1. Los Fondos Europeos a Espaiia

La Unidn Europea ha aprobado este afio, a través del fondo “Next Generation EU”, el Plan de
Recuperacidn para la comunidad, con el fin de resarcir los dafios sociales y econdmicos
consecuentes tras la pandemia mundial del COVID-19. Este fondo europeo repartird un total de
750.000 millones de euros a todos los paises miembros de la Unidn Europea, que deberan devolver
la parte reembolsable antes del 31 de diciembre de 2058.

De ese importe, 140.000 millones de euros estdn destinados a Espafia durante el periodo
2021-2026, estimandose que unos 70.000 millones sean a fondo perdido y la cantidad restante sean
préstamos. A fecha de hoy, Espafia ha recibido 9.000 millones de euros para comenzar con la
transformacion y el resto, se prevé recibir conforme a un calendario semestral de hitos. Gracias a
esta financiacion “Next Generation EU”, por la cual Espafia es el segundo pais mas beneficiado (Euro
Funding, 2021), se pretende alcanzar el 4% del PIB.

El Plan de Recuperacion Europeo asienta sus bases en dirigir a Europa hacia la modernizacion y
sostenibilidad, por lo que Espaifa ha elaborado el Plan de Recuperacién, Transformacion vy
Resiliencia sobre cuatro ejes para avanzar el pais en una direccion mas verde, mas digital, mas
cohesionada y mas igualitaria, siendo estos los siguientes (Next Generation EU, 2021):

a) Eje I: Transicion ecoldgica.

Es el eje que va a recibir mas recursos. Se destina el 39,12% de la inversidn total a proyectos de
eficiencia energética, descarbonizacién e impulso de energias renovables entre otros.

b) Eje ll: Transformacion digital.

Se destina el 29% de los fondos a proyectos y estrategias de conectividad, inteligencia artificial e
impulso de la digitalizacién en Administraciones Publicas y pymes, por ejemplo.

c) Eje lll: Cohesion social y territorial.

Enfocado en disminuir las desigualdades y beneficiar la empleabilidad, fomentando los tres pilares
basicos de educacidn, sanidad y servicios sociales.

d) EjeIV:Igualdad de género.

La inversidn ird destinada a proyectos que permitan avanzar las politicas de igualdad de
oportunidades. Rompiendo asi con las barreras de acceso al mercado laboral que se encuentran las
mujeres y la brecha salarial.
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Estos ejes, a su vez, orientan las diez politicas palancas que recogen los 30 componentes para la
evolucién del pais. Toda esta estructura se ve reflejada en 212 medidas, siendo 110 inversiones y
102 reformas en el periodo 2021-2023.

En la tabla siguiente se muestran los 20 programas principales en los que el Plan de Recuperacion
pretende invertir cerca de 70.000 millones de euros durante el periodo 2021-2023, con el fin de
activar y atraer a las areas estratégicas del futuro la inversion privada (Gobierno de Espafia, 27 abril
2021).

Tabla 3: Inversion estimada en los principales programas del Plan de Recuperacion

INVERSION ESTIMADA

PRINCIPALES PROGRAMAS DEL PLAN DE RECUPERACION 2021-2023
(MILLONES DE EUROS)
1. Estrategia de Movilidad Sostenible, Segura y Conectada 13.203
2. Programa de Rehabilitacién de Vivienda y Regeneracién Urbana 6.820
3. Modernizacidn de las Administraciones Publicas 4.315
4. Plan de Digitalizacién de Pymes 4.066
5. Hoja de Ruta del 5G 3.999

6. Nueva Politica Industrial Espaia 2030 y Estrategia de Economia Circular | 3.782

7. Plan Nacional de Competencias Digitales 3.593
8. Modernizacion y Competitividad del Sector Turistico 3.400
9. Desarrollo del Sistema Nacional de Ciencia e Innovacién 3.380
10. Despliegue e integracion de energias renovables 3.165
11. Nueva Economia de los Cuidados 2.492
12. Nuevas Politicas Publicas para un Mercado de Trabajo Dinamico, 2.363

Resiliente e Inclusivo

13. Preservacion del Litoral y Recursos Hidricos 2.091
14. Plan Estratégico de Formacién Profesional 2.076
15. Modernizacién y Digitalizacion del Sistema Educativo 1.648
16. Conservacion y restauracion de ecosistemas y biodiversidad 1.642
17. Hoja de Ruta del Hidrégeno Renovable 1.555
18. Infraestructuras Eléctricas, Redes Inteligentes, Almacenamiento 1.365
19. Renovacion y Modernizacion del Sistema Sanitario 1.069
20. Estrategia Nacional de Inteligencia Artificial 500

Fuente: (Gobierno de Espafa, 27 abril 2021)
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En relacion al presente estudio, es de vital importancia esa inversion de 6.820 millones de euros
destinada a la rehabilitacion de viviendas que se detalla en el siguiente apartado.

5.4.2. El Plan de Rehabilitacion de Vivienda y Regeneraciéon Urbana

El Plan de Rehabilitacién de Vivienda y Regeneracién Urbana formulado por el Gobierno Espafiol,
tiene como principales objetivos los siguientes:

a) Impulsar la rehabilitacidon del parque edificado en Espafia, en concordancia con la medida
europea Renovation Wave (European Commision, 2021).

Se focaliza en conseguir una mejora en el patrimonio residencial espafol, que, asi como en
parte de Europa, se caracteriza por un parque edificado relativamente envejecido y obsoleto
funcionalmente a los cambios sociales. Con el fin de promover edificios mas sostenibles y
eficientes energéticamente.

b) Incrementar las viviendas energéticamente eficientes en alquiler social.

c) Contribuir a la reactivacion del sector de la construccidon e inmobiliario y a la generacion de
empleo a corto plazo.

Consecuentemente a estos objetivos generales se pretende alcanzar indices superiores de
rehabilitacion energética para conseguir el cumplimiento de las metas del Plan Nacional Integrado
de Energia y Clima (PNIEC) y en la “Estrategia a largo plazo para la Rehabilitacion Energética en el
Sector de la Edificacion en Espafia (ERESEE)”.

A tal fin, se implementa la Agenda Urbana Espafiola aprobada por el gobierno espafol en 2018
(Agenda Urbana Espafiola, 2021) como el Plan de Accién a realizar hasta 2030 con el propdsito de
progresar conjuntamente a los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). Esta hoja de ruta
posibilitard que cualquiera de los intervinientes comience actuaciones tanto en areas rurales como
en grandes zonas metropolitanas, asi como en la vivienda en alquiler social.

Esto significara un impulso en la actividad de rehabilitacién y regeneracién urbana, siendo clave en la
reactivacion del sector y en el cumplimiento de los compromisos nacionales y europeos en materia
de digitalizacién y de energia y clima.

Adicionalmente, para abordar el reto demografico a través de la regeneracién urbana y rural, se
formulan actuaciones dirigidas especificamente a nucleos y municipios inferiores a 5.000
habitantes.

Dichas medidas tienen un gran potencial en Espafia, por la renovacién del parque de edificios
publicos y privados que se encuentran en condiciones de antigliedad y obsolescencia funcional
debido al gran volumen de construccion durante el boom inmobiliario (CAATEEB, 2019); como por la
capacidad de descarbonizacion de la economia, innovacidon en los instrumentos financieros vy
creacion de puestos de trabajo, cohesion social e impacto urbano y rural.
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A continuacidn, se desglosa la relacién de reformas e inversiones para el Plan de Rehabilitacion de
Vivienda y Regeneracién Urbana, el cual se recuerda, cuenta con una inversiéon estimada total de
6.820 millones de euros.

Relacidn de reformas para el plan:

a) “Implementacién de la Agenda Urbana Espafiola (AUE)”. Esta descrita con anterioridad, ya
es parte del programa actual del gobierno y conforma una verdadera Politica Nacional
Urbana, alineada con los objetivos para un desarrollo rural y urbano sostenible, en que la
gue los municipios juegan un papel fundamental.

b) “Estrategia a largo plazo para la Rehabilitacion Energética en el Sector de la Edificacion en
Espafa (ERESEE)”. Desarrolla un marco para impulsar la renovacion de edificios residenciales
y no residenciales, publicos o privados, con alta eficiencia energética y descarbonizados
antes del afio 2050.

c) “Ley de Vivienda”. Reforma para combatir con la obligatoriedad del Estado en el marco
constitucional en cuanto al derecho al ciudadano a acceder a una vivienda digna y adecuada
y a su disfrute y contribuir al principio de la Renovation Wave de asequibilidad de la vivienda
eficiente.

d) “Ley de Calidad de la Arquitectura y del Entorno Construido”. Pretende que la calidad de la
arquitectura y del entorno construido sea declarada bien de interés general con el fin de
mejorar la calidad de vida de las personas y salvaguardar el patrimonio cultural y natural.

e) “Oficinas de Rehabilitacion o ventanilla Unica”. Creacién de un marco normativo para
facilitar la gestion de las ayudas, financiacion y fiscalidad en el ambito de la rehabilitacion,
durante todo el proceso.

f) “Mejora de la financiacion de las actuaciones de rehabilitacion”. Reforma normativa y
utilizacion de instrumentos financieros con el objeto de mejorar la financiacidon de las
intervenciones de rehabilitacion, prestando atencion a las comunidades de vecinos.

Relacidn de inversiones para el plan:

a) “Programas de rehabilitacion para la recuperacion econémica y social en entornos
residenciales”. Se realizaran acciones de regeneracion, rehabilitacion y renovacion urbana
de gran escala, en areas segun el nivel de renta y serd de importancia en colectivos
vulnerables, incluidos en la Estrategia Nacional contra la Pobreza Energética.

b) “Programa de construccion de viviendas en alquiler social en edificios energéticamente
eficientes”. Con el fin de respaldar medidas que han sido desarrolladas por las
Administraciones Publicas para aumentar la oferta de vivienda en alquiler a un precio
asequible, siendo apoyado por el sector privado.

c) “Programa de rehabilitacion energética de edificios (PREE)”. Su objetivo es llevar a cabo
operaciones de ahorro, eficiencia energética, asi como, la incorporacion de energias
renovables para en edificios de viviendas y otros usos ya existentes.
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d) “Programa de regeneracion y reto demografico”. Enfocado en la eficiencia energética, en
generar y consumir energias renovables y en el despliegue de la movilidad eléctrica en
nucleos y municipios inferiores a 5.000 habitantes, tanto en proyectos privados como
publicos.

e) “Programa de impulso a la rehabilitacion de edificios publicos (PIREP)”. Pretende promover
la rehabilitacién sostenible de edificios de uso pubico, ya sean de titularidad institucional, de
comunidades auténomas o de entidades locales. Teniendo en consideraciéon el ahorro
energético, la Agenda Urbana Espafiola y la nueva Bauhaus europea, en cuanto a materia de
sostenibilidad, inclusion y estética se trata.

f) “Programa de ayudas para la elaboracion de proyectos piloto de planes de accién local de
la Agenda Urbana Espafiola”. El objetivo es impulsar la aprobacién de planes de accidn local
para que sirvan a modo de proyecto piloto, todo el proceso seguido, la metodologia usaday
el resultado dado a otras entidades locales para orientarlos a realizar sus propios planes.

Se ha de destacar que el Plan de Rehabilitacidon de Vivienda y Regeneracién Urbana es el segundo
componente que cuenta con mayor financiacién, con un total de 6.820 millones de euros. Ademas,
este componente es uno de los que mayor contribucidn climatica (igual o superior al 40%) aporta al
Plan de Recuperacion, Transformacidn y Resiliencia. Asi mismo, aunque la contribucién de este plan
de reforma a la palanca de digitalizacidn es inferior al 10%, es fundamental para las palancas de
crecimiento sostenible, inclusivo e inteligente; y cohesidn social y territorial donde aportan mayor
valor.

5.4.3. Impacto de las ayudas en el sector de la construccion

Gracias a los 6.820 millones de euros de los fondos dedicados al Plan de reforma de rehabilitacién de
viviendas y regeneracion urbana, el Ministerio de Movilidad, Transportes y Agenda Urbana prevé la
rehabilitacion de 500.000 viviendas, la construccion de 20.000 viviendas nuevas para alquiler social,
la creaciéon de 180.000 empleos y reestablecer casi 13.500 millones de euros al PIB doméstico
(Idealista, 2021).

Este impacto se vera reflejado de inmediato sobre la economia nacional, ya que el sector supone
casi el 10% del PIB. (The Economist, 2021). Tanto es asi, que incluso antes de la llegada de los fondos
en junio de este mismo afo, se han alcanzado dos hitos significativos en el sector de la construccion:

Universidad Europea Madrid



D . Universidad
Modelo de N DAHEIM w3
DAREIM odelo de Negoclo had Europea

a) Se supera 1,3 millones de ocupados en el sector de la construccidn, el valor maximo
registrado desde noviembre de 2011.

Figura 20: Comparativa del numero de ocupados mensuales en el sector de la construccion
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Fuente: (Idealista, 2021)

b) Se encuentran inscritas 136.878 empresas del sector a la Seguridad Social, el valor
maximo registrado al menos en los ultimos cinco afos.

Figura 21: Numero de empresas del sector de la construccion afiliadas a la Sequridad Social
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Fuente: (Idealista, 2021)

Estos datos positivos, dejan entrever el buen impacto creciente que tienen estas medidas en el
ambito de la construccidn, que, aunque signifiqgue mas competidores para la empresa, también se
verd beneficiada directa o indirectamente de los diferentes programas.
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5.4.4. Reparto de los Fondos dentro de Espaiia

A fin de llevar a cabo las distintas medidas del plan para la rehabilitaciéon de viviendas y edificios
publicos, el Gobierno Espafiol en Consejo de Ministros, ha aprobado que se repartan los primeros
1.631 millones de euros entre las comunidades auténomas y las ciudades auténomas de Ceuta y
Melilla.

Finalmente, es la Conferencia Sectorial de Vivienda, Urbanismo y Suelo la encargada de aprobar la
distribucién de los fondos en dos programas distintos, de los ya mencionados en el apartado
anterior:

a) C02.101: “Programa de rehabilitacidon para la recuperacion econédmica y social en entornos
residenciales” al que se destina 1.151 millones de euros en total.

b) C02.105: “Programa de impulso a la rehabilitacion de edificios publicos (PIREP)” al que se
destina 480 millones de euros en total.

La distribucién, a la espera de ser definitivamente aprobada, a las comunidades auténomas vy las
ciudades autonomas de Ceuta y Melilla que se ha realizado segln cuantas primeras viviendas hay
recogidas en el censo de poblacién del INE, sera la siguiente:

Tabla 4: Distribucion de los fondos segtn comunidades autéonomas

MUNIDAD/CIUDAD
coMUY - /cU C02.101 CO2.105
AUTONOMA

Andalucia 199.928,70 85.622,40
Aragon 33.344,47 13.449,60
Asturias 27.957,79 10.305,60
Baleares 28.326,11 11.851,20
Canarias 52.842,41 22.012,80
Cantabria 14.916,96 5.899,20
Castilla y Ledn 62.625,91 24.225,60
Castilla - La Mancha 48.480,12 20.688,00
Catalufia 186.036,13 78.705,60
Comunidad Valenciana 124.549,71 51.158,40
Extremadura 26.530,55 10.761,60
Galicia 67.275,95 27.331,20
Madrid 161.220,57 68.582,40
Murcia 33.827,89 15.288,00
Navarra 15.883,80 6.686,40
Pais Vasco 55.915,58 22.464,00
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Rioja 8.033,98 3.235,20

Ceuta 1.680,46 849,60

Melilla 1.622,91 883,20

TOTAL ESPANA 1.151.000,00 480.000,00

Fuente: (Blog de Economia y Finanzas Bankinter, 2021)

Segln se observa en el cuadro resumen, las comunidades auténomas que han sido seleccionadas
para recibir mayor cuantia son: Andalucia, Cataluia y Madrid. Por lo que es importantisimo para la
empresa en cuanto a las ayudas y subvenciones se refiere en el mercado andaluz, como incentivo de
clientes a la hora de invertir y reformar, y conseguir aumentar de esta forma la cartera y facturacion
de la empresa.

Aunque en relacion a esta materia habra convocatorias dependiendo del marco de competencias,
realizadas por todo tipo de organismo publico, tanto por ministerios, empresas publicas estatales,
autonémicas e incluso municipales; a dia de hoy se han llevado a cabo convocatorias autondmicas
con ayudas directas que han alcanzado las 3.929 solicitudes.

Las cantidades de las ayudas directas que recibirdn los particulares y empresas dependeran del
grado de eficiencia energética que alcancen sus proyectos.

En cuanto al C02.102 “Programa de construccion de viviendas en alquiler social en edificios
energéticamente eficientes” hay que mencionar que la inversién serd de 1.000 millones de euros y
se llevara a cabo desde 2022 hasta 2026 (Blog de Economia y Finanzas Bankinter, 2021). Con esta
inversion se pretende aumentar la oferta de vivienda a un precio asequible, implicando al sector
empresarial, en lugares donde el precio del alquiler estd subiendo drasticamente y donde existan
suelo de propiedad publica en el que realizarlo a través de mecanismos publico-privado.

El programa de rehabilitacion energética de edificios (PREE 5000), aprobada mediante el RD
691/2021 cuenta con una dotacidon presupuestaria de 50 millones de euros. Aunque este
presupuesto podra ser ampliable si existiese disponibilidad. El dinero se distribuird entre las
comunidades auténomas segun el nimero de municipios y nucleos que tengan menos de 5.000
habitantes y de su poblacidn, ponderados al 50% cada criterio. Pudiéndose presentar convocatorias
hasta el 31 de diciembre de 2023 (Gobierno de Espafia, s.f.).

Otra iniciativa importante en el marco del Plan de Recuperacion, Transformacidn y Resiliencia que se
encuentra activa ahora mismo, y por la que ha sido aprobada por el RD 477/2021, es la adjudicacion
directa a las comunidades auténomas y a las ciudades de Ceuta y Melilla de ayudas para la
elaboracion de programas de incentivos. Ayudas para la ejecucidon de instalaciones ligadas al
autoconsumo y al almacenamiento, mediante fuentes de energias renovables y/o la implantacion de
sistemas térmicos renovables en el sector residencial. El presupuesto destinado es de 660 millones
de euros a repartir entre las comunidades auténomas y las ciudades de Ceuta y Melilla, las cuales
otorgan las ayudas a través de concurrencia simple, es decir por orden de presentacion hasta
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finalizar con los fondos o hasta el 31 de diciembre de 2023. (Instituto para la Diversificacién y Ahorro
de la Energia, s.f.)

5.4.5. Acceso a los Fondos por parte de los clientes

Las diferentes convocatorias en las que se destinan los fondos del Plan de Recuperacion,
Transformacion y Resiliencia son publicadas por los diferentes organismos en sus correspondientes
instrumentos y existen varias herramientas de ayuda promovidas por el gobierno para conocer las
convocatorias que se encuentran abiertas, como son:

a) Las oficinas de ayudas a la rehabilitacion.
b) La consulta de un listado con todas las convocatorias, en este link.
c) Eluso de un asistente para ayudar en la busqueda de las convocatorias, en este link.

Sin embargo, el objetivo de la empresa es facilitar al cliente y poner a su disposicién las diferentes
opciones de subvenciones o ayudas a las que puede optar por la ejecucidon de su proyecto. Como
parte del servicio, ademas de buscar la convocatoria mas idénea, se pretende asesorar, gestionar la
solicitud y las subvenciones.

Los destinatarios que podrdn beneficiarse de estas subvenciones son:
a) Personas fisicas que realicen o no actividad econémica.
b) Comunidades de propietarios.
c) Entidades u organizaciones publicas o privadas, sin danimo de lucro.
d) Entidades locales.
e) Empresas explotadoras, arrendatarias o concesionarias de edificios.

f) Empresas de servicios energéticos (ESEs).

En cuanto a la cuantia a percibir por las ayudas del plan de rehabilitacion de viviendas, la maxima
sera de 24.000 €. Llegando a ser subvencionable hasta el 80% o un total de 19.000 € si existen
reformas energéticas significativas. Sin embargo, en actuaciones a nivel de edificio o de barrio
podran subvencionarse hasta el 100% segun criterios sociales. Para poder acceder a la ayuda deben
tener el “libro del edificio” donde queden reflejadas tanto la situacién actual en materia de eficiencia
energética como las actuaciones pendientes. También se podrd conseguir una subvencion de al
menos 1.500 € por la elaboracidn de este.
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En los supuestos de reformas de viviendas individuales, la cantidad maxima a percibir sera de
5.000€.

Para poder optar a las subvenciones, otra de las condiciones es que la rehabilitacién consiga al
menos una reduccion del 30% del consumo de energia no renovable.

Como nota ante todos estos posibles importes a percibir, hay que afiadir la posibilidad futura de
contar con mas beneficios ante una posible medida de desgravaciones fiscales. Como, por ejemplo,
las deducciones del 10% que ha habido en Canarias este afio 2020 en materia de rehabilitacion
energética de viviendas y otro 10% de deducciones fiscales para la adaptacién de las viviendas a
discapacitados (Idealista, 2021).

Por lo general, las ayudas que han sido concedidas atendiendo el marco de un programa dentro del
plan de rehabilitacion, no son compatibles con otras ayudas publicas que tengan la misma finalidad.
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5.5. Analisis de la competencia

El analisis de la competencia es un paso fundamental en el estudio de mercado, ya que permite
trazar un mapa de los actores presentes en los mercados objetivos y sus puntos fuertes y carencias.
Esto servira de base para adoptar un buen posicionamiento y una estrategia diferenciadora de la
futura empresa.

Ademas, es vital para conocer los lideres de esta drea del sector y saber con detalle que empresas
pueden afectar a la facturacidon de la empresa objeto de estudio. Para ello se pone el foco en los
competidores directos, que ofrecen un servicio de reforma integral, incluyendo disefio vy
construccion; y se delimitan tres zonas geograficas bien definidas, que son objeto de analisis para
futuras localizaciones de la empresa: Sevilla, Malaga y Las Palmas de Gran Canaria.

Algunas preguntas clave son:

¢Qué volumen de mercado tiene la competencia?
¢Como captan a sus clientes?
¢Qué ofrecen?
Y, sobre todo, ¢ Qué no ofrecen?

Gracias a este andlisis se puede conocer los nichos de mercado, se puede definir el mercado objeto
y la estrategia comercial entre otros.

Para la minuciosa busqueda y filtrado de estas empresas competidoras se utilizan los buscadores de

internet mas populares, asi como redes sociales, definiendo previamente las palabras clave SEO

III “
’

“reforma integral”, “reforma Llave en mano” etc. Este proceso ayudara a su vez a definir las palabras

clave que reflejan la oferta de la futura empresa y que determinaran su posicionamiento online.

5.5.1. Analisis de la competencia en Sevilla

Actualmente en la provincia de Sevilla hay 11.418 empresas cuya actividad principal es la
construccion (Instituto Nacional de Estadistica, 2021). Como se puede observar en la grafica que se
muestra a continuacién, hubo un descenso importante de empresas durante el afio 2013, cuya
tendencia descendente continud hasta el afio 2016.

A partir del afio 2017, se produjo un cambio y se percibe una tendencia ascendente, que dura hasta
la actualidad, donde durante los afios de la pandemia no ha parado de crecer de manera paulatina. A
diferencia de las otras provincias objeto de estudio, el aumento de empresas constructoras en
Sevilla se ha producido una manera mas suavizada.
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Figura 22: Numero de empresas del sector de la construccion en Sevilla
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica, 2021)

En la figura inferior se muestra las empresas de construccién que tienen mayor facturacién en la

provincia de Sevilla, catalogadas bajo la actividad 4121 como construccion de edificios residenciales:

Tabla 5: Ranking de empresas de construccion residencial de mayor facturacion de Sevilla

Posicion Evolucién
Nombre de la Empresa Facturacion (€)
Provincia | Posiciones

141
362
379
380
438
568
582
588
594
681
756
772

1 2

IDS CONSTRUCCION Y DESARROLLOS S.A. 99.635.431
81 CARTUJA INMOBILIARIA S.A.U. Corporativa
51 HIJOS DE TERRATS CONSTRUCCIONES S.A. Grande
8 CONSTRUCCIONES ANTONIO ALVAREZ DOBLAS S.L. Grande
88 FONSAN-GESTION Y CONSTRUCCION S.L. Grande
75 MODULAR DESCASUR S.L. Grande
33 CARMOCON S.A. Grande
153 DBD CONSULTORIA TECNICA S.L. Grande
30 ZINC INCOAR 900 S.L. Grande

1.099 ASTREO S.L. Grande
256 TESLA OBRAS Y PROYECTOS S.L. Grande
788 AGUAS, CAMINOS Y PUENTES S.L. Grande
99 CHAV SA Grande

Fuente: Elaboracion propia con datos de (El Economista, 2020)

De estas empresas de construccion residencial, las cinco de mayor facturacion son:
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a) IDS Construccion y Desarrollos S.A.: Empresa vinculada al grupo Inmobiliaria INSUR, mas
enfocada en la promocién de complejos residenciales y con una facturacién cercana a los
100 millones de euros.

b) Cartuja Inmobiliaria S.A.U.: Empresa también mas centrada en la promociéon inmobiliaria.

c) Hijos de Terrats Construcciones S.A.: Empresa con un amplio abanico de obras en todos los
sectores (rehabilitacion, retail industrial, civil...)

d) Construcciones Antonio Alvarez Dobles S.L.: Empresa de la cual apenas existe informacién.

e) Fonsan Gestién y Construccidn S.L.: Empresa mas orientada a la obra civil, industrial y
portuaria, con poca actividad en el sector de las reformas.

Para realizar un analisis mas exhaustivo de los competidores directos de DAHEIM, se identificardn
aquellas empresas constructoras que puedan ser similares a la idea de empresa, con un tamafio
mediano/pequefio y cuya actividad esté mas orientada a la reforma integral de viviendas. Ya que
como se ha mencionado anteriormente, las empresas situadas en las primeras posiciones tienen un
gran volumen de facturacion y se centran bdsicamente en la promocidon inmobiliaria, obras
residenciales de gran envergadura y obra civil. Para ello, se realiza una seleccién de tres empresas:

a) Empresa Chav SA: siga este enlace para visitar su pagina web

(ACHAVSA

Esta empresa estd situada en Sevilla capital, tiene una gran trayectoria en la actividad de la
construccion y fue fundada en 1983. Su oficina estd ubicada en una edificacién singular
perteneciente a los antiguos almacenes del puerto, situados en la zona sur de la ciudad. Cuenta con
mas de 35 empleados y una facturacién aproximada de 14M€ durante el 2020. Realiza proyectos a
nivel nacional, por lo que cuenta también con una delegacién en Madrid.

Chavsa es una empresa muy consolidada en el sector de la construccién en Sevilla. Muestra de ello
es su aparicién en la posicién 132 del ranking de empresas constructoras con mayor facturacion. Se
trata de compafiia muy diversificada en sus servicios de construccién, ya que realiza obras de todo
tipo de espacios (oficinas, hoteles, residencial, sanitario y universidades). Por las imagenes de sus
proyectos ejecutados y el orden en el que estan establecidos, parece que focalizan mas su actividad
en obras de sector terciario que en obras residenciales.

A lo largo de su trayectoria, ha ejecutado mas de 2.000 proyectos y entre sus clientes se encuentran
grandes compaiias como el Real Madrid, Renfe, Iberdrola, Endesa, Sercotel Hoteles, por citar
algunos ejemplos.
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Figura 23: Cadena de valor de Chavsa
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Fuente: (Web Chavsa, 2021)

Ofrecen un servicio de Llave en mano, muy similar al que se implantaria en el modelo de negocio
que se propone, desde el disefio (andlisis de necesidades, materiales, imagenes, redaccidon de
proyecto basico) hasta la ejecucién de la obra y entrega al cliente. Aunque salvando las distancias,
porque es una empresa que se centra mas en el cliente B2B y el modelo de negocio que se propone
seria mas enfocado en el B2C.

Cuenta con un organigrama bien definido, con una estructura clara, del que se puede deducir que se
trata de una empresa con un alto grado de organizacion y definicién de las responsabilidades.

Figura 24: Organigrama Chavsa
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Fuente: (Web Chavsa, 2021)

Posee una pagina web cuidada con una imagen comercial reconocible, con un logo y colores
corporativos muy definidos. Se puede apreciar que no tienen una estrategia de marketing agresiva
en redes sociales, ya que su presencia se limita a Linkedln, donde cuentan con 4.000 seguidores
aproximadamente y donde semanalmente realizan publicaciones con imagenes de los proyectos en
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ejecucién y los finalizados. Se puede deducir que cuenta con clientes lo suficientemente fidelizados
como para no requerir hacer incursidén en otras redes sociales como Instagram o Facebook.

Aunque se puede apreciar a simple vista que Chavsa se trata de una empresa muy consolidada, bien
posicionada y bien estructurada, con una facturacion superior a las expectativas de DAHEIM y que, a
priori, no es competencia directa, se pueden extraer aspectos positivos de sus estrategias y verla
como un modelo de negocio a seguir por parte de la nueva empresa. Aunque la empresa se centre
en las reformas integrales del sector residencial, a medio plazo se podria plantear estrategias para
introducirse en reformas integrales del sector terciario (oficinas, retail, sanitarios, etc.).

Una empresa de similares caracteristicas a Chavsa, con mayor facturacidn y en 82 posicién segun el
ranking de empresas constructoras sevillanas seria DBD, muy orientada hacia el sector hotelero.

b) Empresa Egion Obras y Proyectos: siga este enlace para visitar su pagina web

‘ ’Egion

Egion, nombre comercial de la sociedad “Empresa Gestora de Inversiones y Obras Nuevas SL, situada
también en Sevilla capital, con una gran trayectoria en la actividad de la construccion, con 20 afios
de experiencia y muy enfocada en el sector de reformas integrales de viviendas. Fue fundada en
2001. Su oficina esta ubicada en el centro de Sevilla, en pleno casco antiguo. Segun la informacion
extraida de la web, se trata de una empresa pequeiia, con 3 trabajadores, todos con perfil técnico.
No tiene mucha informacidn facturacidén exacta, pero al tratarse de una pequefia empresa y por el
tipo de obras realizadas, se podria decir que la facturacion podria rondar entre 1 y 2 millones de
euros. Tiene un area de influencia muy delimitado, practicamente su zona de actuacién se cifie a la
provincia de Sevilla.

Por el tipo de obra y sus caracteristicas, puede apreciarse que a pesar de ser una pequefia empresa y
no gozar de mucho reconocimiento, es una empresa consolidada en el sector de las reformas
integrales de Sevilla. Muestra de ello es que todas las obras publicadas, son de una gran calidad
espacial y material. Se trata de una empresa con un claro enfoque en las reformas de viviendas,
aunque también realiza obras de sector terciario y retail como oficinas y restauracion.
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Figura 25: Servicios de Egion
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Fuente: (Weg Egion, 2021)

El segmento de clientes en el que estan focalizados se puede encontrar el cliente particular con una
vivienda o local a reformar y alguna cadena de restauracion de &mbito provincial.

Ofrecen también un servicio de Llave en mano, muy similar al que se implantaria en el modelo de
negocio que se propone, desde el disefio (andlisis de necesidades, materiales, imagenes, redaccién
de proyecto basico) hasta la ejecucién de la obra y entrega al cliente.

Posee una pagina web cuidada con una imagen comercial bastante neutra y simple, con un logo,
tipografia y unos colores corporativos muy sutiles. Su imagen corporativa parece que se asemeja
mas a un estudio de arquitectura que a una empresa de reformas, destacando el blanca y una escala
de grises.

Aunque tienen presencia en todas las redes sociales (Pinterest, LinkedIn, Facebook, Instagram,
Twitter) se puede apreciar que tampoco tienen una estrategia de marketing agresiva, ya que realizan
publicaciones sélo con imagenes de los proyectos ejecutados. Cuentan también con un blog en el
gue publican algun articulo de temas relacionados con el interiorismo y la arquitectura.

Como anteriormente se comentaba, para DAHEIM, Chavsa podria ser un espejo en el que mirarse a
largo plazo y quizas Egion pueda ser un modelo en el que fijarse a medio/corto plazo. Cabe destacar,
como aspectos positivos de su estrategia, la calidad de las obras que realizan, enfocandose en un
determinado cliente con cierta sensibilidad por la arquitectura y que valora el disefio, la eleccién de
materiales y la correcta ejecucidon de la obra. Este segmento de cliente seria el ideal y el que se tiene
que captar para el nuevo modelo de negocio.
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c) Empresa Grupo Ochila: siga este enlace para visitar su pagina web

GRUPO OCHILA

Grupo Ochila S.L., nace como sociedad en 2015. Cuenta con oficina propia en Sevilla, mas
concretamente en el barrio de El Cerro del Aguila, al sur de la ciudad. No existe mucha informacién
acerca del numero de trabajadores y de su facturacidn exacta, pero por las publicaciones de su web
se trata de una pequefia empresa, con personal de perfil técnico y se podria decir que la facturacion
podria rondar también entre 500K€ - 1M€. Tiene un darea de influencia también muy limitada,
circunscrito bdsicamente a la provincia de Sevilla.

Por el tipo de obra y sus caracteristicas, es la empresa de menor envergadura del analisis de
empresa de la ciudad de Sevilla, aunque puede apreciarse cierto grado de sensibilidad arquitecténica
y calidad espacial de todas las obras publicadas. Es una empresa con un claro enfoque en las
reformas de viviendas, aunque cuenta también con proyectos del sector sanitario (farmacias).

Figura 26: Servicios Grupo Ochila
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Fuente: (Web Grupo Ochila, 2021)

Al igual que la anterior empresa, el segmento de clientes a los que esta dirigido estd muy definido.
Se centran en el cliente particular con una vivienda o local a reformar.

Como el resto de las empresas objeto de estudio, Grupo Ochila ofrece también un servicio de Llave
en mano, desde el disefio (proyecto y licencias) hasta la ejecuciéon de la obra, asesoramiento
decorativo e interiorismo.

Posee una pagina web bastante simple, con menos proyectos y obras que las empresas anteriores,
pero, aun asi, es bastante agradable a la vista y su actividad queda perfectamente definida. La
imagen corporativa y logo siguen una misma linea, destacando el blanca y una gama de azules.
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Destaca su presencia en las redes sociales de Facebook e Instagram, donde realizan publicaciones
semanales de los avances de obras, por lo que se puede apreciar que tienen una estrategia de
marketing mads agresiva que las otras dos empresas. Se entiende que este posicionamiento en las
redes sociales responde a una estrategia de captacidn del mayor numero posible de clientes.
Cuentan también con un blog en el que publican algun articulo de temas relacionados con el
interiorismo y la arquitectura.

Como se ha valorado anteriormente con Chavsa y Egion, se podria situar a Grupo Ochila como el
paso mas inmediato que se podria dar en el modelo de negocio de DAHEIM. Se aprecia que es la
empresa mas pequeia, que todavia no estan consolidados en el mercado y que precisan de ciertas
estrategias para la captacidén de clientes. Pero como aspectos positivos de su estrategia, se puede
destacar que poseen una imagen corporativa cuidada, que da confianza a esos futuros clientes y que
las obras que tienen publicadas gozan de cierta calidad.

Figura 27: Andlisis comparativo de la competencia en Sevilla
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Fuente: Elaboracion propia
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5.5.2. Analisis de la competencia en Malaga

En la provincia de Malaga se pueden contabilizar hasta 16.019 empresas relacionadas con el sector
de la construccidn, segun los ultimos datos recopilados por el INE relativos al ejercicio 2020. Como
se observa en la grafica, el nUmero de empresas afiliadas a la Seguridad Social ha ido creciendo
anualmente con datos bastante positivos desde 2015.

Figura 28: Numero de empresas del sector de la construccion en Mdlaga
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Fuente (Instituto Nacional de Estadistica, 2021)

Con el objetivo de acotar el campo de andlisis de competencia para el modelo de negocio objeto de
estudio de esta tesis, se toman datos de constructoras con relacion a la actividad residencial. Siendo
las cinco constructoras de mayor facturacién: Erasur S.L., Construcciones Bonifacio Solis S.L., Bilba
Constructora Andalucia S.L.,, Guamar S.A. e lelco S.L.; ordenadas decrecientemente desde una
facturacion de poco mas de 92 millones de euros hasta 35 millones y medio de euros. Lo que
permite visualizar el volumen de mercado en la provincia.

En la figura inferior se observa sus posiciones dentro del ranking elaborado por E/ Economista segun
las empresas de construccion de mayor facturacién en la provincia de Malaga, catalogadas bajo la
actividad 4121 como construccion de edificios residenciales.
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Tabla 6: Ranking de empresas de construccion residencial por facturacion en Mdlaga

Posicion | Evolucién
Nombre de la Empresa Facturacion (€
Provincia | Posiciones

ERASURS.L. 92.389.885
26 7 CONSTRUCCIONES BONIFACIO SOLIS S.L. 84.376.246
42 40 BILBA CONSTRUCTORA ANDALUCIASS.L. 61.159.781
52 39 GUAMAR S.A. 52.474.873
81 85 [ELCO S.L. 36.525.889
189 v 37 PROMOCIONES Y CONSTRUCCIONES CRISTOBAL Grande

GUERRERO S.L.

204 183 MENAL COSTA DEL SOLS.L. Grande
231 ¥ 86 ATLAS PROJECT MANAGEMENT S.L. Grande
233 162 ORMETEC OBRAS Y SERVICIOS S.L. Grande
252 (8 23 ESTRUCTURAS MEDISD S.L. Grande
266 60 ARYON INFRAESTRUCTURAS S.L. Grande
260 ¥ 61 JAMENA CONSTRUCCIONES S.L. Grande
335 23 METACENTRO CONSTRUCCIONES S.L. Grande

Fuente: Elaboracidn propia con datos de (El Economista, 2020)

Sin embargo, se necesita seguir filtrando el campo de actuacién dentro del sector de la construccidn
para poder realizar un analisis mas preciso de la verdadera y mds cercana competencia de DAHEIM.
Para ello, se centra el estudio en empresas enfocadas a la reforma de viviendas.

A continuacién, se analizan las tres empresas mas relevantes de la provincia de Malaga que cumplen
con los criterios limites marcados:

a) Empresa Bilba Constructora Andalucia S.L.: siga este enlace para visitar su pagina web

Bilba.

Bilba es una constructora familiar con sede en Alora (Malaga) que comienza con modestas obras de
reforma y rehabilitacion en el afo 2002 llegando actualmente a actuar en proyectos de gran
envergadura y muy variada tipologia. Desde edificaciones de apartamentos de lujo vy villas, procesos
de expansién de retail, rehabilitacién de edificios histéricos protegidos, grandes reformas hoteleras
hasta construccion de urbanizaciones.

La empresa se ha mantenido en un crecimiento constante hasta cumplir los requisitos para
transformarse de pyme en gran empresa. Segun datos de El Economista, alcanza en 2019 una
facturacion de 61.159.781 €, cifra que ha sido duplicada con respecto al ejercicio de 2018.
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Ha ido construyendo futuro de forma que supera los 450 empleados, ha consolidado el proceso de
expansion geografica abriendo una delegacidon en Madrid, tiene nuevas oficinas en la provincia de
Malaga (Malaga capital y Estepona) y ha implantado certificaciones y herramientas tecnolégicas que

cooperan en la modernizacidn y la transformacion digital.

Figura 29: Cadena de valor de Bilba
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Fuente: (Web Bilba, 2021)

Para Bilba la experiencia, la especializacidn y la calidad del trabajo son las claves para los proyectos
de rehabilitacién integral, reformas y conservacidon y mantenimiento de edificios.

Del andlisis realizado se concluye la fuerte estrategia en comunicacién que tiene la empresa. Cuenta
con una pagina web impecable: bien estructurada, con buenas fotos e interacciones, dos idiomas de
traduccidn y noticias, entre otros apartados. Ademas, tiene presencia en redes sociales como
LinkedIn o Instagram, lo que es muy atractivo para la captacion de clientes.

Si se viaja por sus diferentes redes de comunicacién se observa perfectamente los valores que la
empresa defiende de seriedad, cercania y cuidado por los detalles.
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b) Empresa Jamena Construcciones S.L.: siga este enlace para visitar su pagina web

JA

JAMENA

CONSTRUGLCIONES

La empresa es constituida en el aino 1999, aunque sus comienzos en el sector se remontan a 1977
con mas de 40 afios en el mundo empresarial.

Jamena se encuentra entre una de las 15 grandes empresas en la provincia dentro de la actividad de
construccion residencial. Sin embargo, su facturacion en 2019 disminuyd 2 millones de euros
respecto al afio 2018 hasta 13.275.112 euros.

Su sede se ubica en Estepona y cuenta con mas de cien profesionales cualificados y experimentados
con los que trabajan directamente y con un grupo bastante consolidado de proveedores vy
suministradores.

Nada mas entrar, la pagina web se vislumbra elegancia y calidad, dando relevancia a su principal
actividad: la construccién de viviendas de lujo. Gracias a sus valores de compromiso y buen trabajo
ha conseguido satisfacer al cliente y desarrollar otros servicios complementarios. Entres los servicios
que ofrece se encuentra la rehabilitacion, que abarca desde reformas de todo tipo hasta
restauraciones de edificios de gran valor histérico patrimonial.

Asi mismo, la empresa cuenta con un servicio de direccién técnica cualificada con la intencidn de
dirigir y hacer un seguimiento de las obras, y también con el servicio de disefio, en el que realiza
colaboraciones con la parte técnica del propietario o la propia suya.Ademads, Jamena ofrece servicios
de mantenimiento de edificios, piscinas y jardineria entre otros.

Figura 30: Servicios ofertados por Jamena Construcciones
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Fuente: (Web Jamena Construcciones, 2021)
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La pagina web es amplia, llegando incluso a contar con un drea de testimonios y otro area especifico
para clientes, con el fin de ofrecer un tratos personalizado y darles la maxima experiencia posible a
sus clientes.

Jamena deja ver su estrategia de marketing y captacidon de clientes en las diferentes plataformas
online en las que tiene presencia, pues tiene un perfil bastante activo en la red social Instagram,
tiene un canal de YouTube y otro de Vimeo en los que comparten diferentes videos.

Sin embargo, se puede concluir que, aunque cuenta con gran experiencia en el sector y un listado
muy amplio de actuaciones en el ambito de la reforma, es probable que en los préximos afios se
vaya desvinculando de las reformas para centrarse Unicamente en la construccion de villas de lujo.

c) Empresa Bymed Proyectos S.L.: siga este enlace para visitar su pagina web

Aunque se trata de una empresa relativamente nueva, y que es constituida como sociedad en el
ano; 2016, contabiliza veinte anos de experiencia realizando todo tipo de reformas, obra nueva y
rehabilitacion.

A pesar de su temprana edad, la empresa ha sufrido una variacién positiva del 139,33% en su
facturacidn en tan solo el periodo 2018-2019. Lo que ha provocado una evolucidn sorprendente en
su posicion dentro de los rankings de empresas.

Con datos del 2019, Bymed se situa en la posicion 4.866 en el “Ranking de Empresas del Sector
Construccion de Edificios Residenciales” en funcion de ventas, lo que ha significado un ascenso de
3.686 posiciones respecto al afio 2018, segln este ranking de “El Economista”. De igual forma, es
destacable su posicidon en el Ranking Nacional de Empresas la cual ha sido mejorada en 100.530
puestos.

Esta mediana empresa que emplaza su sede en pleno centro de Benalmadena con buena ubicacion
para acoger proyectos en la Costa del Sol, dispone de equipo multidisciplinar con arquitectos y
arquitectos técnicos.
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Figura 31: Servicios ofertados por Bymed
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Fuente: (Web Bymed, 2021)

Entre los servicios que ofrece Bymed Proyectos S.L. se encuentran las dreas de arquitectura,
construccion y reformas de todo tipo, cambios de uso, disefio e interiorismo y proyectos Llave en
mano con asesoramiento de compra-venta y tramitaciones administrativas entre otras.

En su pagina web, que inspira claridad, es bastante intuitiva, agil de navegar por ella y con galeria de
otros proyectos, alegan aplicar tecnologia en los proyectos, asi como soluciones sostenibles.

Tiene presencia en redes sociales como Facebook o Instagram, sin embargo, su actividad en ellas es
escasa y sus Ultimas publicaciones son bastante antiguas. Cuenta con revisiones bastante buenas en
Google que le hacen tener una buena puntuacién, aunque estas son muy pocas.

Como conclusion se identifica que las dos primeras empresas son constructoras bastante
consolidadas que tienen gran volumen de facturacidn y dificil de igualar en un principio. Tanto Bilba
como Jamena construcciones parecen estar enfocadas a un perfil de cliente mas lujoso y de alto
poder adquisitivo y aunque la empresa objeto de estudio no pueda acaparar su mercado,
probablemente sean las mismas empresas quien se retiren del dmbito de reformas integrales al que
quiere acudir DAHEIM. Por otro lado, Bymed puede ser un gran competidor, aunque se puede tomar
ventaja competitiva de su poca presencia en redes sociales y contrarrestar sus puntos buenos con
una buena estrategia de marketing de DAHEIM.
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Figura 32: Andlisis comparativo de la competencia en Mdlaga
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Fuente: Elaboracion propia
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5.5.3. Anadlisis de la competencia en Las Palmas de Gran Canaria

Actualmente en la provincia de Las Palmas hay 8.857 empresas de construccion (Instituto Nacional
de Estadistica, 2021), aunque ha sufrido una importante caida respecto a la crisis del coronavirus,
desde 2014 el numero de empresas dedicadas a la construccién en la provincia ha ido en aumento
constante.

Figura 33: Numero de empresas del sector de la construccion en Las Palmas
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica, 2021)

De estas empresas de construccion residencial, las 5 de mayor facturacién son Pérez Moreno,
Sinergia Building Services, Construplan, Urban 2020 y Construcciones Acosta Matos, todas ellas con
una facturacion superior a 17 Millones de € en 2019 y focalizadas en promocién inmobiliaria y obra
nueva.

En la figura inferior se observa sus posiciones dentro del ranking elaborado por El Economista segin
las empresas de construccion de mayor facturacidn en la provincia de Malaga, catalogadas bajo la
actividad 4121 como construccion de edificios residenciales:

Segun datos del ranking elaborado por El Economista En la figura inferior se muestra las empresas de
construccion que tienen mayor facturacién en la provincia de Las Palmas de Gran Canaria,
catalogadas bajo la actividad 4121 como construccién de edificios residenciales:
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Tabla 7: Ranking de empresas de construccion residencial de mayor facturacion de Las Palmas

Posicion | Evolucién
Nombre de la Empresa Facturacion (€)
Provincia | Posiciones

PEREZ MORENO S.A.U. 39.239.242
157 118 SINERGIA BUILDING SERVICES S.L. Corporativa
172 1 CONSTRUPLAN CONSTRUCCIONES Y PLANIFICACION S.L. Grande
176 168 URBAN 2020 S.L. Grande
197 20 CONSTRUCCIONES ACOSTA MATOS S.A. Grande
230 § 77 HORMICONSA CANARIAS S.A. Grande
302 32 FELIZ SANTIAGO MELIAN S.L. Grande
413 111 INFOMASPALOMAS S.L.U. Grande
425 ¥ 19 PRECONTE CONSTRUCCIONES Y SERVICIOS 91 S.L. Grande
538 (¥ 115 ECOLOGIA Y CONSTRUCCION FESUMAR S.L. Grande
577 1.725 PROARGUINEGUIN S.L. Grande
604 ¥ 184 FOMENTO Y CONSTRUCCIONES ROQUE NUBLO S.L. Grande
640 (¥ 19 NOVACONTRE S.L.U. Grande

Fuente: Elaboracidn propia con datos de (El Economista, 2020)

Para poder realizar un analisis mas preciso de la competencia directa de la empresa, se debe poner
el foco en las empresas constructoras enfocadas a la reforma, integral o parcial, de viviendas. Estas
empresas son generalmente de tamafio mediano o pequefio. Se va a proceder a analizar las tres
empresas mas relevantes:

a) Empresa Progesol Canarias S.L.: siga este enlace para visitar su pagina web

_\Progesol

Progesol es una empresa de reformas especializada en servicios integrales que lleva operando en la
isla de Gran Canaria desde 2009 y tuvo en 2019 una facturacién entre 500.000 y 1.000.000 €. Esta
ubicada en el municipio de Arinaga, una ubicacidén estratégica a medio camino entre la capital Las
Palmas de Gran Canaria y Maspalomas, la zona turistica.

Esta empresa ofrece entre sus servicios: proyectos de arquitectura y reformas parciales e integrales
Llave en mano, decoracién, demoliciones y servicios parciales como pintura, electricidad, carpinteria
y albaiiileria. A su vez, la empresa también da un servicio de mantenimiento de locales y tiendas.
Esta amplia oferta hace que puedan cubrir practicamente todos los requerimientos del cliente, tanto
en obra residencial como comercial. Segin su obra publicada, se puede apreciar que la empresa
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concentra su actividad en reformas integrales de vivienda y locales comerciales, tanto restauracion
como tiendas.

La empresa cuenta con una fuerte presencia en internet, utilizando incluso tres dominios distintos, y
haciendo que su empresa tenga un buen posicionamiento en los buscadores mas utilizados,

IM

relacionandola con palabras clave como “reforma integral” o “servicios integrales”. Cuenta ademas
con presencia en redes sociales, con perfiles tanto en Facebook como en Instagram, en las que es
muy activa, actualizando constantemente con innumerables fotos de proyectos y obras a sus mas de
3.000 seguidores. Como estrategia de dar a conocer la empresa, también utiliza estas plataformas

para organizar sorteos que amplien su alcance.

La empresa aporta ademads testimonios de clientes satisfechos, no sélo por escrito, sino en breves
videos muy bien elaborados, en los que los clientes cuentan su buena experiencia y muestran
imagenes del resultado. De esta manera la compafiia vende confianza y se posiciona como “valor
seguro” a la hora de hacer una reforma.

A diferencia que otras empresas de reformas, Progesol ofrece una imagen corporativa muy cuidada,
con un logo y colores muy definidos, que utilizan tanto en publicidad, como en carteleria, ropa de
trabajo o vehiculos de la empresa. Esto ayuda a dar una imagen profesional y seria que ayuda a
captar clientes.

Sin duda, esta empresa puede ser un referente para DAHEIM en cuanto a posicionamiento y sera
una competencia directa bastante fuerte. Aun asi no tiene aun el grado de digitalizacion que
DAHEIM pretende implantar y no tiene experiencia ni capacitacién en rehabilitacién energética.

Figura 34: Servicios ofertados por Progesol

PROYECTOS ~ REFORMAS ~ DECORACION  ALBANILERIA ELECTRICIDAD ARQUITECTURA

Fuente: (Web Progesol, 2021)
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b) Empresa Grupo Lika. Servicios integrales: siga este enlace para visitar su pagina web

LIr

servicios integrales

El grupo LIKA es una empresa relativamente joven, fundada en 2014, pero que parte de otra
empresa de construccidn con 15 afios de experiencia y cuenta con 35 trabajadores.

Entre los servicios que ofrece cabe destacar la reforma integral o parcial de viviendas y que es una
empresa autorizada por industria como instaladores eléctricos y de fontaneria. También ofrece

mantenimiento de comunidades, limpieza y resolucion de averias en general, asi como
impermeabilizaciones de todo tipo.

Figura 35: Valores del Grupo Lika
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Fuente: (Web Grupo Lika, 2021)

La empresa ofrece financiacion a medida para sus reformas, dando la opcién de que el cliente pueda
pagar en cémodos plazos y de que la propia empresa ayude a estudiar el caso particular del cliente y
sus mejores opciones de financiacion.

La empresa tiene una buena presencia en internet, con una pagina web bien disefiada, aunque no
muestra una gran variedad de obras ejecutadas. En ella ofrece la opcidon de dar presupuesto sin
compromiso con disefio 3D y se compromete a acordar por contrato unos plazos fijos de inicio y
finalizacion de obra. Ofrece contacto directo mediante Whatsapp, pero no tiene presencia en redes
sociales.
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c) Empresa Grupo Globarq: siga este enlace para visitar su pagina web

Grupo

globarq

La empresa Globarg Clinia SL engloba dos lineas de negocio, Globarqg, especializada en reformas
integrales y Clinia, focalizada en el mantenimiento de edificios. La empresa fue fundada en 2013 en
la isla de Tenerife y actualmente opera en todas las islas del archipiélago canario. Tiene 30
empleados y alcanzé en los Ultimos afos un total de ventas entre 1,5 y 3 millones de euros de
media.

Tiene un equipo formado por arquitectos, arquitectos técnicos e ingenieros, asi como un equipo de
obras propio y la empresa estd dividida segiin procesos, con un departamento de presupuestos, otro
de proyectos, y coordinacidn y supervisidon de obras.

La empresa ofrece un servicio Llave en mano, que abarca el disefio, la redaccién de proyectos,
gestidn de licencias y construccion y garantiza antes del inicio de obra un contrato definiendo plazos
de garantia y de entrega. Se especializan en reformas integrales residenciales y comerciales.

Globarq tiene una imagen corporativa muy estudiada y cuidada, con una pagina web que ofrece
multitud de proyectos ejecutados con amplias descripciones, planos y fotos de obra y resultado final.
La web a su vez tiene un chat de Drift, un recurso del marketing conversacional, que invita a
interactuar con ellos haciendo una rapida consulta.

La empresa tiene también perfil corporativo en Facebook, Instagram y Pinterest. En Instagram,
cuenta con mas de 2.000 seguidores y actualiza constantemente con fotos de obras y disefos
propios. En Pinterest comparte imagenes de proyectos realizados y de inspiracion, utilizando
etiquetas con una alta visibilidad. Por ultimo, cabe destacar que Globarg pone a disposicion de los
clientes un contacto de Whatsapp, que permite una comunicacién directa y fluida con su equipo.

Aunque la empresa ejecuta también obras en Gran Canaria, tiene su sede en Tenerife, por lo que
parte en desventaja con respecto a una empresa con sede fija en la isla.
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Figura 36: Andlisis comparativo de la competencia en Las Palmas de Gran Canaria
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Fuente: Elaboracion propia

5.5.4. Interpretacion de los resultados del analisis competitivo

Las tres ciudades analizadas tienen en comin un mercado muy atomizado, en el cudl es dificil
identificar a una empresa concreta que ocupe una clara posicidon preponderante respecto al resto o
gue absorba una cuota alta de clientes. La busqueda de competidoras en internet y redes sociales ha
subrayado la falta de empresas con un posicionamiento claro y una imagen corporativa bien
disefiada y cuidada. En su mayoria, son empresas sin presencia en redes sociales e incluso sin pagina
web, y en el caso de haberla, ésta suele ser arcaica y desactualizada, dando una imagen muy
descuidada.

En cuanto a los volumenes de facturacion en el sector de las reformas, en las tres ciudades
analizadas se pueden distinguir 3 claros tramos:

a) Empresas que facturan menos de 500.000 euros al afio.
b) Empresas que se encuentran entre 500.000 euros y 1.500.000 euros al afio.

c¢) Empresas que supera 1.500.000 euros de facturacion al afio.
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El tramo mas numeroso es el de empresas que facturan menos de medio millén de euros. Esto es
debido a que se trata de un mercado muy fragmentado donde prevalece la subcontratacién, por lo
qgue abundan los auténomos y las empresas de pequefio tamafio. Esta condicién provoca una
capacidad reducida de las empresas de llevar a cabo varias obras a la vez, por lo que los ingresos
también se ven reducidos.

En base a estos resultados, se determina el posicionamiento de la empresa como una pieza clave de
su estrategia de marketing. Se pondra el foco en la captacién de un sector de cliente joven, que
utiliza internet como principal herramienta de busqueda y asesoramiento y se establecerd una
presencia online bien estudiada y en continuo contacto con el cliente como elemento diferenciador
con respecto a sus competidores.

Como principales diferencias entre las tres ciudades, se observa que en Sevilla es donde hay
empresas mas consolidadas y con gran facturaciéon. La mayoria cubren un abanico amplio de
servicios, aunque pocas cuentan con una oferta Llave en mano como tal. En Malaga, las empresas
son de menor tamafio y estdn mds concentradas en el sector de viviendas de lujo, debido a la alta
concentracion de inmigracion de alto poder adquisitivo que hay en la zona. Por ultimo, en Las
Palmas es donde el mercado estd mds atomizado, con pocas empresas relevantes que tengan un
nivel alto de consolidacion.

Es por esto que se considera adecuado la expansion de DAHEIM de Sevilla hacia Malaga, en busca de
nuevos sectores de clientes y un mercado con menos competencia. A su vez, se considera Las
Palmas como un destino atractivo, debido al perfil bajo de los competidores y una demanda cada
vez mas alta.
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5.6. Plan estratégico de la empresa

Para elaborar el Plan estratégico de DAHEIM, se analizara primero el entorno, tanto general como
especifico, que afecta a la empresa. Este andlisis servird de base para elaborar los objetivos que
busca la empresa y los ejes estratégicos que permitirdn alcanzarlos.

5.6.1. Analisis PESTEL

Como parte del plan estratégico de la empresa, se realizard un analisis del entorno general que
afectara a la empresa propuesta. El analisis PESTEL es una herramienta que tiene como principal
objetivo tanto ofrecer una visién integral del entorno como la de identificar aquellos factores a nivel
politico, econédmico, social, tecnoldgico, ambiental y legal que puedan tener un impacto negativo o
positivo en el modelo de negocio que se propone.

Se realizard un andlisis de cada factor a nivel general de Espafia, pero como la idea de empresa es
poder expandirse a corto plazo hacia otra localizacion como Malaga/Sevilla y a largo plazo a Gran
Canaria, se irdn anadiendo puntualizaciones especificas de cada ciudad que puedan afectar al
modelo de negocio.

a) Entorno Politico:

El ambiente politico en el que se encuentra DAHEIM, afecta en mayor o menor medida a todos los
sectores de la economia. El sector de la construccién, uno de los motores de la economia espafiola,
se ve siempre enormemente afectado por las decisiones politicas del gobierno de turno.

Como se ha comentado en anteriores apartados, tras la crisis econdmica en Espafia, el sector de la
construccion no comenzd a mostrar sintomas de recuperacién hasta el afio 2014 y con un ritmo
ligeramente ascendente, hasta que en 2019, con elecciones recién celebradas, se produjo la crisis
sanitaria del COVID-19, que ante la incertidumbre y desconocimiento obligd a tomar medidas de
urgencia a un Gobierno en formacion y que afectaron enormemente a todos los sectores, llegando a
la paralizacién completa de todas las empresas que no fueran de primera necesidad.

Se vivieron momentos de gran incertidumbre en los meses de marzo, abril, mayo y junio de 2019
con la paralizacién total de la actividad, pero a medida que se fueron abriendo las limitaciones, el
sector ha vivido un gran crecimiento y un gran aumento en el volumen de facturacion.

En la actualidad, a nivel general, los gobiernos de las ciudades han llevado a cabo medidas para
fomentar el alquiler y la rehabilitacién y reforma de viviendas, para de este modo, intentar cambiar
el modelo que adquisicién de vivienda que se tenia anteriormente y con el que mucha gente llegé a
endeudarse, produciendo la crisis econdmica del 2008.

El gobierno actual, sigue adelante con el Plan Estatal de la Vivienda (2018-2021). La reactivacién del
sector inmobiliario se presenta con uno de los objetivos principales, mediante el apoyo a la
rehabilitacion de edificios y a la regeneraciéon urbana y el fomento del alquiler, facilitando a los
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jovenes el acceso al de una vivienda digna. En este sentido, al ser uno de nuestros clientes objetivo,
podria tener una repercusion positiva sobre el modelo de negocio que se propone.

Ese Plan, de ambito nacional pero administrado por las diferentes comunidades auténomas, cuenta
con diferentes programas para diferentes ambitos de actuacién, todos enfocados a la mejora de los
estandares de viviendas:

e Programa 1: “Subsidiacion de préstamos convenidos.”
e Programa 2: “Ayudas al alquiler de vivienda.”

e Programa 3: “Ayuda a las victimas de violencia de género, personas objeto de desahucio de
su vivienda habitual, personas sin hogar y otras personas especialmente vulnerables.”

e Programa 4: “Fomento del parque de vivienda en alquiler.”
e Programa 5: “Fomento de la mejora de la eficiencia energética y sostenibilidad en viviendas.”

e Programa 6: “Fomento de la conservacion, de la mejora de la sequridad de utilizacién y de la
accesibilidad en viviendas.”

e Programa 7: “Fomento de la regeneracion y renovacion urbana y rural.”
e Programa 8: “Ayuda a los jévenes.”
e Programa 9: “Fomento de viviendas para personas mayores y personas con discapacidad.”

e Programa 10: “Ayudas para contribuir a minimizar el impacto econémico y social del COVID-
19 en los alquileres de vivienda habitual.”

Como se comentd también en un apartado especifico, desde la Unidén Europea, también se recibiran
recursos para la regeneracién y renovacion urbana. Muestra de ello es la aprobacién, a través del
fondo “Next Generation EU”, del Plan de Recuperacion para la comunidad, con el fin de resarcir los
dafios sociales y econdmicos consecuentes tras la pandemia mundial del COVID-19.

En conclusidn, se puede decir que a pesar de la mala situacidon atravesada afios anteriores, el
entorno politico actualmente favorece a la nueva empresa propuesta con medidas que promueven
la rehabilitacién de las viviendas para que sea mas accesible a la poblacion.

b) Entorno Econémico:

El sector de la construccion adquiere gran importancia en la economia y en el empleo debido a su
propia actividad y a la que genera en otros sectores. La construccidén es una actividad en la que
intervienen numerosos agentes, ya que en ella se desarrollan tareas de comercializacion,
financiacién y promocidn, ademas de la parte técnica, como el desarrollo de la obra en si, como de
los materiales necesarios para la misma y los acabados e instalaciones. Esto se traduce en que hay
un entramado complejo de empresas y de empleos que se generan de manera directa.
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https://www.mitma.gob.es/arquitectura-vivienda-y-suelo/programas-de-ayudas-a-la-vivienda/programa-ayudas-contribuir-minimizar-impacto-economico-social-covid-19
https://www.mitma.gob.es/arquitectura-vivienda-y-suelo/programas-de-ayudas-a-la-vivienda/programa-ayudas-contribuir-minimizar-impacto-economico-social-covid-19
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La evolucién de los indicadores econdmicos puede afectar en mayor o menor medida en las
empresas del sector ademas también va a interferir en sus resultados. Para ello se van a analizar
algunos de ellos y ver cual esta siendo su evolucion.

e Producto Interior Bruto (PIB):

Es un indicador econdmico que sirve para medir la riqueza de un pais o su actividad econdémica a
nivel internacional. Hace referencia a la produccién total de bienes y servicios de un pais durante un
determinado periodo de tiempo.

Figura 37: Evolucion y proyeccion PIB Espaiia
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Fuente: (Europa Press, 2021)

Segun las estimaciones del Banco de Espafia, a pesar de la fuerte caida de la economia espafiola
durante el afio 2020 como consecuencia de la crisis del COVID-19, asistiremos a un escenario
positivo durante el afio 2021, pero que las proyecciones de los aifios 2022 y 2023 bajaran hacia 5,9%
y 2% respectivamente. No obstante, sigue siendo una coyuntura econémica positiva.

e Demanda nacional vivienda:

Como se vio en la figura 4 del apartado estudio de mercado de compraventa. Otro de los factores
gue se debe analizar, es la demanda de vivienda. Como se ha visto en el apartado anterior 5.2 donde
se ha profundizado en el mercado de la compraventa de vivienda, Andalucia es la comunidad
auténoma donde mas viviendas se vendieron y en concreto la provincia de Malaga es la que mayor
cantidad de compraventas registré en esta década, seguida de Sevilla. Esto afadido a que la
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tendencia del mercado sigue una proyeccion positiva, se puede concluir que se esta en un escenario
positivo para el modelo de negocio que se propone.

e Hipotecasy tipos de interés:

Una de las claves de este gran aumento de compraventa de viviendas en Espafia es la evolucidon del
Euribor, que como se puede ver en la grafica, alcanza minimos histdricos, por lo que se puede
afirmar que se asiste a un gran momento para adquirir una hipoteca para las viviendas y su reforma.

Figura 38: Evolucidn Euribor
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Fuente: (Finect, 2020)
¢) Entorno Social

Estos factores hacen referencia principalmente a la demografia existente, la distribucién de la renta,
la movilidad social, los cambios en el estilo de vida, el consumismo y el nivel de educacién. La
demografia y su evolucién es un factor del entorno muy influyente en todos los sectores de la
economia y hay que tenerlo muy en cuenta. La edad de la poblacidn, los niveles de riqueza o la
diferencia existente entre la poblacion de diferentes sexos son elementos clave que hay que
estudiar.
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Figura 39: Piradmide poblacional provincia Sevilla
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica, 2021)

Figura 40: Pirémide poblacional provincia Mdlaga
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica, 2021)
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Figura 41: Piramide poblacional provincia Las Palmas
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica, 2021)

Como se puede observar, resulta interesante analizar la pirdmide de poblacién, ya que en ella se
puede observar entre qué edades se encuentra el grosor de la poblacién, y comprobar si este
coincide con el publico objetivo de DAHEIM. Como se puede ver, la poblacidn entre los 30-40 afios,
comprende el mayor porcentaje en las tres ciudades, coincidiendo con el cliente de la empresa de
tipo joven que adquiere una vivienda.

Otro aspecto a tener en cuenta es el cambio de estilo de vida tras la crisis del COVID-19, en la que
muchos trabajadores y empresas han optado por el teletrabajo, haciendo que estas personas opten
por realizar una reforma en su vivienda para poder contar con espacio adecuado para trabajar.

Por otro lado, también hay un cambio en el modelo de turismo en los ultimos afios, donde se ha
pasado de alojarse principalmente en hoteles, hostales... a viviendas de alquiler turistico. Esto
sumado a la inmigracion y la confianza de los extranjeros en el mercado de viviendas espafiol como
un gran destino muy atractivo para vivir, ha contribuido a que aumente considerablemente el
volumen de negocio en las reformas de vivienda. Las tres ciudades objeto de estudio (Sevilla, Malaga
y Gran Canaria) son grandes focos turisticos y que atraen una gran cantidad de inversidn extranjera.

La distribucidn de la renta es también otro elemento importante a tener en cuenta. Segun la ciudad,
se deben identificar aquellos barrios en los que la renta media sea media/alta, ya que los servicios de
DAHEIM estan orientados hacia un cliente con un poder adquisitivo alto.
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d) Entorno Tecnoldgico:

Desde siempre, el sector de la construccidon ha sido uno de los mads tradicionales y reacios a la
innovacion. Sin embargo, los avances tecnoldgicos y la transformacidn de los habitos y expectativas
de los consumidores obligan a las empresas de este sector, a reinventarse. A dia de hoy, toda la
informacién de las empresas se encuentra digitalizada y cualquier empresa en Espafa cuenta con
una serie de herramientas digitales que usa a diario.

El mercado en el que DAHEIM se encuentra esta en constante evolucidn y especialmente hoy en dia,
hay una revolucién tecnoldgica en la que se estd sometido a una presidon constante de
transformacion para poder adaptarse (Avances en la comunicacion, realidad virtual, metodologia
BIM, redes sociales, Big Data)

En los ultimos afios, ha cambiado la forma en que las empresas se relacionan con todos los
stakeholders, y por ello, en este momento, adquieren gran importancia las redes sociales, como
Facebook, LinkedIn, Instagram, cada una de ellas enfoque diferente, pero con gran potencial para
que las empresas pueden mostrarse al mercado. Todas estas herramientas permiten que las
empresas puedan optimizar recursos y aumentar su productividad.

Por otro lado, a nivel de materiales y soluciones constructivas, el sector esta en continuo desarrollo
de innovaciones y en busqueda de nuevas soluciones, y cada vez mds orientado hacia nuevos
materiales que disminuyan el impacto en el medio ambiente.

e) Entorno Ambiental:

En la actualidad existe una concienciacion absoluta sobre el cuidado al medio ambiente, y las
empresas estan obligadas, tanto ética como moralmente a preservar el medio ambiente. A dia de
hoy, existen numerosas politicas medio ambientales impartidas por los gobiernos, tanto a nivel
general, como incluso especificas para determinados sectores de actividad.

Mediante estas politicas se pretende hacer un uso sostenible y responsable de los distintos recursos
naturales, asi como conseguir una disminucién de todo tipo de contaminaciones. Un claro ejemplo
de normativa medio ambiental relacionada con la actividad de DAHEIM, son las medidas de mejora
en la eficiencia energética y la utilizacién de energias renovables.

En Espafia concretamente existe una normativa especifica tanto a nivel nacional como de
comunidades auténomas para la Gestion de Residuos, cuyo objetivo es la proteccidn y respeto por el
medio ambiente, potenciar la responsabilidad medioambiental de las empresas y realizar una
adecuada gestion y canalizacion de todos los residuos que generamos.

Se puede concluir que Espafa en los ultimos afios ha aumentado y mejorado considerablemente las
politicas medioambientales, lo que ha propiciado un crecimiento en la concienciacién generalizada
por parte de las empresas.
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f) Entorno Legal:

En cuanto a las politicas impositivas, por un lado, en Andalucia, se puede decir que existen una serie
de beneficios fiscales relacionados con la compra de viviendas, que pueden favorecer al sector. Entre
ellas se pueden destacar:

“Inversion en vivienda habitual protegida: la deduccion es del 2% de las cantidades
pagadas en adquisicion y/o rehabilitacién con los limites del apartado anterior y con
la condicidn de que sean operaciones realizadas antes de 2003.”

“Inversion en vivienda habitual por menores de 35: se contempla una deduccion del
3% para las cantidades pagadas por compra o rehabilitacion en operaciones previas a
2003. la base imponible total no puede superar los 19.000 euros en tributacion
individual y los 24.000 en conjunta.”

“Por cantidades invertidas en el alquiler de la vivienda habitual: se deduce el 15% de
las cantidades satisfechas en alquiler por las personas menores de 35 afios. El limite a
la base imponible total es de 19.000 euros en tributacion individual y de 24.000 en
conjunta.”

Fuente: (The Economist)

Por otro lado, en Las Islas Canarias también hay otra serie de exenciones fiscales en la compra y
alquiler de vivienda que también pueden motivar el crecimiento del sector, entre las que se pueden
destacar:

“Por trasladar la residencia habitual a otra isla del Archipiélago para realizar una
actividad laboral: deduccion de 300 euros para el periodo impositivo y el siguiente,
siempre que se mantenga al menos cuatro afios y la base imponible total no sea
superior a los 39.000 euros en tributacion individual y los 52.000 en conjunta.”

“Por inversion en vivienda habitual: deduccion del 3,5% para personas con base
imponible total inferior a 15.000 euros y del 2,5% para base imponible total de entre
15.000 y 30.000 euros. El limite de la deduccion es del 15% de la cuota integra
autonoémica.”

“Por obras de rehabilitacion energética y reforma de la vivienda habitual: el 10% de
las cantidades pagadas, con el limite del 10% de la cuota integra autondémica. La base
mdxima de la deduccion es de 7.000 euros.”

“Por obras de adecuacion de la vivienda habitual por personas con discapacidad: el
10% de las cantidades pagadas con un limite del 15% de la cuota integra autonémica.

“Por alquiler de vivienda habitual: una deduccion del 20% de las cantidades pagadas
hasta un limite de 600 euros y si se paga al menos el 10% de la base imponible
general. El limite para la base imponible total es de 20.000 euros en tributacion
individual y 30.000 en conjunta.”
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“Por arrendamiento de vivienda habitual vinculado a determinadas operaciones de
dacion en pago: la deduccion es del 25% y el limite de 1.200 euros. La base imponible
total limite es de 24.000 euros en tributacion individual y de 34.000 en conjunta.”

Fuente: (The Economist)

En cuanto a la promocién de la actividad empresarial, existen una politica de ayudas por parte del
Ministerio de Industria, Comercio y Turismo para la creaciéon y diversificacién de empresas, las cuales
se podrian solicitar en caso de ser necesarias. A través del portal “ipyme.org” se puede acceder a un
amplio catalogo de ayudas, segun sector y ciudad.

También, el Gobierno, ha elaborado el “Plan de Recuperacién, Transformacién y Resiliencia”, para
impulsar la transicion ecoldgica, la transformacion digital, la cohesion territorial y social, y la
igualdad de género en las empresas presentado el 30 abril de 2021. Este plan se estructura en torno
a diez politicas palanca que integran a su vez 30 componentes o lineas de accidon, tanto de tipo
regulatorio como de impulso a la inversién. El objetivo es acelerar la recuperacion econdmica y
social tras la crisis del COVID-19 y lograr incrementar la capacidad de crecimiento a medio y largo
plazo. Por ello, junto con sustanciales inversiones, se han previsto una serie de reformas
estructurales cuyo fin es afrontar los retos pendientes de Espafia y crear las condiciones adecuadas
para que estos fondos se inviertan de manera eficiente y tengan el mayor impacto posible.

A pesar de este aparente buen clima para la creacién y potenciacion de empresas en Espaiia, si
comparamos con Europa no es el ambiente es mejor. Muestra de ello es que Espaia es el Unico pais
europeo que carece de exenciones en el IVA para las empresas mds pequeias. El resto de paises
europeos, establecen unos incentivos fiscales para aquellas empresas que estén por debajo de unos
umbrales de facturacién determinados. Es importante destacar que, en Gran Canaria, donde se
establecera una delegacidn a largo plazo, el IVA es sustituido por el IGIC, con un valor del 7%.
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5.6.2. Analisis DAFO

El analisis DAFO es una herramienta de andlisis estratégico muy importante en la toma de decisiones
de todo tipo de empresas. Tras el analisis del mercado y la competencia, es vital poner todos esos
factores, positivos y negativos, en una balanza, para poder tener una visién completa de la situacién
y poder enfocar mejor la estrategia que debe seguir la empresa. Se podra identificar el grado en el
que las fortalezas y debilidades de DAHEIM son relevantes y la capacidad que tendria de superar las
amenazas o capitalizar las oportunidades del entorno, y, por tanto, puede ayudar a predecir el
futuro de la empresa a medio plazo.

a) Andlisis interno:
Debilidades

e Falta de experiencia demostrable que puede dificultar la captacién de clientes en un
comienzo.

e Dificultad para retener y comprometer al cliente tras un presupuesto inicial.

e Dificultad para competir en coste con otros competidores al ofrecer un servicio integral.
e Dificultad para encontrar subcontratistas y proveedores con experiencia y de confianza.
e Riesgo de costes inesperados en obras Llave en mano que tendria que asumir la empresa.

e Necesidad de volumen continuo de obras que permita la rotacién del equipo sin necesidad
de tener mano de obra parada.

e Complejidad en la organizacién y coordinacion de los diferentes departamentos para
mantener el flujo correcto de trabajo que permita la entrega a tiempo y ser competitivos.

e Dificultad para ampliar personal técnico en las nuevas localizaciones.
e Problemas de financiacion en el crecimiento de la empresa.

e Procedimientos de gestion muy diferenciados segln la zona de actuacion y administracién
local.
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Fortalezas

e Fuerte presencia digital tanto en pagina web como redes sociales como herramienta de
captacion de cliente.

e Imagen corporativa seria y cuidada que da uniformidad a todos los equipos y vehiculos de la
empresa.

e Uso de herramientas tecnoldgicas que faciliten la gestion y aporten transparencia al cliente.
e Equipo con nivel alto de idiomas que permite el acceso al cliente extranjero.
e Equipo profesional cualificado y con experiencia en todas las dreas involucradas.

e Actividad empresarial muy focalizada en reforma residencial, con una alta curva de
aprendizaje.

e Focalizacién en un segmento de cliente con baja concentracién de competencia.

e Apoyo financiero de la empresa constructora matriz al comienzo.

e Localizacidn en tres puntos clave geograficamente.

e Gestion integral de todo el proceso que permite desvinculacion y tranquilidad al cliente.

e Experiencia en gestion administrativa y tramites burocraticos.

b) Analisis externo:
Amenazas

e Problemas en el suministro de materiales con riesgo de fuertes retrasos, especialmente en
Las Palmas de Gran Canaria.

e Competencia de grandes empresas con precios mas competitivos gracias a una economia de
escala.

e Mercado muy atomizado con multiples empresas pequefias que pueden quitar cuota de
mercado.

e Situacion sanitaria excepcional que paralice las obras, repercutiendo en los plazos de
entrega y sobrecostes.

o Cierre de fronteras por alguna situacién sanitaria que frene el turismo y la compraventa
residencial por parte de extranjeros.

e Cambios en politicas de regulacién del alquiler que afecte a la compraventa de inmuebles.
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e Cambios en politicas fiscales que afecten a la compraventa por parte de clientes extranjeros.
Oportunidades
e Ayudas y subvenciones de apoyo a la rehabilitacion energética de vivienda.

e Sector de la construccion en auge, con prevision de crecimiento que podria propiciar un
gran aumento en el volumen de negocio.

¢ Nuevos criterios energéticos que precisaran reformas de aislamientos térmicos y acusticos,
instalaciones, carpinterias, etc.

e Teletrabajo mas extendido en las empresas que ponga el foco en la reforma de las viviendas.

e Acceso de millennials a la compraventa y reforma de vivienda que aporte un nuevo
segmento de cliente en el mercado con nuevas exigencias tecnoldgicas.

e Uso cada vez mas extendido de buscadores de internet para encontrar una empresa de
reformas.

e Baja adopcion tecnoldgica por parte de los competidores.

e Euribor y tasas hipotecarias en minimos historicos que aumenten la compraventa de
vivienda.
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Tabla 8: Cuadro resumen Andlisis DAFO

DEBILIDADES FORTALEZAS

e Falta de experiencia demostrable e Fuerte presencia digital

e Dificultad para retener al cliente e Imagen corporativa

e Dificultad para competir en coste e Herramientas tecnoldgicas

e Falta de proveedores y subcontratas e Personal con nivel alto de idiomas

e Riesgo costes inesperados e Equipo profesional cualificado

e Necesidad volumen continuo de obras e Actividad muy focalizada en reforma
e Coordinacién compleja e Segmento de cliente con poca

o L competencia
e Personal técnico en localizaciones

. o L e Apoyo financiero de empresa matriz
e Financiacién en el crecimiento

. . . e Localizacién en tres puntos clave
e Burocracia y administraciones locales

e Gestidn integral

e Experiencia gestion administrativa

AMENAZAS OPORTUNIDADES

e Competencia grandes empresas e Subvenciones rehabilitacidn energética
e Problemas logisticos e Sector en auge

e Mercado muy atomizado e Nuevos criterios energéticos

e Retrasos por parones de obra por e Personal con nivel alto de idiomas

emergencia sanitaria .
g o Teletrabajo

e Cierre de fronteras . . .
e Acceso de millennials a la vivienda

e Cambios en politicas regulacion alquiler .
P 8 g e Uso deinternet para buscar empresa

e Cambios en politicas fiscales . . ,
P e Competidores con baja tecnologia

e Tasas hipotecarias en minimos histéricos

Fuente: Elaboracion propia

Tras el andlisis, es importante centrarse en las debilidades y tomar medidas para eliminarlas,
mitigarlas o, incluso, para convertirlas en nuevas fortalezas. La mayoria de ellas se centran en la
dificultad de la empresa para despegar en un comienzo y formar el equipo y la red de colaboradores
adecuada. Para mitigar estas debilidades se elaboraran planes especificos de accién que se
detallaran en el Plan de Marketing. Las fortalezas, centradas en las ventajas competitivas que
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presenta DAHEIM, deben potenciarse al maximo, tanto en su plan estratégico y posicionamiento,
como en su desarrollo operativo en el dia a dia.

Figura 42: Diagrama DAFO
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a las amenazas, centradas principalmente en la alta competencia y en la incertidumbre en
materia legislativa y politica, han sido ya comentadas en profundidad en anteriores apartados en el
anadlisis de mercado y andlisis de la competencia. Este andlisis mas exhaustivo permite a la empresa
contemplar todos los escenarios posibles y estar preparada ante todo tipo de eventualidades.

5.6.3. Ejes estratégicos y objetivos

Como complemento a los andlisis anteriores, se deben establecer aquellos objetivos y ejes sobre los
gue se fundamentara el plan estratégico general de la empresa.

Se consideraran como principales ejes estratégicos:
a) Segmentacion de clientes:

Orientacion hacia un tipo de cliente especifico y con unas necesidades especificas, ofreciendo
soluciones a medida, de manera integral y transversal.

La empresa se enfoca en dar solucidn a la necesidad de realizar una gestidn integral en el sector de
las reformas, partiendo desde el disefio, ejecucién, mobiliario, decoracidn... hasta la contratacién de
suministros y puesta en el mercado mediante alquiler o venta. Incluso el asesoramiento financiero e
inmobiliario para poder acometer la operacién con la mayor de las garantdis y una planificacion
adecuada. Esta necesidad, puede surgir a partir de las siguientes premisas:
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“He comprado un piso y necesito reformarlo, épor donde empiezo?, ¢cudnto me
costaria?, ien quién confio?, iqué licencias necesito?”

“Me gustaria invertir en la ciudad, équé zona es la mds demandada?, équé licencias
necesito?, ¢ qué equipamiento necesitaria la vivienda?”

Por ello, una vez se ha identificado la necesidad de mercado, se establecerd un analisis de los tipos
de clientes hacia los que dirigir la estrategia de DAHEIM. Para ello, se puede diferenciar entre:

e (Clientes prioritarios:

Aquellos promotores particulares, es decir, personas que no disponen del tiempo ni la capacidad
para llevar a cabo todos los procesos y gestiones que conlleva la realizacién de un proyecto de
disefio, ejecucion, tramitacion de licencias, gestiéon de subcontratas, presupuestos, contratacién
suministros, decoracién... pero si disponen de suficiente poder adquisitivo para para confiar estos
servicios a una empresa especializada y por otro lado, tienen cierta sensibilidad por la arquitectura y
el interiorismo, ya que dentro de la competencia hay empresas que podrian tener un precio mas
competitivo que el de DAHEIM.

Dentro de este perfil, DAHEIM pondrd el foco en los clientes extranjeros, que como se ha
comentado en el apartado 5.2.5. suponen en las zonas costeras de Espana casi un tercio de las
compraventas de viviendas. Este segmento de cliente suele demandar servicios integrales, ya que
por idioma o lejania, muchas veces no pueden encargarse ellos mismos de coordinar todo el
proceso.

Otro cliente tipo en el que se pondra el foco es el cliente millennial, que acaba de adquirir o heredar
su primera vivienda a buen precio y necesita reformarla completamente, para adaptarla a sus gustos
y preferencias. Este segmento de cliente demanda un alto grado de digitalizacidon y hace un uso
masivo de las redes sociales como fuente de opinidn y conocimiento. Pese a tener menos edad que
otros clientes y una capacidad econémica media, es un cliente muy exigente, profesionalmente muy
ocupado y con poco tiempo disponible para encargarse por si mismo de toda la reforma.

e C(Clientes secundarios:

Como cliente secundario DAHEIM tendra también en consideracién a promotores inmobiliarios, es
decir, empresas dedicadas a la promocion de activos inmobiliarios, que tengan un gran volumen y
necesidad de subcontratar servicios de gestidn integral de reformas. No es el principal cliente, pero
si podria suponer una fuente de un gran volumen de negocio, ya que se podrian controlar mucho
mas sus costes al tener toda la gestidn de los inmuebles subcontratado.

Se podrian establecer alianzas estratégicas con inmobiliarias extranjeras, para poder tener acceso al
cliente extranjero que se comentaba en el apartado anterior.

Para finalizar se podria establecer también una serie de clientes potenciales del sector terciario,
como establecimientos sanitarios, restaurantes, oficinas, locales comerciales, que precisen de una
renovacion de su imagen de marca o mejorar sus instalaciones.
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b) Nicho de mercado:

Una vez seleccionado el segmento de clientes hacia los que se quiere dirigir la empresa, se definen
los servicios que ofrecera DAHEIM. Para ello, la empresa debe establecerse en una estrategia
generalista de nicho de mercado.

Intentard hacerse hueco en un sector muy especifico y competitivo como puede ser el del
interiorismo y construccidén. Pero aparte de disefiar espacios y/o construirlos, DAHEIM también
llevara a cabo actividades complementarias, que dardn ese plus de valor que se busca.

c) Marketing:

Otro de los ejes del plan estratégico, sera la de establecer un plan de marketing agresivo, que se
detallard en el apartado 5.7, donde se establecerdn las pautas y herramientas para tener una
difusién adecuada en el mercado. Mediante el uso de las redes sociales, DAHEIM podra tener el
posicionamiento adecuado y asi llegar a los clientes objetivo y poder ser capaces de captar y fidelizar
al mayor nimero de clientes posible. Con esta propuesta de valor, la empresa busca que se le
reconozca y se le perciba en el mercado como esa empresa de confianza para acometer un proyecto
de reforma integral.

d) Know-how especifico:

Un pilar fundamental de la estrategia debe ser el conocimiento amplio de los distintos sectores
implicados y los procesos para llevar a cabo las acciones. En el servicio que se quiere disponer al
cliente se involucran muchas d&reas de conocimiento (construccién, disefio, asesoramiento
inmobiliario, sostenibilidad, finanzas...) y todas precisan de un alto grado de entendimiento para
poder brindar un buen servicio. No se puede ofrecer un servicio de calidad si no se conoce
perfectamente todos los entresijos del mercado y se encuentran las soluciones de una manera
eficaz. Para ello, se debe contar con el personal adecuado, con los conocimientos técnicos
adecuados y con todos los procedimientos asimilados para una &gil gestién (nuevos materiales,
nuevas tendencias de disefio, nuevas soluciones constructivas, procedimientos de presentacién de
documentacion, tipos de interés...).

e) Mejora continua:

El mercado en el que se encuentra la empresa estad en continua evolucién en todos los sentidos vy,
especialmente en la actualidad, se esta presenciando una revolucién tecnolégica en la que se esta
sometido a una presion constante de transformacion para poder estar adaptado. Para ello, se
precisa de un modelo de negocio sostenible en el tiempo y que sea capaz de percibir y poder
anticiparse a las actualizaciones del mercado. Como se ha comentado en apartados anteriores, la
crisis del COVID ha hecho que cambie el paradigma de vivienda y la importancia que se le da a los
espacios en los que se vive, o la sostenibilidad, cada vez mas presente en todos los ambitos de la
vida, y en especial en la construccion. Cada vez se percibe mas sensibilidad y todas las politicas se
orientan hacia los negocios sostenibles.

Por ello, seria fundamental establecer como pilar de la empresa la mejora continua, la adaptacion
continua para ofrecer soluciones de mayor calidad y con la mayor eficiencia (nuevos softwares,
normativas, nuevos precios de mercado, materiales, tendencias de disefio, soluciones constructivas).
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f) Sinergias:

Como hemos comentado anteriormente, DAHEIM se establece en un mercado en el que se
interrelacionan muchas areas de conocimiento y es fundamental que exista una buena relacién y
colaboracién entre los profesionales de los diferentes sectores:

DISENO / CONSTRUCCION / ASESORAMIENTO Y GESTION / INMOBILIARIO / FINANCIERO

En consonancia con los ejes estratégicos marcados, es clave definir unos objetivos claros, concisos y
medibles para DAHEIM. Como toda organizacién, esta empresa pretende alcanzar estos objetivos en
un plazo concreto por medio de unos planes de accién que se detallardan mas adelante en el punto
5.8.2. de este Modelo de negocio. Como principales objetivos de la empresa se marcan:

1. Definir una nueva identidad corporativa contempordnea y atractiva.

2. Tener un posicionamiento como empresa de reformas altamente digitalizada.
3. Aumentar la cuota de mercado accediendo al segmento de cliente millennial.
4. Tener una presencia relevante en todos los medios y plataformas online.

5. Dar un servicio integral y transversal que supere lo esperado por el cliente.

6. Ampliar la cartera de servicios con gestidon de licencias y subvenciones sobre rehabilitacidon
energética.

7. Crecer en un plazo de 3 aifos a Malaga con una sede comercial ahi.
8. Ser la empresa de reformas integral de referencia para los clientes extranjeros.

9. Expandir el know-how de la empresa con otra delegacion en Las Palmas de Gran Canaria en
5 afios.

10. Lograr a largo plazo una integracién vertical que permita a DAHEIM actuar como inversor y
promotor de sus propios proyectos.

Figura 43: Cuadro resumen de los objetivos de DAHEIM
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Fuente: Elaboracion propia
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5.6.4. Cadena de valor

Es fundamental conocer en profundidad la actividad que desempefia DAHEIM con el fin de lograr los
objetivos marcados y poder establecer una estrategia competitiva.

Para ello es imprescindible realizar un andlisis interno de la misma que puede ser llevado a cabo
mediante la conocida herramienta de cadena de valor. Esta cadena permitird ser capaz de dividir y
conocer detalladamente las diferentes actividades tanto operativas, como estratégicas o de apoyo.
También permitira entender la estructura de costes y saber dénde erradica la diferenciacion y
ventaja competitiva de la empresa.

Serd responsabilidad de los directivos la correcta gestion de esta cadena de valor con el fin de
alcanzar la estrategia.

Figura 44: Cadena de valor resumen de DAHEIM

INPUTS Y OUTPUTS . ACTIVIDADES DE APOYD
DE LOS CLIENTES [ et UUTThe. 0 ALAREFORMA INTEGRAL © o7

SERVICIOS PRODUCTIVOS | il ACTIVIDADES
PARA LA REFORMA - i ESTRATEGICAS :
IN_I_EGRAL : L t

Fuente: Elaboracion propia

Tal y como se ha mencionado, la cadena de valor consiste en la division de las actividades que
conforman la empresa. De forma que se divide en tres grandes grupos para conocer cudles son las
actividades principales de DAHEIM, conocidas también como operativas; las actividades de apoyo y
las actividades estratégicas.

Las actividades operativas son aquellas que estan directamente relacionadas con, en este caso, el
servicio a entregar al cliente; son las operaciones imprescindibles para la consecucion de oferta de
servicio integral de la empresa. Estas actividades a su vez, se pueden subdividir en categorias segun
la fase del proceso. Todo esto se muestra reflejado en el diagrama de mds abajo para mayor analisis.

Posteriormente, se dividen las acciones dentro del grupo de actividades de apoyo, que son aquellas
actividades relacionadas con el proceso principal, de soporte o auxiliares para las primarias en las
cuales se incluye la implicacion de los recursos humanos.

Aunque la herramienta desarrollada por Michael Porter Unicamente distingue los dos grupos
mencionados de actividades primarias y secundarias, es interesante incluir en la cadena de valor de
DAHEIM las actividades estratégicas para tener una mayor vision.
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Cabe mencionar que todas estan condicionadas por los inputs y outputs de los clientes que guiaran
la estrategia competitiva de la empresa y haran establecer la ventaja competitiva de DAHEIM.

Figura 45: Cadena de valor de DAHEIM
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5.6.5. Estrategia de penetracion y crecimiento

Alienada con los ejes estratégicos de la empresa, es importante desarrollar también una estrategia
solida de penetracién en el mercado, que permita a DAHEIM capturar la cuota de mercado prevista.

Es por ello que es importante analizar cuales son las barreras de entrada en el mercado, que
obstaculizardn la penetracion de la empresa en el sector. Para ello, se va proceder a analizar las seis
barreras que Michael Porter considera que debe sortear un competidor para lograr penetrar en un
mercado y hacerse un hueco en él.

a) Economia de escala: empresas constructoras con un alto volumen de obras pueden
repercutir menores gastos generales por obra y tienen un poder de negociacién mas alto
con los proveedores y subcontratas, consiguiendo asi menores costes.

b) Diferenciacion de servicio: mientras que las empresas ya establecidas tienen un prestigio e
identidad claras con una cartera de clientes fidelizada, DAHEIM necesita desmarcarse de la
competencia ofreciendo una propuesta atractiva. En cualquier circunstancia, pero muy
especialmente ante un nuevo mercado, la propuesta de valor diferencial de la empresa
resulta decisiva.

c) Inversidon de capital: para introducirse en un mercado concreto, se necesita una gran
inversién econdmica inicial y, con ello, un retorno de la inversién a mds largo plazo del
deseado. En el caso de DAHEIM, si bien tiene el apoyo inicial de la empresa matriz, tiene
también el reto de saber expandirse al resto de localizaciones.

d) Desventaja de costes: Debido a la barrera de la economia de escala, resulta obvio que
DAHEIM no puede competir a coste, al menos en un comienzo. Es por esto que resulta
fundamental ofrecer un servicio de calidad que se diferencie de los competidores.

e) Barreras legales: Las disposiciones proteccionistas legales, principalmente en forma de
normativas y regulaciones, son sin duda las barreras mas complicadas de franquear. La
gestion de tramites burocraticos y normativas especificas de cada comunidad auténoma,
sera sin duda una barrera de entrada en cada mercado.

f) Canal de distribucion: En el caso del sector de la construccidn, el canal de distribucidon no
supone un elemento tan importante en la competitividad de la empresa.
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Figura 46: Barreras de entrada en un mercado segun Michael Porter
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Para sortear cada una de estas barreras, es fundamental que la empresa tenga una estrategia de
penetracidn que responda a cada una de ellas.

a) Economia de escala: para poder competir con economias de escalas de la competencia,
DAHEIM establecera alianzas estratégicas con proveedores afianzados en el mercado.
Ademas, la empresa no pondra el foco en competir en coste, sino que centrard su oferta en
un servicio integral y de calidad, ofreciendo la confianza como valor afiadido.

b) Diferenciacion de servicio: es fundamental que la empresa no se muestre como una
empresa mas de reformas en el mercado. DAHEIM pone el foco en el cliente joven,
altamente digitalizado, y centrard su Plan de Marketing en diferenciarse del resto
presentandose como una empresa altamente digitalizada que realiza la reforma de forma
integral ocupandose de todo el proceso.

c) Inversion de capital: la empresa debe realizar un Plan Financiero a cinco afios donde se
analice cdmo usar los recursos econdmicos de la empresa matriz (Construcciones Palacios
S.L.) para afianzar la nueva empresa DAHEIM, y a su vez, usar los beneficios de los primeros
afios de actividad en Sevilla para expandirse a Mdlaga y Las Palmas de Gran Canaria.

d) Desventaja de costes: la empresa ofrecerd un servicio integral y transversal, que evitara
intermediarios y, por tanto, ahorrara en costes innecesarios. Al ofrecer un servicio Llave en
mano a precio cerrado, DAHEIM no ofrece probablemente el precio mas bajo, pero si el
Unico que garantiza ser el precio final. En ese punto debe poner el foco la empresa para
capturar clientes.

e) Barreras legales: la empresa se propone ofrecer un servicio que va mas alla del constructivo,
ayudando a la gestidn de licencias y permisos, asi como asesorando en la obtencién de
ayudas y subvenciones. Es por esto que esta barrera legal, se puede convertir en un punto a
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favor de DAHEIM, ya que una vez superada, supondrd una ventaja competitiva muy potente
frente a los competidores.

Ademas de asentarse en Sevilla como empresa de referencia en reformas Llave en mano, DAHEIM
busca expandir su actividad a Madlaga, y posteriormente también a Las Palmas. Para ello es
importante analizar las tres principales barreras de crecimiento que suelen tener que superar las
empresas:

a) Liderazgo: Cuando una empresa crece de forma considerable, los fundadores o lideres
suelen acabar sobrepasados porque todas las decisiones de la empresa tienen que pasar por
ellos. Por esto es clave construir equipos de liderazgo que a su vez puedan construir equipos
gue sean capaces de soportar el crecimiento del negocio.

Esta barrera de crecimiento aparece a medida que la empresa escala y crece, es por eso que
los lideres deben aprender a delegar y seleccionar, orientar y responsabilizar a nuevos
gerentes y lideres para que les quiten tareas, roles y prioridades. Los lideres deben pasar de
ser "ejecutores practicos" a "motivadores de personas independientes.” Esta transicion
muchas veces tarda demasiado en ser asumida por la direccion de la empresa,
obstaculizando asi su crecimiento.

b) Infraestructura escalable: Para analizar esta barrera se debe hacer la siguiente reflexion:
¢élos procesos que existen hoy funcionarian si la demanda se duplicara? ¢Podria la empresa
mantener el mismo flujo de trabajo si tuviera el doble de volumen de obras?

Se necesita contar con procesos y sistemas escalables o llegard un punto donde la empresa
no sera capaz de sostener la carga de trabajo y la demanda. Para ello es clave definir bien los
equipos que habra en cada sede y que recursos podrdn ser o no compartidos.

c) Mercadotecnia: es importante definir de forma preciosa el nicho y el territorio en el que la
empresa quiere operar. Una empresa en crecimiento debe saber decir no y poner el foco (y
los recursos) en el objetivo adecuado.

Para ello, la mercadotecnia es clave, tanto para captar nuevos clientes como para abordar
las crecientes presiones competitivas al escalar. El rol de la mercadotecnia consiste en
determinar correctamente el qué debe ofrecer DAHEIM al mejor quién y el cémo debe
ofrecerlo al precio correcto. Para superar esta barrera, la empresa debe contar en su
crecimiento con un departamento que se dedique a entender a los clientes y a revisar de
forma contina sus nuevas necesidades y contextos.

Si no se dominan estas barreras de crecimiento existe el riesgo de que DAHEIM llegue a un punto
conocido como “el techo”. El techo es un momento donde el crecimiento se desacelera y el negocio
se empieza a volver plano o incluso puede llegar a decrecer.
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5.7. Diferenciacidén de mercado y ventaja competitiva

El mundo de la compraventa y reformas de viviendas es entendido de forma generalizada como un
proceso de inquietud, desasosiego y preocupacién frente a todo lo que conlleva: las grandes
inversiones que se suelen hacer, las informalidades de los proveedores, el desconocimiento del
mercado y los aumentos de precio y plazo entre otros.

DAHEIM quiere acabar con todos estos problemas y mdas, que se le puede presentar al cliente.
Quiere responsabilizarse de todo el proceso a cambio de un precio previamente concertado vy
pactado con el él a cambio de su tranquilidad, su inmueble vendido y su nueva vivienda puesta a
punto para ser disfrutada.

En conclusién, DAHEIM intenta penetrar dreas de un sector muy especifico y competitivo. Sin
embargo, encuentra un nicho de mercado en la falta de empresas que oferten todo el servicio
integral que ellos ponen a disposicién del cliente. Es aqui donde erradica su diferenciacién principal:
La empresa propone una gestidon integral de todo el proceso compraventa y reforma de vivienda
mediante un contrato Llave en mano.

5.7.1. Valor creado
El valor de la empresa es creado mediante la disposicidn al cliente de los diferentes servicios:
a) Asesoramiento inmobiliario.
b) Asesoramiento financiero.
c) Gestion de licencias y subvenciones.
d) Disefio de proyectos.
e) Ejecucién de reformas.
f) Interiorismo.
g) Mantenimiento.

h) Llave en mano.
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Figura 47: Oferta de servicios de DAHEIM
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DAHEIM pretende crear valor, ademas de poniendo a disposicidn del cliente todos los servicios ya
mencionados, cumpliéndolos satisfactoriamente, con un alto estdndar de calidad que genere
experiencias positivas al usuario y supere sus expectativas.

La empresa pretende diferenciarse del resto de empresas convencionales de reformas, mediante
distintas acciones diferenciales durante el proceso de gestién integral. La propuesta de valor se

resume a continuacion:

e Despreocupacién para el cliente por su desvinculacién en todo el proceso (compraventa,
contrataciones, licencias, ayudas, seguimiento y gestién de obra, mantenimientos, etc.).

e  Asesoramiento inmobiliario, legal, financiero, administrativo, técnico, decorativo, etc.

e Atencidn personalizada con un gestor de principio a fin.

e  Comunicacidn con el cliente facil y rdpida a través del area de clientes de la web y app.

e  Gran capacidad de respuesta por el compromiso del equipo.

e Equipo multidisciplinar y con experiencia.

e  Amplio portafolio a disposicion del cliente con fotografias y detalles de casos reales.

e  Compromiso de cumplimiento de plazos debido a la gestidn integral.

e Anticipacion de posibles problemas constructivos y de programacion.

e  Reduccién de costes y riesgos debido a la transversalidad de los servicios.
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e  Amplitud de cartera de proveedores de confianza y alto compromiso.

e Aseguramiento de calidad en todos los procesos gracias a los procedimientos internos
empresa.

e  Personalizacion de cada proyecto.

e  Principio de responsabilidad social corporativa.

e  Gestidon de mantenimiento tras la entrega del inmueble.
e  Garantia de reparacion, segin términos contractuales.

e  Contribucién en la mejora en la calidad de vida del cliente durante todo el proceso e, incluso,
tras la entrega de Llave en mano.

e  Control de satisfaccion del resultado mediante formularios y entrevistas bajo previo
consentimiento.

e Aseguramiento 100% del precio a través del contrato L/ave en mano.

Figura 48: Diagrama del valor capturado de DAHEIM
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Fuente: Elaboracion propia
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5.7.3. Ventaja competitiva

Al fin y al cabo, la ventaja competitiva de DAHEIM no es otra que dar solucién a un problema
engorroso para el cliente, que incluye todo un servicio integral con el fin de generar un alto grado de
satisfaccidn, calidad, confianza y seguridad en cada una de las fases del proceso.

Ademads, la empresa se enfoca en la digitalizacién, con el propdsito de satisfacer las demandas mas
exigentes del segmento cliente objetivo. Al contrario que la mayoria de empresas convencionales de
reformas, DAHEIM apuesta por el mundo digital, las redes sociales y las nuevas tecnologias como
métodos de captacidn y fidelizaciédn de millennials y extranjeros.

5.7.4. Posicionamiento

Gracias a la creacién de valor y a la ventaja competitiva frente a otros competidores del sector,
DAHEIM pretende convertirse en una empresa constructora de referencia en el mercado de las
reformas integrales. Que, a largo plazo, gracias a su crecimiento y expansién con la apertura de otras
delegaciones se conozca la marca de la empresa a nivel nacional.
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5.8. Plan de Marketing de la empresa

La redaccion del plan de marketing permite tener un documento informativo, detallado y bien
estructurado en el que la organizacién puede y debe apoyarse para conseguir los objetivos
marcados en el plan estratégico. Este documento desarrolla las diferentes estrategias y acciones que
se van a llevar a cabo segun los objetivos a alcanzar.

El plan de marketing es una herramienta clave para acotar las estrategias de marketing, que ademas
de impulsar los logros de los objetivos, ayuda a la gestién de estos, permite una correcta
coordinacion, colaboracién y comunicacién entre los diferentes departamentos de la organizacién; al
mismo tiempo que ayuda a minimizar los riesgos e incertidumbres y apoya en la consecucion de una
calidad total ofrecida al cliente.

Es fundamental que el plan de marketing ademas de ser elaborado bajo unos objetivos de alcance
concretos, sea acotado en una linea de tiempo, que en este caso es de 5 afos. Asi mismo debe
definir unos indicadores claves y los responsables para cada plan de accidn que manera que se
permita un seguimiento exhaustivo.

A pesar de ser un plan de marketing a largo plazo, es necesario realizar un andlisis y una revision
anual del mismo, debido al dinamismo del mercado. Esto no excluye la necesidad y/u obligacién de
revisar y actualizar el plan cuando se produzcan ocasiones extraordinarias que afecten el entorno de
la organizacion y consecuentemente, la estrategia corporativa.

Algunos objetivos claves que debe acometer este plan de marketing son:

e Redireccionar la empresa: A partir de una empresa constructora convencional y antigua,
transformarla en una empresa con nuevos aires y servicios centrados en la captacion de un
segmento diferente de clientes.

e Dar a conocer la marca: Ser referente en el mercado de las reformas integrales residenciales
en el mercado nacional y ganar cuota de mercado, sobre todo entre los jovenes millennials y
el cliente extranjero.

e Integracién vertical: Enfocados originariamente en una linea de negocio como mera
constructora, DAHEIM amplia sus lineas de negocio, creando un modelo de gestidn integral,
gracias al cual se puede prescindir de ciertas subcontratas.

e Expansidn: Conseguir un crecimiento territorial con la busqueda de nuevos mercados en el
pais en los que desarrollar la actividad empresarial y ganar volumen de negocio.

e Digitalizacion: Transformar digitalmente la empresa dentro de un sector tan tradicional y
aprovechar las ventajas de la globalizacion y la nueva era digital.

En los siguientes apartados se desarrolla el plan de marketing a llevar por la empresa en un plazo de
5 afios con todos sus planes de accién correspondientes.
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5.8.1. Identidad corporativa

Como se ha podido ver en los objetivos del Plan estratégico, el objetivo 1 es desarrollar la identidad
corporativa de la nueva empresa, ya que este es un aspecto fundamental, tanto para organizaciones
grandes como pequefias. Es importante que esta transicion de Construcciones Palacios a DAHEIM
guede patente en todos los aspectos de la nueva identidad empresarial de una forma homogénea y
coherente. Para ello, aparte de seguir de forma proactiva los valores descritos en el apartado 5.1.3.,
se definird una imagen visual que los transmita. Los recursos visuales y el disefio serdn clave, pues
suponen el primer contacto que tenga el cliente con la empresa.

Para remarcar que la nueva empresa tendrd una personalidad distinta y un propésito mas amplio
qgue la empresa matriz, es necesario dotarla de un nuevo nombre. El nombre es lo primero que
percibe un cliente de una empresa y debe transmitir su diferenciacion de forma directa. Es
importante que sea claro y facil de recordar, tanto por nacionales como por clientes extranjeros. Por
ello, se ha escogido un nombre corto y sencillo, que significa “hogar” o “en casa” en aleman. Con
esto, la empresa quiere enfatizar su propdsito de ayudar a los clientes a reformar su casa y hacer de
ella un hogar. Ademas, para reforzar este mensaje, la empresa contara con el lema “Reformando
ilusiones”.

Como primer paso, se disefia un nuevo logotipo, que refleje el cambio de la compania a DAHEIM. Se
busca un logo sencillo y claro, que transmita el gusto de la empresa por el disefio moderno y
minimalista. Para ello se hace uso de un recurso visual facilmente reconocible, un cuadrado, que es
una geometria que se relaciona con la razén y la técnica, en contraprestacion con el circulo, mas
ligado a la naturaleza y lo espiritual.

Ademas de introducir en el logo la forma geométrica cuadrada, se incorpora el nuevo nombre de la
empresa (para que no haya confusidén) con una tipografia previamente estudiada. Letras en
mayusculas que facilitan la visualizacion a primera vista; fuente simple, esbelta y de lineas bien
diferenciadas en un trazado segun la paleta de colores elegida.

Asi mismo, en el logo también se introducen dos palabras claves para mayor claridad: “Design and
Build” (disefio y construccion). Terminologias que permiten al posible cliente hacerse una primera
idea de la empresa, no solo atrayendo al publico mas joven que seguramente conozca estas
palabras, sino a ese cliente extranjero objetivo de la empresa. Esta es la primera sefial de que
DAHEIM es mds que una constructora convencional.

Figura 49: Transformacion del logo de Construcciones Palacios a DAHEIM

AN

Construccioned

Palaciod s.r. DAH E I M

design & build

Fuente: Elaboracion propia
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El logo se presentara en formato con fondo blanco y con fondo negro intercambiando el tono mas
oscuro (azul) por el blanco, para poder adaptarse a distintos formatos fisicos y digitales.

Para reforzar este mensaje, se busca también una nueva paleta de colores, ya que los asociados
hasta ahora con la empresa matriz quedan ya obsoletos y anticuados. Se eligen tres colores
complementarios, que sirvan de contraste y que se utilizaran para todas las comunicaciones de la
empresa, tanto en soporte fisico como digital. De lo contrario, la variacién constante de colores
utilizadas hace que el publico no logre identificar la identidad visual de la empresa.

Figura 50: Paleta de colores de DAHEIM

#002642 #840032 #e59500

Fuente: Elaboracion propia

Estas definiciones permitirdn a la empresa a crear un contenido sélido de captacion de clientes a
través de diferentes medios, como publicidad, pagina web, merchandasing, etc. Mostrando la
filosofia de la misma y sus nuevos aires contemporaneos con la paleta de colores.

Es fundamental el buen uso de estas premisas en sus redes sociales y sobre todo en su pagina web,
marcados con fondos claros en concordancia, limpieza, lineas simples e interfaces muy intuitivas.
Todo ird de la mano con imagenes propias que muestren esos valores.

En concordancia con la identidad corporativa descrita, DAHEIM prestara especial atencion al tono y
formato de la comunicacion que empleard. Aunque de forma generalizada sea formal, dependiendo
de la red de comunicacidn, serd un poco mas coloquial cuando sea dirigida al segmento de clientela
mas joven. A su vez, se hard uso de otros idiomas para hacer sentir al cliente extranjero como en
casa y generar mayor confianza con ellos. También se hara especial hincapié en el lenguaje digital,
como, por ejemplo, en las tarjetas corporativas de la empresa, disefiadas con un cddigo QR que
redirecciona al cliente directamente a la pagina web.

Figura 51: Ejemplo tarjeta corporativa DAHEIM

REFORMANDO ILUSIONES

CONTACT Us

DA H E I M At.cliente@daheim.com
dosign & ild www.daheim.com &R
@daheim.db E
St

(+34) 690 803 042

Fuente: Elaboracion propia
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5.8.2. Planes de accidon

Definidos los diferentes objetivos especificos de la estrategia corporativa se debe redactar un plan
concreto para cada uno de ellos con las diferentes acciones a desarrollar para alcanzarlos. Asi mismo
se debe organizar y programar un calendario con las fechas y plazos de estos planes con el fin
implantarlos en el momento adecuado y poder evaluarlos segln los indicadores.

Para poder llevar a cabo los planes de accién y poder realizar un seguimiento correcto de los
mismos, la empresa ha desarrollado un formulario con la informacién minima que debe contener:

e Descripcidn del plan: Explicacién breve de la accidn a realizar.

e Objetivo: Seleccidn del cliente target al qué va dirigido la accion.

e Estrategia: Clasificacion del procedimiento segun el objetivo marcado.

e Medio: Instrumentacién por la cual se lleva a cabo la accién.

e Plazo: Determinacion de una fecha inicio y fin, marcando el plazo vigente de la accion.

e Recursos: Asignacién de recursos (humanos o materiales) necesarios para realizar la accion.
e Costes: Especificacidn de los costes generados por la puesta en marcha de la accién.

e Responsabilidad: Asignacién de la persona responsable o responsables para cada fase de la
accion (desarrollo, ejecucion, seguimiento y evaluacion).

Tabla 9: Ficha base de Plan de Accidn

Descripcion

Objetivo

Estrategia

Medio

Recursos

Responsabilidad

F. Inicio F. Finalizacion Duracidn Costes

Fuente: Elaboracion propia
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a) Plan de accion 1: Presencia 360° en redes sociales.

El presente plan de accidn consiste en la creacidn y gestion de la comunicacién y las diferentes redes
sociales con el objeto de ser aplicado como medida de captacion de los clientes de segmentacién
objetivo: los “millennials”. Ademas, colaborara en la captacion de clientes extranjeros, via
plataformas digitales.

Existen numerosas leyes y reglamentos que regulan la gestion de comunicaciéon y redes sociales. Por
ello, para llevar a cabo este plan es fundamental conocer la legislacion aplicable, para que DAHEIM
sea conocedora de los derechos y deberes que existen en el ambito digital y sea capaz de cumplir el
objetivo estratégico, siempre dentro de la legalidad. Algunas de las legislaciones aplicables son:

e Ley de la Propiedad Intelectual, regulada por el articulo 428 del Cédigo Civil y el Real
Decreto Legislativo 1/1996, de 12 de abril.

e Ley del Copyright, aprobado en el articulo 13 de la Directiva Europea por el Parlamento
Europeo. Por la que se gestiona la regulacién y control mas estricto sobre los derechos de
propiedad intelectual y derechos de autor en el entorno digital.

e Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccién de Datos Personales y garantia de los
derechos digitales (LOPDGDD).

e Reglamento (UE) 2016/679 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 27 de abril de 2016,
relativo a la proteccidn de las personas fisicas en relacion al tratamiento de datos personales
y libre circulacién de dichos datos.

e Real Decreto-ley 12/2018, de 7 de septiembre, de seguridad de las redes y sistemas de
informacion.

e las propias condiciones de uso y politicas de privacidad de cada plataforma Social Media
usada.

Todas estas leyes y decretos que son exigibles en el entorno digital, influiran en el desarrollo de la
actividad empresarial y concretamente en la actividad de marketing, para captacion y seguimiento
de clientes.

Una vez conocida la normativa por el departamento de marketing con el asesoramiento del
respectivo compliance de la empresa, se debe recopilar datos para conocer en mayor profundidad la
estrategia y poder planificar y organizar los recursos y prioridades para este plan.

A continuacidn, tras realizar una investigacidn sobre entornos Social Media y los posibles medios de
divulgacidn, se elige las plataformas claves que pueden dar un empujoén al aumento de cuota de
clientes:
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Tabla 10: Plataformas digitales para la captacion de clientes

Logo Plataforma Descripcion

Medio de captacion de clientes con portfolio de casos reales,
Pagina web | entradas a blog, visualizacién de comentarios de clientes, etc. Se
DAHEIM contrata a la empresa IONOS 1by1* para la creacidn de la pagina

Linkedin Medio de captacién de clientes, proveedores y empleados.
m Creacion y comparticion de contenido periddico e interesante

Medio de difusién y captacion de clientes. Publicaciones con casos
'@) Instagram de éxito, avances de obras en tiempo real, encuestas de
. satisfaccién, creacién de contenido en directo, etc.

Medio de captacion de clientes millennials por ser una red muy de
TikTok actualidad y joven. Publicaciones de videos con el “antes y
después” de proyectos realizados

Medio de captacién y fidelizacidn de clientes segmentos. Creacion
V(i1 Tube YouTube de vlogs con diferentes expertos del equipo sobre temas curiosos
y curiosidades de proyectos. (A desarrollar en el plan de accion2)

Fuente: Elaboracion propia (logos de marcas registradas sin animo de lucro)

Se debe hacer hincapié en que la presencia de DAHEIM en estas plataformas digitales es uno de los
valores diferenciales respecto al resto de constructoras de reformas residenciales.

Dentro de este plan, la gestion de redes sociales consiste en monitorear las acciones en cada una de
las plataformas que se ha decidido como claves para alcanzar el objetivo empresarial, la captacion y
fidelizacidn de los clientes a través de su satisfaccién ofreciéndole valor diferencial.

Gracias a esta gestiéon de acciones que se realizard diariamente, la empresa podra interactuar
virtualmente con el cliente, conocer a sus clientes, introducirse en un mercado nuevo que no
conozca su trabajo y promocionar el servicio que ofrece.

Ademas, la empresa controlard y realizard un seguimiento de este plan y su gestién a través de los
diferentes KPI’s que son resumidos en el apartado siguiente 5.8.3.

No debemos olvidar que, con esta herramienta, se pretende captar y ofrecer valor al cliente,
enfocdndose Unicamente en la venta del servicio integral de la empresa se conseguira lo opuesto a
su objetivo, por lo que se debe ofrecer en la mayoria contenido valioso y no sobre la marca de
DAHEIM.
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Tabla 11: Ficha del plan de accidon creacion de pdgina web

Descripcion Creacion y desarrollo de pagina web

Objetivo Captacion y fidelizacion de clientes (aumento de cuota de mercado)

Estrategia Dar a conocer la empresa

Muestra de la entidad corporativa, prestacion de servicios, portfolio
Medio de casos reales, entradas a blog, visualizacidon de comentarios de
clientes, etc.

Recursos Contratacién empresa externa (IONOS 1by1) para su creacién

El Community Manager debe revisar la pagina web cada 6 meses. Sin
embargo, esta debe ser actualizada cada vez que existe algiin cambio
en la estructura empresarial, como politicas, forma de contacto, o
para afiadir nuevos proyectos. Las interacciones con los clientes a
través del area privada se llevaran a cabo por uno de los integrantes
del departamento comercial

Responsabilidad

F. Inicio F. Finalizacion Duracion Costes

o .
Noviembre 2021 Noviembre 2026 o 0anes 9.907,34 €/afio
(revisable anualmente)

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12: Presupuesto desglosado de la contratacion de IONOS 1by1 el primer afio

MyWebsite Design Service M (Servicio de disefio M): Ideal para una pagina de tamaiio medio
que requiere modificaciones regularmente

Contenido

Editor de paginas web incluido

Asesoramiento mas creacién de la pagina web compuesta por 5 paginas personalizadas

1 modificacidn en la pagina al mes

Paginas sometidas a la optimizacidon de motores de busqueda SEO, con el fin de ser encontradas
en lugares como Google o Bing

La seccidén “Area de cliente” permite hacer un seguimiento de la pagina web y saber si se estd
teniendo buenos resultados. Se puede saber cuantos usuarios han visitado la web y como se

han desarrollado las visitas en el tiempo

DISENES

Facturacion Precio fijo 55 €/mes
Periodo minimo contractual 12 meses
Ciclo de facturacién Mensual
Cuota Unica por alta de servicio 199 €
Total 21% IVA incluido (Total sin IVA) 307,34 € (254 €)

Fuente: Elaboracion propia con datos de pdgina web de IONOS 1by1
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IONOS 1byl ofrece el servicio de poder seguir usando el editor de pdginas web “Mywebsite” a
cambio de una pequefa cuota, tras el plazo de contratacién minimo (12 meses en este caso), sin el
servicio de disefio. Esta cuota estard sujeta a promociones disponibles en ese momento.

Tabla 13: Desglose del coste total del plan de accion de creacion de la pdgina web durante 1 afio

Contratacién IONOS 1by1l 307,34 €
Community Manager; 4 horas a la semana (40 h/semana = 21.000 €) 2.100 €
Comercial; 15 horas a la semana (40 h/semana = 20.000 €) 7.500 €

Total 9.907,34 €

Fuente: Elaboracidn propia con datos de pdgina web de IONOS 1by1, Indeed y LinkedIn

A continuacion, se elaboran el resto de planes de accién atendiendo a los objetivos marcados en el
apartado 5.6.3. Ejes estratégicos y objetivos. Especificamente al objetivo aumento de cuota de
mercado accediendo al segmento de cliente millennial y a la presencia relevante en todos los medios
y plataformas online.

Tabla 14: Ficha del plan de accion gestidn de la plataforma LinkedIn

Descripcion Gestidn de la plataforma LinkedIn

Objetivo Captacion de clientes, proveedores y empleados; y fidelizacién de clientes

Estrategia Dar a conocer la empresa y digitalizacién

Creacidn de contenido, publicar y compartir noticias relevantes e interesantes
del sector; de forma periddica, al menos una vez cada dos semanas

Medio

Suscripcion de LinkedIn, Community Manager como creador de contenido,
Recursos conjuntamente con un empleado del departamento de recursos humanos
gue gestione las posiciones

Responsabilidad Community Manager

F. Inicio F. Finalizacion Duracion Costes

5 af
Noviembre 2021 Noviembre 2026 o 2anos 10.997,63 €/afio
(revisable anualmente)

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15: Desglose del coste total del plan de accion de creacion y gestion del perfil empresarial en
LinkedIn durante 1 afio

Sales Navigator Professional

79,33 €/mes
*primer mes gratis; precio descontado por facturacion anual
Community Manager; 5 horas a la semana (40 h/semana = 21.000 €) 2.625€
Personal de RR. HH.; 15 horas a la semana (40 h/semana = 20.000 €) 7.500 €

Total 10.997,63 €

Fuente: Elaboracidn propia con datos de Indeed y LinkedIn

La realizacion de los diferentes planes presentados en este apartado, deben tener criterios minimos
en comun, sobre todo las dos plataformas digitales siguientes (Instagram y TikTok):

e El contenido debe ser atractivo, sin intentar vender la marca.
e Creacion de hashtags (#) propios de la empresa DAHEIM.

e Publicaciones valiosas sobre proyectos integrales realizados con éxito, con texto acorde y
nombramientos y hashtags de la empresa.

e Creacion de stories, reels y videos cortos en los cuales se redireccione a la pagina web de la
empresa.

e Realizar “lives” o webinars con profesionales del sector sobre temas interesantes para
aumentar la cuota de mercado.

e Realizar encuestas virtuales para medir la satisfaccion.

e Tener un plan de publicaciones, programando en el calendario, el mismo dia de la semana
como clave para realizar ciertas publicaciones y mantener a la espera de ello al usuario.
Responsabilidad de momento del Community Manager hasta que se contrate a un Social
Media Manager en el futuro.
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Tabla 16: Ficha del plan de accidon gestion de la plataforma Instagram

Descripcion Gestion de la plataforma Instagram

Objetivo Captacion y fidelizacion de clientes segmentos y proveedores

Estrategia Dar a conocer la empresa y digitalizacién

Medio de difusién: publicaciones con casos de éxito, avances de obras en
Medio tiempo real “stories” y/o “reels”, encuestas de satisfaccion, creacidn de
contenido en directo “lives”, etc.

Recursos Community Manager como creador de contenido

Responsabilidad Community Manager

F. Inicio F. Finalizacion Duracion Costes

5afos
(revisable 6 meses)

Noviembre 2021 Noviembre 2026 7.875,00 €/afio

Fuente: Elaboracidn propia

Tabla 17: Desglose del coste total del plan de accion gestion de la plataforma Instagram en 1 afio

Community Manager; 15 horas a la semana (40 h/semana = 21.000 €) 7.875€
7.875,00 €

Fuente: Elaboracion propia con datos de Indeed y LinkedIn

Tabla 18: Ficha del plan de accidn gestion de la plataforma TikTok

Descripcion Gestidn de la plataforma TikTok

Objetivo Captacion de clientes millennials

Estrategia Dar a conocer la empresa y digitalizacién

Medio Publicaciones de videos con el “antes y después” de proyectos realizados

Recursos Community Manager como creador de contenido

Responsabilidad ‘ Community Manager

F. Inicio F. Finalizacion Duracion Costes

Saf
Noviembre 2021 Noviembre 2026 . anos 3.150,00 €/afio
(revisable 6 meses)

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 19: Desglose del coste total del plan de accion de gestion de plataforma TikTok durante 1 afio

Community Manager; 6 horas a la semana (40h/semana = 21.000€) 3.150 €

3.150,00 €

Fuente: Elaboracion propia con datos de Indeed y LinkedIn

Todas las acciones anteriores han servido para dar a conocer la marca y captar cuota de mercado.
Asi es, que se debe tomar ventaja de la gran digitalizacidn que existe y las oportunidades que brinda
la globalizacién.

Por ello, esta presencia 360° es clave para escuchar a los usuarios. Permite a DAHEIM, ademas de
captar compradores, conocer las necesidades que la segmentacién de clientes reclama, monitorear
las interacciones realizadas en las plataformas digitales a través de las menciones, publicaciones,
mensajes, comentarios, oportunidades de contacto e interaccion. Siendo responsabilidad del
Community Manager elaborar informes sobre los datos. De esta forma se podra fidelizar al cliente.

b) Plan de accién 2: Inbound marketing.

Con este plan de accién se pretende abarcar dos objetivos del apartado 5.6.3. Ejes estratégicos y
objetivos. Especificamente se quiere usar esta metodologia de marketing apuntando a un aumento
de la cuota de mercado creando relaciones significativas y sostenibles con los usuarios, a través de
medios y plataformas online. Inbound marketing consiste en facilitar componentes a esos usuarios
gue les permitan lograr sus propdsitos en cada una de las fases del recorrido que llevan a cabo junto
a DAHEIM. A fin de cuentas, el éxito de los clientes es el éxito de la empresa.

Para llevar a cabo esta metodologia Inbound se aplica diferentes procesos:

a) Atrayendo: Captacién de clientes con contenido de valor y con conversaciones que
consoliden la posicién referente de la empresa.

b) Interactuando: Presentando soluciones e informacidén a las necesidades de los clientes
para aumentar la probabilidad de contratacién del servicio.

c) Deleitando: Ofrecer herramientas a los clientes para asegurar que alcanzan su satisfaccién
gracias a la contratacion de DAHEIM.
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Figura 52: Estrategias de captacion

NEWSLETTER
AREA PERSONALIZADA
RECOPILATORIO
PREGUNTAS
CRM

FORMULARIOS
ENCUESTAS DIGITALES
CHATBOTS

VLOGS

CONFERENCIAS
WEBINARS

ATRAER . DELEITAR

Fuente: Elaboracion propia

Estas fases son usadas también en el primer plan de accién expuesto, es claramente visible como
pueden encontrarse en las diferentes redes sociales. Aunque a continuacién se hara alguna mencion
a ellas.

Ademas, en este plan de accion DAHEIM pretende aplicar estas estrategias con otro enfoque:
a) Estrategias de atraccion:

Ademas de crear contenido publico y relevante a través de blogs en la pagina web como se ha
mencionado en el anterior plan y la optimizacidon de buscadores SEO. La empresa va a elaborar
tutoriales en vlogs (a través de la plataforma digital YouTube).

Los vlogs engloban una diversa temdtica que abarcan desde informacién relevante y dudas de los
servicios de la empresa; exposicion de solucién a posibles problematicas que puedan tener los
usuarios; presentacion de nuevos materiales, sistemas novedosos o Ultimas tecnologias; testimonios
de otros clientes; presentacion de casos de éxito; o entrevistas a otros expertos en la materia.
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Tabla 20: Ficha del plan de accidon gestion de la plataforma YouTube

Descripcion Gestidn de la plataforma YouTube

Objetivo Captacion y fidelizacion de clientes

Estrategia Dar a conocer la empresa y digitalizacién

Creacion de vlogs con diferentes expertos del equipo sobre temas
Medio curiosos y curiosidades de proyectos que sean capaces de aumentar las
suscripciones al canal

Personal del departamento implicado en cada video y colaboraciones con

Recursos .
otros expertos de la materia
Responsabilidad Community manager como responsable de la gestién del canal
F. Inicio F. Finalizacion Duracion Costes
. . 5 afios N
Noviembre 2021 Noviembre 2026 10.975,00 €/afio

(revisable anualmente)

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21: Desglose del coste total del plan de accidn de gestion de la plataforma YouTube en un afio

Community Manager; 9 horas a la semana (40 h/semana = 21.000 €) 4725 €

Otros profesionales del sector; 10 horas a la semana
(40 h/semana = 25.000 € de promedio)

Total 10.975,00 €

Fuente: Elaboracion propia con datos de Indeed y LinkedIn

6.250 €

Adicionalmente, se lleva a cabo como parte de la estrategia de marketing, las siguientes acciones
con el objetivo de atraer clientes potenciales:

e DAHEIM acudira a ferias y congresos del sector para promocionar su servicio integral, como
por ejemplo las diferentes “Ferias de reformas y rehabilitacion” que se celebran en territorio
nacional: Rehabitar Madrid, Congreso de Edificios de Energia Casi Nula (EECN), Casa Decor,
FIRAMACO, Feria de Materiales de Construccion, Reforma y Rehabilitacion

e Realizar campafias publicitarias con la Junta de Andalucia y colegios oficiales para fomentar
la rehabilitacién y reformas en viviendas que permitan darle una segunda vida.

e Patrocinar campafas de eventos sostenibles, promoviendo la eficiencia energética.

e Realizar charlas en centros sobre el modelo de negocio de la empresa.
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e Realizar webinars sobre temas interesantes para los clientes como modo de fidelizacién.

e Nuevamente, haciendo referencia al plan de accién 1, se tendra presencia diaria en esas
redes sociales descritas que son las mas demandadas por la clientela objetivo.

b) Estrategias de interaccion:

Consiste en prestar atencién a cdmo se actla con los posibles clientes transmitiéndoles las ganas de
trabajar con la empresa.

Se debe centrar en la manera en que se manejan los emails y llamadas de ventas por el equipo de
atencidn al cliente, de forma que se ofrezca valor.

Como parte de esta estrategia, DAHEIM realizara networking con otros profesionales y entre clientes
referentes. Y ademas dispondrd de una newsletter trimestral en formato digital que sera enviada a
estos.

También hara un recopilatorio y publicacion de preguntas frecuentes, como modo de anticiparse al
cliente o proveedor.

Tabla 22: Presupuesto de la estrategia de interaccion Inbound durante un afio

4 Newsletter al aino 425 €
Community Manager; 4 horas a la semana (40 h/semana = 21.000 €) 2.100 €
Comercial; 20 horas a la semana (40 h/semana = 20.000 €) 10.000 €

Fuente: Elaboracidn propia con datos de Indeed y LinkedIn

Haciendo referencia al plan de accidon 360° en redes sociales, ya se contemplaba la creacién de la
pagina web de la empresa con un area de cliente en el que ofrecer un trato mas personalizado a
cada cliente.

Y mencionando el plan de accién 6 de transformacién digital (que es explicado mas adelante) podria
incluirse la gestidn de clientes a través de una plataforma CRM como una estrategia mas de
interaccion.

Ademas, con el objetivo de fidelizar los clientes ya capturados, y que estos atraigan a nuevos, se
plantea la promociéon de una comunidad virtual a través de los distintos medios 360°. Se trata de
crear un espacio en el que coincidan usuarios pasados y futuros a través de puntos que tengan en
comun, en este caso, temas de reformas, interiorismo y materiales.
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c) Estrategias de deleite:

Ya que apuntan a garantizar la satisfaccion y tranquilidad de los clientes, incluso un periodo
posterior a la entrega de Llave en mano, es fundamental conseguir que el equipo ofrezca un trato
personalizado y Unico a los mismos.

Ademads de hacer un continuo seguimiento de las redes sociales mencionadas en el apartado de
360° social media, prestando atencién a los comentarios que los clientes o futuros clientes dejen y
realizando encuestas generales periédicamente en esas plataformas; se va a implantar como
herramienta otro instrumento de encuestas que se mandardn a los clientes, tras previa autorizacion,
via email después del plazo de garantia. Gracias a estas encuestas se puede conocer las valiosas
opiniones de los clientes pudiendo encontrar DAHEIM puntos de debilidad en los que trabajar.

Asi mismo, se va a incorporar en la pagina web chatbots 24/7 como alternativa a la atencidn
personaliza en horario fuera de oficina o para clientes que lo prefieran. De esta forma se brinda
apoyo al cliente en el momento que lo necesita. El presupuesto de esta herramienta estd incluido en
la creacidn y gestion de la pagina web.

Figura 53: Chatbot en la pdgina web

Fuente: Elaboracién propia

Es fundamental la satisfaccion de clientes, pero no se puede olvidar lo importante que son los
empleados para la consecucion de objetivos de la empresa. Es por este motivo que DAHEIM se
compromete a realizar encuestas entre sus empleados a fin de conocer el grado de satisfaccién en
cuanto a temas sociales de la empresa y su involucracién en ella (véase Anexo 1). Si los datos de estas
encuestas son los esperados (positivos) se realizardn cada 12 meses, si por el contrario son
negativos, se volveran a pasar a los 6 meses.

En el apartado de anexos también se puede encontrar un ejemplo de encuestas a realizar a los
usuarios de las diferentes plataformas digitales en las que se encuentra la empresa (véase Anexo ).
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c) Plan de accion 3: Desarrollo de una alianza estratégica con inmobiliarias extranjeras.

Este Plan se desarrolla como respuesta a dos de los objetivos marcados en el Plan Estratégico:
Objetivo 7: “Crecer en un plazo de 3 afios a Mdlaga con una sede comercial” y el Objetivo 8: “Ser la
empresa de reformas integral de referencia para los clientes extranjeros”. Para lograr estas metas, se
define un Plan de Accién a tres afios que busca crear una relaciéon afianzada con empresas
inmobiliarias de la zona que tengan ya una cartera de clientes propia. Mediante esta asociacidn,
DAHEIM busca entrar en el mercado de Mdlaga de una forma mas organica, aprovechando los
conocimientos y recursos de empresas ya instaladas ahi. Para ello, el Departamento Comercial
elaborara un listado de empresas existentes en la zona, para, a continuacién, analizarlas vy
puntuarlas segun criterios de tamafio, facturacidn y cartera de clientes. Con esto la empresa busca

determinar cudles son los “partners” que encajan mejor con los objetivos de la empresa.

Tabla 23: Seleccion de empresas inmobiliarias en Mdlaga con potencial como asociados

Empresa Contacto Direccion oficina Idiomas
Immobilier Malaga Av. Marysol, 12, 29631 i i
g 664 262 012 v i ¥ i Francés, Inglés
Costa del Sol Benalmadena, Malaga
First Oasis 952 500 682 Calle Marqués de Larios 4, Francés, Inglés, Aleman,
Planta 1 - 29005 Mdlaga Italiano
Fastighetsbyran 634 358 141 Calle Oloz’aga 7, local 7 Sueco, Inglés
29005 Mdlaga
Eugenio Gross 26, Malaga, Inglés, Sueco, Portugués,
Casavida 615329005 | oM & gles, >u ugu
29007 Holandés,
Paseo de Sancha 16, 29016 Inglés, Francés, Aleman,
Azul Real Estate 952 310 808 i ,
Malaga Danés, Sueco, Noruego
Avenida Andalucia, 64 Inglés, Noruego, Holandés
Hansen Real Estate | 952 541 794 ) ] ,
29740, Torre del Mar, Malaga | Sueco, Aleman, Francés
Av. del Obispo Angel Herrera
Zome Malaga 952 906 201 Inglés, Alem3
& Oria, 2, 29007 Mélaga ngles, Aleman
Calle Yucas, 29740 Torre del 3 i
Expat Real Estate 952 117 406 ) Inglés, Francés
Mar, Mdlaga
Calle G da 23, Planta 1, i
M10 Real Estate 654 881 299 a' ('e rana 'a anta Inglés
Oficina 3, Malaga
Paseo Reding, 53, 29016 3
Este Real Estate 679 101 591 ) 8 Inglés
Malaga

Fuente: Elaboracion propia
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Es importante que DAHEIM no sdlo se centre en lo que quiere obtener de estas empresas, sino
también qué puede ofrecerle ella para que la asociacidn les resulte atractiva. Con este fin encargard
el disefio de un dosier de la empresa, que exponga proyectos y obras ejecutadas anteriormente en
Sevilla y que muestre los propdsitos y valores de la empresa. Esta serd la carta de presentacion en
las futuras visitas comerciales y es importante que refleje la identidad corporativa y que tenga un
disefio acorde. Este dosier debe ser actualizado cada poco tiempo con proyectos recientes y
traducido al inglés, aleman y francés para que pueda llegar a mas publico internacional.

Figura 54: Dosier de DAHEIM

i
T

Fuente: Elaboracion propia en la web

La propuesta para estos aliados potenciales consiste en ofrecer un servicio gratuito de infografias de
posibles reformas o mejoras de los inmuebles que ya tienen en cartera, de forma que la inmobiliaria
pueda mostrar mejor a sus clientes el potencial que tendrian esas viviendas tras una reforma. De
esta forma, ellos incrementarian sus ventas y, una vez efectuadas las compraventas, podrian
redireccionar esos clientes a DAHEIM.

Estas infografias de cdmo podria ser esa reforma o redistribucién actuarian como foco de atraccion
para los clientes extranjeros, que de otra forma serian muy complicados de captar. Para ellos
también resultaria mas practico acudir a una empresa que ya tiene un disefio preliminar de la
vivienda, que buscar otra empresa con la que comenzar todo desde el principio. Ademas, la oferta
de servicio integral, se adapta muy bien al segmento de cliente internacional, ya que necesita que
alguien se encargue de todo sin tener que presenciarse en Espafia cada poco tiempo.
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Figura 55: Ejemplo de infografia de DAHEIM
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Fuente: Elaboracion propia

Es fundamental el uso de softwares de 3D y renderizado para lograr estas infografias de manera
rapida y poco costosa. Este aspecto viene contemplado en el Plan de Accién 6, sobre digitalizacién y
uso de la tecnologia como aliado de DAHEIM.

Para realizar con éxito este plan de accién es clave la figura de un buen comercial, que acuda con el
dosier corporativo a las inmobiliarias seleccionadas y exponga la propuesta de colaboraciéon de
forma atractiva. Debe ser un perfil con grandes habilidades sociales, pero que también conozca bien
la empresa y pueda responder ante preguntas técnicas u organizativas. Entre sus funciones no solo
estaran las primeras visitas, sino también mantener un contacto continuado con estas empresas
para establecer una relacidn fluida. También debera atender a los clientes que surjan en la zona de
Milaga, ya que sera el responsable del primer contacto con ellos. A medida que el volumen de
negocio en Mdlaga aumente, se estudiara ampliar ahi el equipo.

Tabla 24: Presupuesto Plan de Accidon 3 para el afio 1

Recurso Origen ‘ Duracion Coste

Dosier corporativo: disefio y Externo 1 mes 300 €
traduccién
Dosier corporativo: impresiéon 50 | Externo 1 semana 150 €
copias

12.600 €
Comercial Interno 1 afio (30 h/ semana)

(+ bonus)
Infografias: elaboracion Interno 1 afio (10 h/ semana) 4500 €
Infografias: impresiéon Interno a demanda 300 €

Total accion afio 1 17.850 €

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla 20 se puede ver un desglose de los costes generados por la puesta en marcha de la accién
el primer afio. El mayor coste supone sin duda el sueldo del comercial. Cabe la opcién de ofrecer un
sueldo base menor con incentivos por porcentaje de socios y clientes conseguidos. Esto bajara los
gastos iniciales para DAHEIM y supondra una motivacién extra para el empleado.

Tabla 25: Ficha del Plan de Accion 3

Descripcion Desarrollo de alianzas estratégicas con inmobiliarias extranjeras

Objetivo Captacidén de clientes extranjeros

Estrategia Crecimiento de DAHEIM y ampliacién de la cuota de mercado.

Visitas comerciales a inmobiliarias con dosier corporativo e infografias de

Medio .
inmuebles

Recursos Contratacion de comercial

El Departamento Comercial tiene la responsabilidad de todo el proceso,
tanto de la seleccidn de inmobiliarias como de coordinar el dosier y las
visitas. El Departamento de Disefio debe elaborar las infografias y
presentaciones

F. Inicio F. Finalizacion Duracidn Costes

3 anos
Noviembre 2024 Noviembre 2027 (revisable 17.850 €/afio
anualmente)

Responsabilidad

Fuente: Elaboracion propia

d) Plan de accién 4: Promocidn y capacitacion en rehabilitacion y eficiencia energética.

Este Plan de Accidn pretende reforzar la ventaja competitiva de DAHEIM vy dar valor afiadido a su
servicio, ofreciendo asesoramiento tanto en eficiencia energética como en la obtencion de
subvenciones y ayudas al respecto. Para ello se propone capacitar al personal técnico de DAHEIM en
eficiencia energética mediante una formacidn continua que les permita tener la titulacion requerida
para emitir certificados energéticos y poder asesorar sobre ello.

La ley que regula al respecto desde 2021 es el decreto RD 390/2021, el cual deroga al RD 235/2013,
qgue regulaba el procedimiento basico para la certificacién energética de los edificios desde 2013.
Esta ley busca, entre otras cosas, la reduccion de emisiones de CO? en el sector de la edificacion,
promoviendo el mayor nivel de eficiencia energética y que la energia consumida provenga en su
mayor parte de energias renovables. Este decreto define también qué requisitos debe reunir el
técnico competente para ello. Esta normativa esta es constante evolucién, al ser un tema marcado
como prioritario en los programas politicos tanto europeos como nacionales. Es por esto que
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DAHEIM debe estar en constante actualizacién, para poder ofrecer siempre un servicio acorde a las
ultimas tecnologias y normativas.

Con este propésito la empresa ofrecera un curso online homologado sobre “Certificacion Energética
de Edificios nuevos y existentes” a los arquitectos e ingenieros del equipo. Estos cursos suelen tener
una duracién media de 30 h en total durante un periodo de 3 meses.

Figura 56: Ejemplo de Curso ofertado sobre Certificacion Energética en Internet

PRESENTACION RESUMEN

5 < 0 MODALIDAD: eLearning
Titulacién

Una vez completado el programa formativo, el alumno recibira el titulo de Curso Certificacion
Energética de Edificios, expedido por Bureau Veritas Business School.

4 INICIO: Enero 2022

@ DURACION: 30 horas - 3 meses

€ PRECIO: 255 €

Destinatarios

SOLICITA MAS INFORMACION
El Curso de Certificacion Energética de Edificios va dirigido a

« Arquitectos, Arquitectos Técnicos, Ingenieros e Ingenieros Técnicos, con o sin experiencia PROGRAMA EN PDF
- Todos aquellos licenciados y diplomados que deseen tener una formacién relacionada con la certificacion
energética de edificios £4 ENVIA TUS SUGERENCIAS

« Destinado también para todos aquellos técnicos que quieran enfocar su actividad profesional en el campo de la
Eficiencia Energética de Edificios

Fuente: (Formacidn Bureau Veritas, 2021)

Para poder realizar estos andlisis energéticos, la empresa debe contar también con las herramientas
tecnoldgicas adecuadas. Los softwares mas utilizados para esto son Cerma, CE3, CE3X y la
herramienta unificada Lider-Calener HULC. Aunque estos programas son de descarga gratuita y su
utilizacion es relativamente sencilla, la empresa debe contar también con un tiempo de aprendizaje
del programa del técnico dentro de su jornada laboral.

Una vez capacitado, el técnico competente podrd comenzar a realizar las visitas a los inmuebles,
donde deberd tomar datos y realizar las comprobaciones necesarias con las que elaborara el
certificado. Dado que este certificado es obligatorio para la venta y alquiler de cualquier vivienda en
Espafia, esta capacitacion puede ser un servicio clave como complemento al de reformas y también
como servicio extra para inmobiliarias de la zona. Ademas, esta certificacién debe renovarse cada 10
afios, por lo que esta en constante actualizacion.

Ademas de contar con la figura del técnico certificador energético, DAHEIM quiere ofrecer también
el servicio de gestor de rehabilitacion. El gestor de la rehabilitacion es la persona o entidad
encargada de realizar actuaciones de gestion de ayudas publicas y acceso a la financiacidn, asi como
la elaboracion de documentos para ello. Ademas, esta figura se encarga de todas las actuaciones
necesarias para el desarrollo de las iniciativas de rehabilitacion o mejora que se puedan financiar a
través de alguno de los programas recogidos en el Real Decreto del Plan Estatal para el Acceso a la
Vivienda 2022-2025, que ya se han comentado en el apartado 5.4.
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Segln el Plan estatal para el acceso a la Vivienda 2022-2025, el Gobierno también impulsara los
modelos “Llave en mano” para facilitar la gestiéon en las comunidades de propietarios. De esta
manera, apoyara la actividad de cualquier empresa que pueda hacer toda la labor que esta implicita
en la rehabilitacidn, desde la elaboracidon de la documentacién técnica, la solicitud de las ayudas
hasta la obtencién de la financiacién. Esto supone una gran oportunidad para empresas como
DAHEIM que ofrecen un servicio integral y pueden ayudar a los ciudadanos en todo el proceso de la
rehabilitacion.

Es por esto que resulta fundamental que la empresa tenga una relacién fluida con las
administraciones y esté siempre actualizada con los cambios y novedades en normativa energética.
Para ello se propone inscribir a DAHEIM en ANERR, la Asociacion Nacional de Empresas de
Rehabilitaciéon y Reforma, que promueve la Reforma y Rehabilitacién Eficiente. Esta asociacion
ofrece a sus socios asesoramiento energético, formacion y contacto con otras empresas del sector.

Figura 57: Servicios al socio que ofrece ANERR

RESUMEN DE SERVICIOS AL SOCIO Formacién

A Sello de Calidad y )
Certificado de {b‘ »  desarrollada por
S  Adhesion &l ANERRY sUS

PATROCINADORES

Asesoramiento y
novedades de normativa y
subvenciones, evolucion

35) Informacion y Gestion de

Bolsa y captacion
¥o0 Ayudas Institucionales

de obras y
proyectos / del sector
ReformANERR p
e ,,] Participacion en proyectos T
571 Puesta en valor de la innovadores.
9 profesionalidad de los ANE:;R https://www.turnkey-retrofit.eu/ m

= socios Asociacsin Nacional e Emprasss
L de Rehatwitacian y Reforma:

Asesoramiento PRLy
Gestiones para la
obtencién o

Seguro TRC-Todo renovacion del REA

Riesgo Construccion,
hasta 300.000€ por VEANA X
212,30€ < PREVENCION
’ PRE[ENTIA SERVICIO DE PREVENCION
$ ‘ Acciones directas para i‘i Visibilidad y Difusion de la actividad de nuestras
Deutsche Bank  facilitar la consecucién de TR empresas asociadas
. - Contactos y acuerdos con wsletter 2 IR
las obras (financiacién de el y https://www.anerr.es/Newsletter ANERR
| bras) Instituciones,
A% ouadt: Asociaciones y empresas m

COMUNIDADES AUTONOMAS
AYUNTAMIENTOS

del sector

Fuente: (ANERR, 2021)

Para asociarse en ANERR es necesario inscribirse, presentar la documentacién correspondiente y
abonar una cuota anual de 400 €. Como requisito de entrada la ANERR exige una antigliedad minima
en la actividad de 5 afios, por lo que esta parte del Plan de Accidn, se llevaria a cabo pasado este
tiempo. Esto permitiria a DAHEIM usar también el sello de calidad de ANERR, que es un distintivo de
profesionalidad muy apreciado en el sector.
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Tabla 26: Presupuesto Plan de Accion 4 para 1 técnico

Recurso ‘ Origen Duracion Coste
Curso online de Certificacién Energética | Externo 3 meses 255 €
Horas del técnico asociadas al curso Interno 30 h 375 €
Horas del técnico asociadas a aprender | Interno 8h 100 €
Licencia del software Externo Anual Gratis

Total accion afio 1 730 €

Fuente: elaboracion propia

Tabla 27: Presupuesto Plan de Accion 4 para el afio 5

Recurso Duracidn
Cuota asociacion ANERR Externo 1 ano 400 €
Asistencia del técnico a sesiones vy 2 h/mes durante 1 afio =24 h
. Interno N 300 €
jornadas ANERR (sueldo base 24.000 €/afio)

Total accion afio 5

Fuente: elaboracion propia

Tabla 28: Ficha del Plan de Accion 4

Descripcion Promocién y capacitacion en rehabilitacion y eficiencia energética

Ampliar la cartera de servicios con gestidon de licencias y subvenciones
Objetivo sobre rehabilitacion energética

Estrategia Ampliacion de la cuota de mercado mediante valor afiadido

Visitas comerciales a inmobiliarias con dosier corporativo e infografias de

Medio .
inmuebles

Recursos Formacidn energética y membresia en ANERR

El Departamento de RR.HH. tiene la responsabilidad de gestionar la
formacidn adecuaday el personal idéneo para recibirla. EI Departamento
Técnico tiene la responsabilidad de elaborar las certificaciones
energéticas y ofrecer el servicio de asesoramiento

Responsabilidad

F. Inicio F. Finalizacion Duracidn Costes
5 afios
Noviembre 2021 Noviembre 2026 (revisable 1.430 €/afio

anualmente)

Fuente: Elaboracion propia
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e) Plan de accidn 5: Servicio de showroom disponible.

Se establece como plan de accién el servicio de showroom con los principales materiales vy
soluciones constructivas de las marcas comerciales con las que la empresa trabaja habitualmente.

El showroom en si, es una técnica de marketing que tiene como objetivo principal acercar el
producto al cliente, de forma que pueda verlo, tocarlo, probarlo sin tener el compromiso de
desembolsar ni un euro por ello. Se trata de un recurso mas orientado hacia otros sectores, como la
moda, joyeria... o para almacenes de materiales, tiendas, pero desde DAHEIM se entiende que
puede provocar un impacto positivo en los clientes. Por el simple hecho de que tengan la posibilidad
de ver, tocar y elegir los materiales de su reforma en un entorno agradable y contando con el
asesoramiento de profesionales del sector.

Existe una clara disociacion en el mundo de las reformas. Por un lado, esta la empresa que hace la
reforma ubicada en un local y por otro lado el que vende los materiales, en su propio almacén. En
este contexto surge la pregunta: ¢Por qué no establecer una relacion entre ambos en un mismo
espacio?

Figura 58: Ejemplo de espacio para showroom

(I 111
e T R

Fuente: (Grassi, 2020)
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Como se ha comentado en otros apartados, la experiencia de realizar una reforma integral para
alguien que no esté familiarizado con el sector, puede ser bastante angustioso. Desde el primer
momento al ultimo, surgen muchas dudas y una fundamental es la eleccion de materiales.

Aunque como empresa especializada se realice un asesoramiento al cliente de las ventajas e
inconvenientes de tal solucidén o tal material, si al final el cliente no es capaz de ver, tocar y sentir ese
acabado que se le propone, no se hara una idea completa del producto que estd comprando.

Por ello, desde DAHEIM, se propone disponer de muestrarios fisicos de una seleccion de los
principales materiales utilizados en obra (pavimentos, alicatados, cocinas, mobiliario...). Para
conseguir estas muestras, se establecerian acuerdos comerciales con los principales fabricantes de
estos productos para disponer de sus catdlogos fisicos y ponerlos a disposicién del cliente. Al
establecer esta estrategia con los proveedores, se podria conseguir unos precios mds competitivos y
qgue el cliente observe de primera mano las diferentes soluciones constructivas que tiene a su
disposicion.

Aparte de disponer de muestras fisicas de los materiales mas relevantes, se tendrian también
catdlogos de los fabricantes para poder mostrar toda la gama de productos.

El objetivo no es convertir el espacio de trabajo en una exposicién, como podria darse en los grandes
almacenes de materiales, sino complementar el asesoramiento técnico en seleccién de materiales
con muestras fisicas del mismo, para aumentar la confianza en el cliente.

Para ello la empresa dispondria de lo siguiente:

e Pavimentos: seleccion de distintos acabados y texturas de pavimentos laminados,
pavimentos vinilicos y porcelanicos.

e Alicatados: seleccién de aquellas piezas mds singulares en tamafio, forma y acabado.

e Revestimientos: muestras de distintos enfoscados con distinto granulado, estucos,
microcementos, perlitas...

e Pinturas: cartas RAL y distintos acabados.

e Carpinteria metdlica: muestra de distintas carpinterias de aluminio y PVC y vidrios. Cada una
con su etiquetado energético.

e Cocinas: Seleccion de acabados de mobiliario de cocina y encimeras.

Una vez elegidos los materiales y acabados, si cliente lo desea, se podrian realizar renders vy
magquetas virtuales del proyecto, en colaboracion con el Departamento Técnico, para que pueda
hacerse una idea completa del acabado final.
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Tabla 29: Presupuesto de la estrategia de servicio de showroom

Recurso

Adecuacion espacio oficina para showroom, obra y mobiliario (4.000 € 800 €
amortizables en 5 afios)

Comercial; 10 horas a la semana (40 h/semana = 20.000 €) 5.000 €

Total Afo 1 5.800,00 €

Fuente: Elaboracion propia con datos de Indeed y LinkedIn

Tabla 30: Ficha del Plan de Accion 5

Descripcion Showroom con materiales y soluciones constructivas

Objetivo Acercar los materiales y soluciones constructivas al cliente

Estrategia Upselling y mejora de servicio

Medio Espacio en oficina con distintas muestras de materiales

Recursos Acuerdos con principales casas comerciales de materiales

El Departamento Comercial tiene la responsabilidad de alcanzar los
acuerdos comerciales con los distintos fabricantes, la recepcién de
muestras y su ubicacion en la oficina para su exposicion.

Responsabilidad

F. Inicio F. Finalizacion Duracion Costes
5 afios
Noviembre 2021 Noviembre 2026 (revisable 5.800 €/afo

anualmente)

Fuente: Elaboracion propia

f) Plan de accidon 6: Transformacion digital.

Como se ha venido apuntando a lo largo de diversos capitulos del presente trabajo, la digitalizacién
supone uno de los grandes retos de las empresas de reformas para poder seguir presentes en el
mercado. Vivimos en una época en que los avances tecnoldgicos llevan un ritmo vertiginoso y
cualguier empresa que no sea capaz de adaptarse, estara fuera del mercado.

En el momento que se vive hoy en dia, tras estos dos afios de pandemia, esta digitalizacion de
empresas se ha acelerado mucho mas. Segln varios informes, las empresas han avanzado mas en
digitalizacion en este tiempo que en los ultimos 10 afos. Se trata de una carrera por adaptarse a los
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nuevos tiempos donde el sector de la reforma y rehabilitacién no debe quedarse fuera. Todos hacen
uso cada vez mas de las diversas plataformas digitales que hay en el mercado para adquirir cualquier
producto, incluso a la hora de hacer reformas.

En este sentido, aquella empresa que esté mejor posicionada digitalmente y tenga un producto
atractivo, serd la que arafie mas cuota de mercado a sus competidores, a pesar de que todavia se
trata de un sector que, a priori, se “digitaliza” a un ritmo menor. Esto es debido a que, en la
construccion y las reformas, se tiene un sentimiento y una percepcidon muy arraigada del tipico “boca
a boca” y la recomendacidén de un familiar o conocido.

Por tanto, es fundamental establecer un Plan de Accién especifico en este sentido, con lo que se
puedan establecer las estrategias necesarias y disponer de las herramientas digitales adecuadas
para, por un lado, agilizar procesos y procedimientos dentro de la empresa vy, por otro, ofrecer al
cliente servicios especificos que mejoren su experiencia.

a) CRM como plataforma de gestion y administracion de relaciones con el cliente.

Se hace indispensable para la correcta gestion los clientes, la eleccion de un CRM (Customer
Relationship Management) adecuado para el tamafio de la empresa.

Para esto, DAHEIM contara como herramienta con el software basico de SALESFORCE “Essentials”.
Un paquete de servicios orientado para pymes, con el fin de optimizar y registrar los procesos de
venta, almacenar informacién de clientes actuales y potenciales y sus actividades y puntos de
contacto con la empresa. No se trata sélo de una lista de contactos, sino que reune e integra datos
valiosos para preparar y actualizar a los equipos con informacidn personal de los clientes, historial y
preferencias de compras.

Figura 59: Funciones SALESFORCE Essentials
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Fuente: Salesforce.com
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Es un paquete basico para un maximo de 10 usuarios, con un coste de 20 €/mes, de modalidad
online, para poder disponer de él desde cualquier punto y cualquier dispositivo. Con esto la empresa
tendria sus necesidades lo suficientemente cubiertas a un precio bastante asequible.

Este tipo de soluciones de CRM en la nube proporcionan soluciones de primer nivel mediante
cualquier explorador o dispositivo mdvil y pueden escalarse de manera instantanea. Esencialmente,
la CRM en la nube permite tener una pagina de inicio de sesién mediante un explorador, en el que
solamente se debe iniciar sesién con un nombre de usuario y una contrasefia.

Dentro del paquete Essentials, se pueden distinguir varios servicios:
e Sales Cloud:

Funcién para poder aumentar ventas e impulsar el crecimiento de la propia empresa. El objetivo es
automatizar todos los procesos y procedimientos de captacion de oportunidades, negociacion y
cierre de ofertas (embudo de ventas y gestiéon de pipeline) para que el departamento comercial
pueda aumentar la productividad y enfocarse en las ventas y los clientes. De esta manera se podra
realizar un adecuado seguimiento de los contactos, visitas, ofertas presentadas y las distintas
interacciones con los clientes.

e Marketing Cloud:

Funcidn para poder integrar procesos de marketing y ventas, mediante el uso de herramientas para
automatizar todos los procesos de marketing digital, eliminando tareas manuales que implican
muchos esfuerzos y sobrecostes.

Figura 60: Funciones SALESFORCE Essentials
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Fuente: Salesforce.com
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Esta herramienta permite también encontrar nuevos clientes y abastecer el embudo de ventas sin
necesidad de expandir equipo y crear e-mails atractivos con contenido dindmico. Ademas, ayuda a
acompafiar desde el inicio a los clientes potenciales para evaluar el ROl de marketing.

Mediante Salesforce, la atencidn al cliente es todo el soporte que se ofrece antes, durante y después
de la compra.

e Services Cloud:

Funcién basica para la atencidn al cliente, servicio enfocado en la atencién de posventa y tiene
como objetivo la integracion de todas las acciones de preventa, venta y postventa. Este software
permite que los agentes se conecten con los clientes y solucionen sus problemas rdpidamente.

Esta funcién proporciona acceso al cliente en todos los canales, gestion de casos, integracion a los
sistemas de datos preexistentes, aplicaciones de integracion ya incorporadas, base de
conocimientos, enrutamiento y escalamiento, gestion de colas y tickets de asistencia.

Tabla 31: Presupuesto Salesforce “Essentials”

Recurso Origen Duracion Coste

Cuota mensual software (20 €/mes) 240 €

Total accion afio 1 240 €

Fuente: elaboracion propia

Tabla 32: Ficha del Plan de Accion contratacion CRM

Descripcion Digitalizacién. Software CRM

Optimizar y mejorar procesos y procedimientos en la gestidon de clientes

Objetivo
(preventa, venta y posventa)

Estrategia Contratacién paquete basico de CRM Salesforce Essentials

Medio Software para la gestidn y seguimiento de clientes

Recursos Departamento comercial

El departamento comercial tiene la responsabilidad de gestionar
correctamente la captacion y mantenimiento de clientes. Para ello, se
dota de un software adecuado para la realizacién de esta tarea de

Responsabilidad

manera dptima

F. Inicio F. Finalizacion Duracion Costes

. . 5 afios (revisable N
Noviembre 2021 Noviembre 2027 240 €/afo

anualmente)

Fuente: elaboracion propia

b) ERP como plataforma de gestidn y administracién de proyectos.
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Los ERP (Enterprise Resource Planning) o también conocidos sistemas de planificacion de recursos
empresariales, son softwares informaticos de gestién cuyo objetivo principal es integrar todos los
procesos y procedimientos de todas las areas de una empresa (produccién, distribucidn,
administracién, facturacidén, recursos humanos...) en una sola herramienta. De esta manera se
consigue compartir e interrelacionar toda la informaciéon de los proyectos entre todos los
departamentos y se puede observar la trazabilidad de todos los procesos. Como consecuencia, se
obtiene una mejora de rendimiento y optimizacion de los procesos, y mayor rentabilidad y
competitividad en el mercado.

En el mercado, existe ya una amplia variedad de softwares ERP especializados en empresas
constructoras, que unifican todos los procesos de presupuestos/ventas, compras, certificacion,
facturacidn, costes, recursos humanos... Por lo tanto, para dar un paso mas en la digitalizacion de la
empresa, se hace indispensable contar con un ERP para la gestion de las obras.

Estudiando las ofertas que hay, la empresa se decanta por “m4PRO”. Software, propiedad de la
empresa espafiola Solinat y exclusivo para las empresas de construccién.

Figura 61: M4PRO

ERP DE ALTO RENDIMIENTO

Fuente: www.solinat.com

Con este software, DAHEIM dispondria de una herramienta para la gestién integral de todas las
areas de la empresa, sin necesidad de herramientas adicionales. Esta estructurado por mddulos de
los diferentes departamentos de la empresa y se organiza por proyectos. Es decir, el software
contempla una informacién comun del proyecto como base de datos que cada departamento ira
alimentando con datos segln sus funciones, para ir unificando e interrelacionando la informacion de
presupuestos, costes, personal, compras, facturacidn, etc.
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Figura 62: Pantalla inicio M4PRO
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Fuente: Estudios y Ejecuciones SL

Es un ERP que se instala en el servidor de la empresa, con un coste de licencia de 995 €/afio (5
usuarios) y ampliable a 300 €/afio por usuario adicional y con posibilidad de usarlo en la nube. En la
empresa se dispondria de 12 licencias para toda el area técnica, produccién, administracion,
contabilidad y recursos humanos.

Una de las ventajas que se puede destacar para el drea de produccion es que los archivos BC3
(presupuestos de presto) pueden ser exportables en el programa. También posee un médulo de
CRM contratable, pero para eso DAHEIM ya cuenta con SALESFORCE.

Se pueden distinguir 8 areas: técnica (presupuestos, certificaciones, planificacidn), compras
(comparativos, subcontratacidn), logistica (stocks y acopios), maquinaria (revisiones, fichas técnicas,
mantenimiento), personal (néminas, partes de trabajo), producciéon (control de obra), CRM y
contable-fiscal (contabilidad).
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Area Técnica

- Mediciones y presupuestos

- Estudios y reestudios de coste

- Presupuestos de venta-
Certificaciones a origen y parciales
- Certificaciones no acreditadas

- Medificados y comparativos-
Licitaciones

- Planning de Obra - Gantt

- Previsién de recursos, por obra o
periodo

- Estimacion de produccion y
venta en el tiempo

- Todo tipo de listados y cuadros
de precios

05

Area Personal

- Ficha ampliada de personal

- Carga de partes desde la propia

obra maPRO APP

- Gestién de contratos, altas, bajas,

accidentes y enfermedad

- Gestion de repercusion de

néminas

- Gestién de utillajes y EPIS

- Gestién de cursos de formacién

- Médulo de imputacion rapida de

movimientc

- Imputacién por cuadrillas

- Control de tareas y jornadas

- Gelocalizacion y control de

desplazamientos

- Informes de personal ampliados y
sumidos, estadillos por obras y

operario, rendimiento por operario

y tipo de partida ...

Modelo de Negocio DAHEIM

Figura 63: Areas y funciones M4PRO

02

Area de Compras

- Exportacion e importacion
automatica a Excel de las ofertas

- Envio automatico a los
proveedores de las peticiones de
ofertas e importacion automatica
de las mismas

- Oferta media, mas econémica,
ideal y mejores precios- Gestion
de pedidos: Control de materiales
y servicios pendientes de recibir o
ejecutar- Contratos de suministro-
Evaluacion de proveedores-
Tarifas y referencia por proveedor

06

Area de Produccion

- Control de la produccion de cada
obra y en cada momento

- Carga de produccion desde la
propia obra m4PRO APP

- Emisién de albaranes de obra, de
almacén y por administracion

- Emision de facturas de obra, de
certificaciones o manuales

- Emisién de facturas en formato
digital Facturae & B2B

- Emision de facturas mensuales y
por grupos

- Asistentes de imputacion de gasto,
con precio sugerido segun perfil de
la empresa

- Carga de pedidos, parcial, a
origen. en porcentajes o total

- Control de albaranes y facturas
recibidas

-Validacion electronica multifirma
de facturas reabidas

03

Area de Logistica

- llimitados almacenes, fisicos y de
obra

- Control de stocks y acopios

- Traspasos entre almacenes y
obras

- Control de fabricacion y taller

- Gestion de alquileres externos e
internos

- Gestion de medios auxiliares

- Control de cantera. escombrera,
planta de aridos ...

- Lectura de pesada desde bascula

07

Area de Promocion -
CRM

- Control de Propiedades por
Promocion

- Control y entregas a cuenta

- Control del estado econémico de
la promocion

- Control del estado econémico de
cada propiedad

- Facturacion automatica de
entregas

- Emision de contratos de venta y
alquiler

- Gestién de atrasos e incrementos
- Gestién posventa

- Control de visitas- Informes

analiticos, estadisticos, detallados ...

N Universidad
Europea

04

Area de Magquinaria

- Ficha ampliada de maquinaria

- Seguimientos de revisiones e ITV
- Carga de partes desde la propia
obra con m4PRO APP

- Control de imputacién a obra y
facturacion por administracién

- Mantenimiento de maquinaria.
taller interno y externo

- Obtencién de la rentabilidad de
cada maquina

Fiscal

- Contabilizacién automatica de
facturas emitidas, recibidas.
néminas, tesoreria
- Contabilidad multidiario
- Presupuestaria y Analitica

ientos manuales y definidos
- Extractos de cuentas consolidados
- Consolidacién de empresas por %
- Punteo de cuentas, pagos y cobros
- Diario borrador de importacién
- Control de Bienes de Inmovilizado
- Cierres y aperturas automaticos
- PGC. 2007, y mucho mas ...-
Modelos 111, 115. 180, 190, 303,
340, 347, 349
- Sll Suministro Inmediato de
Informacion para la AEAT, y
diputaciones forales, canarias...

Fuente: Pdagina web (Solinat, 2021)

Tabla 33: Presupuesto M4PRO

Recurso Origen Duracion

Cuota anual software 5 usuarios

Externo 1 aio

(995 €/afio) + 7 usuarios adicionales
(300 €/afio/usuario)
Total accion aiio 1

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 34: Ficha del Plan de Accidn contratacion ERP

Descripcion Digitalizacion. Software ERP

Unificar gestion de proyectos de los distintos departamentos en una
Objetivo Unica herramienta. Optimizar y mejorar procesos y procedimientos.

Estrategia Contratacion licencia de ERP M4PRO

Medio Software para la gestién de proyectos

Recursos Departamento Técnico, Produccién, RR.HH. y Administracién

Todos los departamentos implicados directa e indirectamente en la
Responsabilidad ejecucién de obras estadn obligados al uso del software para el
desempeiio de sus funciones.

F. Inicio F. Finalizacion Duracidn Costes

Noviembre 2021 Noviembre 2026 5 afios 3.095 €/afo

Fuente: Elaboracion propia

c) Plataforma de comunicacion interna “MICROSOFT TEAMS”.

El dia a dia de cualquier empresa de reformas es un proceso constante de comunicacién entre todos
los departamentos (aceptacidén de presupuestos, facturaciones, subcontrataciones, incidencias...) y
cada accién en uno de ellos supone una consecuencia en otro. Por ello, para ser realmente efectivos
con el tiempo, se deben tener herramientas suficientes para realizar una comunicacién de manera
eficaz.

Todo ello sumado a que la mayoria de los trabajos que se desarrollan en este tipo empresas, estan
fuera del centro de trabajo. Por ejemplo, casi siempre las obras se encuentran en distintos puntos
de la ciudad y retinen a un equipo de varias personas diariamente para su ejecucién o, por otro lado,
los comerciales deben asistir a reuniones con clientes fuera de oficina.

Por ello, para ser competitivos y optimizar los procesos, es fundamental la comunicacién fluida
entre los distintos departamentos y en cualquier situaciéon y ubicacién. Para ello se dispondra del
software MICROSOFT TEAMS, que consiste en una plataforma de comunicacién y colaboracién que
combina chat con reuniones de video, con la ventaja de poder acceder desde cualquier dispositivo
electrénico y en el que también pueden compartirse archivos.

Existe un servicio gratuito, que permite llamadas de hasta 100 usuarios y dadas las caracteristicas y
necesidades de la empresa se considera mas que suficiente.
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Tabla 35: Presupuesto MICROSOFT TEAMS

Recurso Origen Duracién Coste

Total accién afio 1

Fuente: elaboracion propia

Tabla 36: Ficha del Plan de Accidn contratacion Plataforma comunicacion MICROSOFT TEAMS

Descripcion Digitalizacién. Software comunicacion MICROSOFT TEAMS

Comunicacién efectiva entre los distintos departamentos. Optimizar y

Objetivo mejorar procesos y procedimientos.

Estrategia Instalacidn de plataforma MICROSOFT TEAMS en dispositivos

Medio Software para comunicacion

Recursos Todos los departamentos de la empresa

Todos los departamentos de la empresa deben hacer uso del software
Responsabilidad para reuniones y comunicaciones con varios departamentos implicados,
en caso de no poder realizarse de manera presencial.

F. Inicio F. Finalizacion Duracidn Costes

Noviembre 2021 Noviembre 2026

Fuente: Elaboracion propia

d) Renderizado de proyectos, maquetas y tour virtuales.

Dentro del modelo de negocio, se propone ampliar los servicios de DAHEIM. Como se vera mas
adelante en el organigrama de la empresa, se plantea la creacién de un departamento técnico que
asuma las funciones de disefio de nuevos proyectos.

Para poder desempefar correctamente esta labor, se precisa de las herramientas de diseiio y
representacion de proyectos adecuadas. Ademds de representacién en 2D, también se precisa de
realizacion de modelados y renderizados en 3D, ya que el cliente no suele tener la capacidad
suficiente para poder leer un plano en 2D. Es por esto, por lo que se requiere de maquetas virtuales
para ofrecer una visién global del proyecto y una percepcién mas realista de los materiales
propuestos. De esta manera, el cliente es capaz de percibir la idea del proyecto y a la vez obtiene
una imagen atractiva y una representacion lo mas fidedigna posible de la realidad.
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Aunque el grueso del volumen de negocio pertenece a la ejecucidon de obras, desde DAHEIM se
entiende que es un servicio indispensable para poder dar mas valor al cliente. La ejecucion de una
obra es un proceso complejo y es dificil para alguien que no esté familiarizado con el sector o que no
tenga una formacién técnica, visualizar el resultado final. Por ello, se debe hacer un esfuerzo
adicional por acercar el producto al cliente y poner a su alcance la visualizacion final de su proyecto.

Para tal fin, se dispondra del Software de modelado SketchUp, bastante intuitivo y facil de manejar.
Si bien en el mercado existen programas de modelado mas avanzados, como 3dStudio o Rhino, estos
son mas caros y mas complejos de utilizar. Como se ha mencionado anteriormente, el modelo de
negocio es una empresa constructora y no un estudio de disefio, por lo que se decide por un
software de modelado medio-alto capaz de cubrir las necesidades de la empresa. Se optar3a, por la
subscripcidn anual Pro de 710€/afo.

Para la obtencion de renders, se precisa de un motor de renderizado. El mas comun del mercado es
V-Ray, perfectamente compatible con SketchUp y con el que se alcanza un alto grado de calidad en
las imagenes. Se optara, por la subscripcién permanente de 500€.

Para poder dar un mejor servicio, se dispondra de unas gafas de realidad virtual, para poder dar a
los clientes la posibilidad de realizar un tour virtual por su proyecto. Con esta estrategia, DAHEIM
potenciara ain mas el valor entregado al cliente.

Tabla 37: Presupuesto SKETCHUP + VRAY

Recurso Duracion

Licencia PRO SkechtUp anual — 274 €/anual

Licencia V-Ray permanente — 710 € Externo

Gafas realidad virtual — 500 € (2ud)

Total accion ano 1

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 38: Ficha del Plan de Accion contratacion Software modelado y renderizado SKETCHUP + VRAY

Descripcion Digitalizacién. Software modelado y renderizado

Disponer de herramienta de trabajo adecuada para el disefio,
Objetivo representacion y visualizacidn de proyectos.

Estrategia Contratacidn licencia de SKETCHUP y motor de renderizado V-RAY

Medio Software para disefio, representacion y visualizacion

Recursos Departamento Técnico

El departamento técnico tendrd a su disposicidn los softwares para el
adecuado desempefio de sus funciones.

Responsabilidad

F. Inicio F. Finalizacion Duracion Costes

Noviembre 2021 Noviembre 2026 5 afios 516 €/afio

Fuente: Elaboracion propia

e) Calculador de reformas “STIMAT”.

Para avanzar un poco mas en la digitalizacién de la empresa, también es preciso disponer de alguna
herramienta agil y eficaz para que un cliente pueda hacerse una idea de cuanto debe invertir en su
proyecto. Por ello, se propone dentro de la web de la empresa un servicio gratuito de calculador de
reformas.

Este tipo de herramientas puede ser positiva por varios motivos:

e Funciona como elemento disuasorio en aquellos clientes que realmente no son rentables
para la empresa, ya que a golpe de click, pueden ser conscientes de que DAHEIM no es la
empresa adecuada para solucionar sus necesidades.

e Optimizar procesos y tiempo. Habitualmente la realizacién de un presupuesto conlleva la
llamada del cliente, concertar una cita, visitar la obra para tomar datos, realizar el
presupuesto y hacérselo llegar. Esto conlleva un tiempo muy valioso, que la empresa podria
rentabilizar de otra manera.
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Figura 64: Calculador de reformas STIMAT
CALCULADOR DE REFORMAS
Datos de tu vivienda
Introduce los datos bisicos de la vivienda para que podamos decirte al momentoy GRATIS el coste estimado de la obra

Cédigo postal Nombre del proyecto ©  :Viviendaen propiedad? Finalidad de las obras
Superficie vivienda (m2) ©  Baios Dormitorios/Habitaciones Otras estancias e

/:‘1 Cubiertasy tejados v

LI_LI Fachadas v

¢Quieres cambiar la distribucién? V4

Fuente: www.planreforma.com

Este servicio directo desde la web, permitira al cliente hacer un calculo aproximado de la inversion
necesaria para poder acometer su proyecto en base a las necesidades que tenga que cubrir.
Mediante una serie de sencillos pasos, donde se ird caracterizando el proyecto con diferentes datos,
podra obtener una valoracidn cercana a la realidad. Este software tiene una versidn bdsica gratuita,
la cual se podria implantar en la web de DAHEIM.

Tabla 39: Presupuesto STIMAT

Recurso Origen Duracién Coste

Cuota gratuita Externo 5 afios 0€

Técnico informatico, instalacion de Externo 650€
software en web e implantacién de
bases de precios, presupuestos...
(650€)

Total accion afio 1 650 €

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 40: Ficha del Plan de Accidn contratacion calculador de reformas STIVIAT

Descripcion Digitalizacion. Aplicacidn calculadora de reformas ERP

Calcular valor aproximado de inversidon necesaria para clientes, de una
Objetivo manera sencilla y rdpida. Optimizar y mejorar procesos vy
procedimientos

Estrategia Implantacion software STIMAT en web corporativa

Medio Software para calculo de reformas

Recursos Departamento Produccion y Comercial

El departamento comercial serd el encargado de contabilizar y filtrar el
funnel clientes obtenidos a través de este servicio

F. Inicio F. Finalizacion Duracidn Costes

Noviembre 2021 Noviembre 2026 5 afios 0 €/afio

Responsabilidad

Fuente: Elaboracidn propia

5.8.3. Sistemas de control y seguimiento

Es muy importante definir unos indicadores clave que permitan un seguimiento exhaustivo de los
planes de accién aqui planteados, y, en caso necesario, demanden una correccién y adaptacién del
Plan de Marketing. También se estipula una revisidon obligatoria cuando se presenten situaciones
excepcionales como el ingreso de nuevos competidores al mercado, o cuando se produzcan caidas
pronunciadas en las ventas.

Como se ha comentado anteriormente, DAHEIM quiere implantar la mejora continua, para lo que
necesita aplicar el Ciclo de Deming PDCA. Este concepto fue ideado por Edwards Deming y se basa
en cuatro pasos: Planificar, Hacer, Controlar y Actuar.

Tras la planificacion estratégica de la empresa, se han definido unos Planes de Accidn concretos, que
describen como se va a “hacer” esa estrategia. Pasado un periodo previsto, hay que controlar y
verificar esos planes mediante datos de control que se han recopilado previamente. Es aqui donde
los indicadores juegan un papel fundamental.

Para ello la empresa utilizara distintos KPI’s en funcién del Area de Accién. Un KPI es conocido como
indicador clave o medidor del desempeiio e implica una serie de métricas utilizadas con el fin de
medir el rendimiento de un proceso. Sus siglas en inglés nombran tres conceptos muy importantes:
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a) “Key” / Clave: debe ser un dato importante para el negocio o departamento.
b) “Performance” / Rendimiento: debe estar relacionado a un rendimiento.
c) “Indicator” / Indicador: debe ser medible, es decir, dar un nimero.

Este valor debe estar directamente relacionado con un objetivo fijado y deben cumplir la regla
SMART, ser especifico, medible, alcanzable, relevante y asociada a un punto temporal concreto. Es
por esto que resulta fundamental asociar a cada KPI la periodicidad con la que debe ser analizado y
qué valor objetivo se debe tratar de alcanzar.

Figura 65: Flujo de gestion de los KPI’s
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— que fraccione
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Fuente: (El Arte de Medir, 2020)

Tabla 41: Indicadores de sequimiento del Plan 1: Presencia 360° en redes sociales.

Definicidn Objetivo

Area aplicada

Frecuencia

N2 seguidores. Debe
ser mayor cuanto

Masa de fans

mayor sea la
comunidad.

El crecimiento sera
proporcional

Incremento mensual
del 5%

Semestral

Departamento

de Marketing
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Engagement o numero Incremento un 10% D
Nivel de . . por encima del epartamento
interaccion de likes y comentarios aumento de Mensual .
de los seguidores. _ de Marketing
seguidores
Un alto radio de clicks
debe ir acompafiado de
, ) uno alto de interaccién. | Minimo 5 clicks por Departamento
Numero de clicks . .. Mensual
Mide el poder de visita. de Marketing
atraccion del contenido
generado.
Numero de veces que
Num-ero de la pagina wel? © Minimo 50 menciones Departamento
menciones de empresa ha sido Mensual
marca mencionada en redes mensuales de Marketing
sociales.
Las publicaciones
Visibilidad frente | Cémo se visibles son los deben llegar a un Departamento
a algoritmos posts de la empresa en | minimo del 40% de los | Mensual
(alcance) redes sociales seguidores por alcance de Marketing
del algoritmo.
Minimo 1.500 visitas al
Trafico del sitio | Afluencia de usuarios mes, con un Mensual Departamento
web en la web de DAHEIM crecimiento mensual de Marketing
del 5%
Informa de si un Se calcula con la
Ratio usuario usuario ya habia estado férmula: usuarios Departamento
nuevo/recurrente | antes en el sitio web, o nuevos/ usuarios Mensual de Marketing
si es una nueva visita. totales * 100
Minimo 20%
Cuanto demoran los El tiempo de
Tiempo de usuarios en navegar por permanejncia med'i(? Departamento
. las pestaias del sitio por usuario en un sitio Mensual
permanencia web y qué pestafias web es de 40 s, el de Marketing
generan mas interés. objetivo sera
aumentar esa cifra
El nimero de palabras
claves posicionadas Minimo 3 keywords
NGmero de permite analizar los bien posicionadas,
resultados de las “reforma integral”, Departamento
Keywords Semestral

posicionadas

acciones SEO. Con esto
el nimero de visitas
crecerd
sustancialmente.

“reforma Llave en
mano”, “turnkey
project”.

de Marketing

Fuente: Elaboracion propia
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Como se puede observar en la Tabla 37, uno de los principales indicadores del éxito de una buena
gestion de las redes sociales es el nimero de seguidores. De ello va a depender el alcance y el nivel
de interaccién que conseguira la empresa. Las propias estadisticas que ofrecen las plataformas seran
de gran utilidad a la hora de contemplar la cifra de seguidores a lo largo de un periodo.

Aun asi, DAHEIM llevard un registro de la cifra de seguidores mensualmente en una hoja de cdlculo
para poder monitorear la evolucién de una forma mas objetiva.

Ademads, la empresa llevara también un registro del trafico mensual del sitio web, que se puede
analizar a través de Google Analytics. Esta herramienta permite también consultar datos muy
interesantes como en qué dias o incluso horas la pagina es mas visitada, vy si el tréfico es redirigido
desde las redes sociales, publicidad pagada o busqueda. También se podra consultar desde qué
paises se ha visitado, informacién que puede resultar muy relevante para el sector de cliente
extranjero.

Figura 66: Principales KPI’s en Marketing
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Fuente: (Teresa Alba, 2021)
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Objetivo

(/

Tabla 42: Indicadores de sequimiento del Plan 2: Inbound marketing.

Frecuencia

Universidad
Europea

Area aplicada

Minimo 1.000 visitas al

. Lectores de cada mes, con un Departamento

Visitas al Blog . Mensual
entrada del blog crecimiento mensual de Marketing

del 5%
Capacidad para
convertir a los Se calcula con la

Ratio de visitantes anénimos en férmula: leads Departamento

conversion de usuarios con nombres | convertidos/ visitantes Mensual
visitas aleads | y apellidos y direccién * 100 de Marketing

de email para poder Minimo 30%
hacer seguimiento.
Ratio de Capacidad para Se calcula con la

L, convertir a los férmula: clientes/ Departamento

conversion de . N Mensual
leads a clientes receptF)res del.emall Ie?d.s 100 de Marketing

marketing en clientes. Minimo 5%

Visitas a los Visitas y suscripciones Minimo 5.000 visitas, Departamento

vlogs de con un aumento Mensual
YouTube al canal de YouTube mensual del 5% de Marketing
Nuimero de Numero suscritos y Minimo 50 asistentes, Departamento

asistentes a los asistentes a los con un crecimiento del | Semestral
webinars webinars 20% en cada webinar de Marketing
Visitas a la web Mide todf) el trafico Departamento

redireccionadas que proweneIdIe un Minimo un 30% Mensual
del Newsletter correo electrénico o de Marketing

newsletter.

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto al Plan de Accién 2: Inbound Marketing, el indicador que resulta clave es el ratio de
conversion de esos usuarios anonimos del blog, participantes del webinar o, incluso, espectadores
de los videos de YouTube en “leads”, es decir, en contactos con nombres y apellidos y, lo mas
importante, con direccion de email.Estos contactos serdn registrados como perfiles de clientes
potenciales, y serviran para aumentar el radio de alcance del Emails Marketing de la empresa. A su
vez, el numero de leads que DAHEIM consigue finalmente convertir en clientes serd muy importante
para medir el retorno de ese Plan de Accién.
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Tabla 43: Indicadores de sequimiento del Plan 3: Alianza con inmobiliarias extranjeras.

Definicion Objetivo Frecuencia Area aplicada
B . . Minimo 10 empresas al
NiUmero de Cuantas inmobiliarias mes méxir:o 15
visitas han recibido la visita ’ ] Departamento
comerciales del comercial v el empresas. Demasiadas Mensual
: _ y podrian ser de Marketing
realizadas dossier sobre DAHEIM
contraproducente.
) . Se calcula con la
Ratio de Capacidad para férmula: socios
.. . ula: soci
conversion de convertir a las _ Departamento
visitas en inmobiliarias visitadas convertidos/ empresas | Semestral
) o visitadas* 100 de Marketing
partners en socios estratégicos .
Minimo 35%
Numero de Cuantas infografias se Minimo 10 por cada
. ; . , , . Departamento
infografias realizan y para qué partner, maximo 15 Semestral ..
. . e . . , Técnico
realizadas inmobiliarias infografias
Aumento de Qué parte del volumen
. . . Aumento del 20% del
clientes de clientes tiene como o Departamento
rovenientes de | origen una gestion de volumen de clientes Anual
p. =nte: g _ g. St habitual de Marketing
inmobiliarias la inmobiliaria

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto al Plan de Accién 3: Desarrollo de una alianza estratégica con inmobiliarias extranjeras,
los KPI’s a monitorear serdn mas a largo plazo, ya que es un plan que necesita mas tiempo para
poder medir sus resultados. En este caso resulta fundamental la ratio de conversién de las empresas
inmobiliarias objeto de las visitas comerciales en socios estratégicos para DAHEIM. Este valor
determinara el éxito de estas visitas, y, sobre todo, si es necesario modificar algo de su enfoque.
Ademas, la proporcién entre infografias realizadas y clientes capturados marcard si esta alianza
estratégica cumple el objetivo de atraer a clientes extranjeros.
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Tabla 44: Indicadores de sequimiento del Plan 4: Capacitacion en rehabilitacion y eficiencia

energética
Definicion Frecuencia
NuUmero de Certificaciones Minimo 4
pe . . . inimo
certificaciones | tramitadas y firmadas o Departamento
energéticas por el técnico certificaciones al Semestral
| s .
; . semestre Tecnico
realizadas capacitado
Numero de seminarios
Asistencia a energéticos a los que Minimo 6 seminarios, s ral Departamento
. . . , . . . emestra
seminarios asiste un representante maximo 8 seminarios de Marketing
de DAHEIM
Mide la calificacion
Grado de L Obtener una
R energética que L Departamento
eficiencia . calificacién A en todas | Semestral L.
L. obtienen las reformas . Técnico
energética . las viviendas
ejecutadas

Fuente: Elaboracion propia

Para el Plan de Accidn 4: Promocion y capacitacién en rehabilitacion y eficiencia energética, se
establecera como primordial el objetivo de lograr un grado de eficiencia energética alto en las
reformas y rehabilitaciones que se ejecuten. Esto mostrara el éxito de la formacién recibida, asi
como la eleccién de softwares para ello.

Otro indicador importante sera el nimero de certificaciones energéticas realizadas, ya que permitira
conocer la demanda real que hay de este tipo de servicios y si realmente estad aportando una ventaja
competitiva sobre los competidores de DAHEIM.

Figura 67: Escala de la calificacion energética de edificios

MAS EFICIENTE
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Entre el 100%y el 110%
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I 5o 1 125%

MENOS EFICIENTE
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Tabla 45: Indicadores de sequimiento del Plan 5: Servicio de showroom disponible

Definicion Objetivo Frecuencia
Numero de empresas Minimo 10 empresas,
Nuimero de proveedoras o . Departamento
proveedores contactadas para Maximo a considerar Mensual
contactados solicitar acuerdo segUn espacio del Tecnico
comercial showroom
Se calcula con la
) Porcentaje de féormula: acuerdos
Ratio de )
proveedores comerciales/ Departamento
acuerdo Semestral .
. contactados con proveedores Comercial
comercial . «
acuerdo comercial contactados* 100
Minimo de 60%
.. Minimo 70% de los
Que proporcién de los .
e d - bad materiales
Porcentaje de | materialesy acabados seleccionados Departamento
materiales elegidos por el cliente t ant | Semestral
. pertenecientes a los :
elegidos pertenecen al _ de Marketing
acuerdos comerciales
showroom
de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

En el caso del Plan de Accién 5: Servicio de showroom disponible, es un plan cuyo rendimiento
resulta mas dificil de medir de forma objetiva. La empresa considera su desarrollo como una apuesta
por ofrecer un servicio mas amplio y aportar un valor mas alld del esperado. Como buen
rendimiento de su puesta en marcha es importante medir el nimero de proveedores contactados y
qué porcentaje de ellos han accedido a establecer un acuerdo comercial y colaborar enviando
muestras. Ademas, sera importante controlar en qué medida la exposicién de muestras anima al
cliente a elegir uno de los materiales expuestos para su reforma.
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Tabla 46: Indicadores de sequimiento del Plan 6: Transformacion digital

Definicion

Objetivo

Frecuencia

Area aplicada

Si se estan cumpliendo

Numero de softwares
instaurados en la

Agilidad del los plazos pl.anteados empresa / numero de Departamento
cambio para realizar los softwares previstos al Anual
cambios previstos en comienzo del afio * de Marketing
cada area 100
Minimo 80%
Evalia mediante
cuestionarios si los Minimo una
Competencias empleados necesitan puntuacion de 7/10 en Anual Departamento
digitales mas formacién o si hay | el cuestionario interno de RR.HH.
gue incorporar a nuevo realizado.
personal
Nivel de Nivel de implicacién de Se realizaran
iv implicaci
o P cuestionarios internos, Departamento
implicacién cada departamento en obietivo de un 70% de Anual
digital iniciativas digitales Jetvo ce un 724 de Marketing
implicacion
Nivel de mejora de Reduccidn de costes
Reduccién de productividad y o Departamento
duccion d administrativos en un Anual
costes reduccidén de gastos 15% de Marketing
administrativos.
Porcentaje de procesos En procesos técnicos
C
Grado de 1€ ¢ P 70%, procesos de Departamento
digitalizacion que se realizan con gestion 80%, procesos Anual
. .. o, .
herramientas digitales i de Marketing
productivos 35%
Ratio de Porcentaje de En el personal de Departamento
comunicaciones comunicaciones, oficina minimo un 80%, de Marketi
. . e Marketin
realizadas anuncios y llamadas Anual &
. . . En personal de obra un
mediante internas realizadas 30%
Teams mediante la plataforma °

Fuente: Elaboracion propia

El Plan de Accién 6: Transformacion digital es un plan clave para el desarrollo de la empresa y es

importante medir de cerca su desempefno. Uno de los indicadores mas importantes es el grado de

digitalizacidon que alcance la empresa, ya que va a medir qué porcentaje de los procesos se realizan

de forma digital y si este avance repercute en un ahorro de costes y tiempo. Hay que tener en

cuenta que el plan de la digitalizacion no sélo tiene una finalidad practica, de ahorrar en
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sobrecostes, sino también una finalidad comercial, ya que su uso refuerza el posicionamiento de
DAHEIM de cara al cliente.

5.8.4. Presupuesto desglosado de los Planes de Accién

En este apartado se recopila el presupuesto previsto para cada uno de los planes de accion a llevar a
cabo durante el primer aino de funcionamiento de DAHEIM.

A tal efecto, Unicamente se desglosa los costes necesarios para implantar los planes de acciéon del
afio 1 (a comenzar en noviembre 2021), siendo obviado el plan de accién 3 como estrategia a
realizar en el tercer afio (2024). Sin embargo, el plan econémico del actual trabajo si desarrollara los
costes necesarios para los 5 afios de plazo.

Este presupuesto como parte del plan financiero, permite controlar el funcionamiento y la
comunicacion dentro de la organizacién. Ademas de poder hacer un seguimiento de los objetivos y
el retorno esperado de los mismos.
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Tabla 47: Presupuesto desglosado para el afio 1

N2 Plan de accidon

Concepto

Coste (€)

Contratacién IONOS 1by1 para desarrollo web 307,34
Community Manager 18.250,00
Presencia 360° en Redes
sencl Comercial 2.500,00
Sociales
Sales Navigator Professional 951,96
Personal de RR.HH. 7.500,00
Total 29.509,30
Community Manager 4.725,00
Inbound Marketing Otros profesionales 6.500,00
Newsletter 425,00
Total 11.400,00
Curso online de Certificacion Energética 255,00
Horas del técnico asociadas al curso 375,00
Capacitacion en rehabilitaciéon
y eficiencia energética Horas del técnico asociadas a aprender el 100,00
software
Licencia del software 0,00
Total 730,00
Oficina para showroom, obra y mobiliario 800,00
Servicio de Showroom
Comercial 5.000,00
Total 5.800,00
Licencia software Salesforce 240,00
Licencia software M4Pro 3.095,00
Licencia software Teams 0,00
Transformacion digital
Licencia PRO SketchUp 274,00
Licencia VRay permanente 710,00
Gafas realidad virtual (1ud.) 500,00
Total 4.819,00

Fuente: Elaboracion propia

Total planes de accién primer aiio ‘ 52.258,30 €
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5.9. Plan de Operaciones

Una vez planteado el Plan estratégico de la empresa, asi como su desarrollo en el Plan de Marketing,
es importante definir el Plan de Operaciones que va a seguir la empresa en su actividad.

El plan de operaciones o plan operativo recoge todos los aspectos técnicos y organizativos que estdn
relacionados con la prestacion de los servicios que conciernen al objeto principal de la empresa, en
este caso, la de reformas Llave en mano. Este documento ayudara a delimitar las responsabilidades,
a coordinar a los equipos y a prever costes fijos de la empresa.

5.9.1. Descripcion de la prestacidon del servicio

Es importante tener bien definido el proceso productivo de la empresa que se quiere implantar. Para
ello, se elabora un diagrama de flujo del proceso de una reforma integral para un cliente. Esto ayuda
al equipo a tener una visualizacion mas clara del funcionamiento de todo el proceso y, por
consiguiente, a aumentar la productividad.

De esta forma grafica se pueden ver todos los pasos necesarios desde que se contacta con el cliente
y se inicia una obra hasta que se termina, en el caso de que sea aceptada, incluyendo los procesos
de la obtencién de la licencia para ello.

Figura 68: Flujograma DAHEIM
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Fuente: Elaboracion propia
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5.9.2. Relacion con proveedores y gestion de pagos

En sector de la construccidon existen dos tipos de proveedores principalmente. Por un lado, los
proveedores de materias primas, a quienes se les compra los materiales que seran necesarios para
realizar la obra y, por otro lado, los proveedores de servicios, con los que se trabajarda bajo
subcontrata, y a los cuales se les paga por su trabajo realizado en las reformas. Ademas, cabe
destacar también la existencia de un tercer tipo de proveedor, al que se puede denominar
“proveedor combinado”. Este tipo abastece tanto de productos como de servicios, es decir, son
aquellos a los que se les paga por el suministro del producto y su propia ejecucién o montaje.

En ocasiones, los proveedores de servicios pueden ser también competidores directos de los
servicios de la empresa de reformas. Muchos clientes deciden contratar directamente al proveedor
para ahorrarse el pago a la empresa de reformas intermediaria. Es por esto que existe un alto riesgo
de integracidn vertical hacia delante de algunos proveedores, especialmente de los combinados.

Algunos grandes almacenes de venta de materiales, como Leroy Merlin o Bricomart, ofrecen desde
hace unos afios también servicios de montaje e incluso de asesoramiento de interiorismo. Aunque
su posicionamiento estd mas enfocado al bajo coste y no suele asociarse con una calidad alta, sin
duda suponen también un competidor potencial para DAHEIM.

Para la correcta gestion de proveedores es importante la elaboracion una ficha de los proveedores
con los que la empresa suele trabajar en cada zona. En ella se deben recoger no solo los datos
empresariales del proveedor, sino también los datos directos de contacto de la persona con la que
habitualmente se contacta. De esta manera la relacidon es mas fluida y DAHEIM podra tener un
acceso mas rapido a estas empresas. Como se ha comentado en el Plan de Acciéon de la
Transformacion Digital, hay varios softwares que facilitan esta labor y que ayudaran a que todas las
partes interesadas en el proyecto estén mejor comunicadas.

La forma de pago a estos proveedores es un factor fundamental para la liquidez de la empresa. En el
sector de reformas, el pago a proveedores suele oscilar entre el pago al contado (en el momento del
encargo o tras el montaje) y plazo a 30 dias. La mayoria de las veces el calendario y forma de pago
suele venir dictaminado por la empresa proveedora, ya que las empresas de reformas no suelen
tener un volumen lo suficientemente alto de facturacion como para tener un poder alto de
negociaciéon de estas condiciones. Es fundamental para la empresa tener una buena gestién de
pagos y cobros que le permita tener liquidez ante imprevistos.
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5.9.3. Gestion de cobros

Al igual que los pagos, otro factor primordial en una empresa de reformas, es saber gestionar los
cobros, ya que las cifras que se tratan son muy elevadas y un impago podria acabar con una pequeia
empresa. Es por esto que DAHEIM establecera los siguientes plazos a sus clientes:

1. A la firma del contrato, el cliente abonara un 30%. De esta manera se paga una sefal de
compromiso que servira para hacer frente a los primeros pedidos de materiales.

2. Cuando se haya llegado a la mitad de la obra ejecutada, se exigira otro 30%. Esta fecha
estard plasmada en el contrato y en la programacion de la obra. Es importante realizar visitas
periddicas con el cliente y el jefe de obra para asegurar que lo ejecutado satisface las expectativas
del cliente.

3. A la entrega de llaves se abona un 25%. En este punto se hace entrega también de todas
las garantias y manuales de lo instalado y colocado.

4. El 5% restante, se debe abonar a los 30 dias, asi el cliente puede ver posibles defectos o
remates que deban hacerse como garantia del contrato EPC.

En el caso en que la empresa no cumpla, el cliente puede no pagar. Y en el caso en que el cliente no
pague, el porcentaje es minimo. Como se estipulard en el contrato, ante cualquier impago en los dos
primeros plazos acordados, DAHEIM podra paralizar la obra, para evitar caer en un descubierto
dificilmente recuperable.

Figura 69: Diagrama del calendario de cobros de DAHEIM

30% ==}

5%

Fuente: Elaboracion propia
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5.9.4. Programacion de las obras

Un aspecto muy importante a tener en cuenta en este analisis de operaciones de la empresa es la
programacion que se llevard a cabo en las obras. Para DAHEIM, cada obra que entra supone un
nuevo proyecto y dada su estrategia de diferenciacion y calidad, la programacidon es de vital
importancia para reducir costes innecesarios y por supuesto, no cometer retrasos en los plazos de
entrega.

Un aspecto muy importante a tener en cuenta en este analisis de operaciones de la empresa es la
programacién que se llevard a cabo en las obras. Para DAHEIM, cada obra que entra supone un
nuevo proyecto y dada su estrategia de diferenciacién y calidad, la programacién es de vital
importancia para reducir costes innecesarios y por supuesto, no cometer retrasos en los plazos de
entrega.

De acuerdo al posicionamiento de la empresa como constructora altamente digitalizada, la empresa
hard uso de herramientas tecnoldgicas para la programacion y gestion de cada obra. Estos
softwares son cada vez mas faciles de usar y mas potentes, por lo que se considera una curva de
aprendizaje muy corta para poder implantarlo en la empresa. Se seleccionara uno entre los mas
extendidos:

a) Sinlicencia (libres): One Point y Open Project
b) Con licencia estandar: Microsoft Project y Primavera.

Con la ayuda de estas herramientas se elaborard un diagrama de Gantt de cada proyecto, teniendo
en cuenta el orden en que se deben producir todas las actividades, el tiempo que se tarda en realizar
cada una y lo mdas importante para esta empresa, saber el tiempo total que va a tardar en
desarrollarse la obra completa.

Como ejemplo de estudio de este modelo de negocio, se afiade el Anexo lll. En el cual queda patente
la planificacion de una reforma integral media, una vivienda de 100 m? y 80.000 € de presupuesto
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5.10. Organizacién y gestion de Recursos Humanos

El recurso mas valioso que existe en cualquier empresa es su capital humano. Y, para cualquier
proyecto es fundamental que exista una correcta organizacién del mismo a través de la elaboracion
del plan de gestion de recursos humanos.

Este plan debe definir claramente cémo estimar los recursos de personal, cdmo contratarlos,
gestionarlos y como utilizarlos dentro del proyecto de manera que se garantice la gestidn eficaz de
los colaboradores y la disponibilidad de los recursos en el momento adecuado.

Es por esto, que el plan de gestion de recursos humanos debe mantenerse actualizado segun la
situacidn en la que se encuentre la empresa o el proyecto a realizar, los recursos econémicos que se
dispongan u otras casuisticas; como herramienta para identificar necesidades, dar soluciones y
consecuentemente repercutir en los resultados.

5.10.1. Planteamiento estratégico de los Recursos Humanos

Con un adecuado plan de gestiéon de recursos humanos, el director del proyecto puede gestionar el
personal de forma eficiente, puede optimizar los procesos de la organizacién, identificar las
necesidades y reconducir la empresa hacia la consecucidn de objetivos.

Este plan debe labrarse con las unidades funcionales implicadas ya en la organizacién. Es por ello
gue la empresa objeto de estudio basa su plan a partir de los recursos propios de la empresa matriz,
aprovechandolos e invirtiendo esfuerzos en reestructurar, motivar y empoderar al equipo ya

existente.
Figura 70: Organigrama de Construcciones Palacios
ESTRUCTURA JERARQUICA
ASESORAMIENTO ! DIRECCION 1
LEGAL ] GENERAL i CALIDAD
REPARIAMINIO | DEPARTAMENTO ; | DEPARTAMENTO © * pppipramento | | DEPARTAMENTO
UL LIOVILE DE COMPRAS | ! SDMINISTRACONY | DE VENTAS i ! DEPERSONAL
PRODUCCION i1 YFINANZAS | t
e s |
1 Licencias Compras Contabilidad . e Personal
... Oficina Técnica @ - Subcontrataciones: B G emfm ]
] ] 1 ] Financiera ]

Ejecucion

Fuente: Elaboracion propia
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La implementacion del plan conlleva una asignacién de funciones y responsabilidades especificos
para cada miembro de la organizacién, una mejora de competencias, la participacidn y comunicacion
de los miembros del equipo, un seguimiento de su desempefio y la resolucién de conflictos o
cambios. Una correcta gestion del capital humano se traduce en un aumento de la productividad,
un buen clima laboral y un desempefiio éptimo del proyecto.

A fin de lograr los objetivos en relacidn a esto, se debe tener en consideracién las siguientes fases:

a) Elaborar el organigrama de DAHEIM. Es fundamental representar graficamente los
diferentes niveles jerdrquicos de la empresa. Describiendo los puestos de trabajo,
responsabilidades y funciones y cantidad del personal que estara en cada area.

b) Precisar el perfil del personal directivo. Experiencia laboral, aptitudes, logros y formacién
académica.

c) Definir los diferentes puestos. Se debe definir las funciones y responsabilidades de cada
puesto y los perfiles por los que deben ser cubiertos. Asi mismo, precisar la cantidad de
recursos que requiere cada posicion.

d) Especificar las politicas laborales. Se debe elaborar procedimientos dentro de la empresa
especificando el proceso de reclutamiento, la remuneracién, la evaluacion del desempefio,
etc.

e) Elaborar las politicas operativas. Es primordial elaborar y divulgar entre los empleados las
normas de la empresa, beneficios, politicas de promociones internas, politicas de seguridad,
tablas de remuneracion y horarios entre otros.

f) Formar al equipo del proyecto. Se debe invertir recursos en formacién, recompensas,
motivacién, comunicacidn asertiva, etc.

5.10.2. Organigrama

DAHEIM nace a partir de los recursos humanos de los que dispone Construcciones Palacios S.L.; con
la transformacién juridica de la empresa matriz, no se rescinde el contrato a ningun empleado. El
objetivo, como viene mencionandose, es reestructurar, motivar y empoderar al equipo ya existente.

Esto reside en varios motivos: DAHEIM alega un know-how especializado y gran experiencia en el
sector. Es fundamental que se mantenga de esta forma para, ademas de crecer como marca de
forma organica sobre una base ya establecida, pueda ahorrarse costes iniciales.

Originalmente, DAHEIM parte de 19 empleados con los que contaba la empresa matriz. Y es a través
de politicas de reclutamiento y contratacion, tras la reestructuracion de funciones, que estima un
aumento de plantilla hasta los 27 empleados. De esta forma, podra asentar los cimientos minimos
en cada uno de los departamentos para poder ofrecer el servicio integral.
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Tabla 48: Aumento de plantilla de Construcciones Palacios S.L. a DAHEIM

/A

Conitnucciones
Palaciod s.r.

N2 de . s
B Posicion Departamento
Ne de Empleados
lead Posicion Vo
Empleados p 1 | Gerente Direccion
1 | Gerente Vo .
[ 3 | Jefe de obra Produccion
3 | Jefe de obra 1 | Oficina técnica Técnico
3 | Encargado de obra . L.
8 [ 1 | Arquitecto Técnico
9 | Oficiales . _
i 1 | Interiorista Técnico
2 | Administrativo .
i 3 | Encargado de obra | Produccion
1 | Recursos humanos ] . )
iy 9 | Oficiales Produccion
i 2 | Comercial Comercial
1 Responsable de Administracion
administracién y finanzas
- . Administracion
2 | Administrativo )
y finanzas
1 | Marketing Marketing
Communit .
1 y Marketing
Manager
Recursos
1 | Recursos humanos
humanos

27 | Total Empleados

Fuente: Elaboracion propia

Con este aumento de plantilla, se ha pretendido cubrir todas las areas que faltaban tras la
reorganizacion, prestando especial atencién a las dreas mas especializadas en las que la empresa
matriz no tiene un fuerte know-how, como pueden ser la gestion de subvenciones y el disefio u otras
partes de marketing como la estrategia o gestion de CRM.

Sin embargo, en concordancia con los planes de expansién que pretende llevar a cabo DAHEIM,
necesita aumentar aiin mas su plantilla.
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DAHEIM

Para poder llegar a Malaga al tercer ano desde su constitucidén, contrata un comercial que se encarga
de esa drea, aumentando de este modo la plantilla hasta 28 empleados. Sin embargo, para la
sucursal de Las Palmas de Gran Canaria que pretende asentar al quinto afio, necesita contratar un
técnico mas, un profesional para el drea de disefio, un encargado de obra y un oficial que hagan las
labores en la provincia.

Tabla 49: Aumento de plantilla de DAHEIM en los proximos 5 aflos

Afo0  Afol Afo2 Afio 3 n

Ne de

19 27 27 28 33 38
Empleados
1 Técnico, .
1 Ar ej:cg::io 1 Comercial,
Personal 1 q ! 1 Técnico,

1 Encargado de obra,
1 Oficial,
1 Administrativo

1 Encargado de obra,
1 oficial, 1 Marketing

Contratado Comercial

Fuente: Elaboracion propia

Para la eleccidon de candidatos con la idea de cubrir los nuevos perfiles se toma como base dos
principios de la nueva politica de reclutamiento y contratacion:

a) Altratarse de la creacidon de un nuevo modelo de negocio, tendran preferencia aquellos
profesionales con experiencia previa en el puesto a desempefiar.

De esta forma se mitigaran riesgos derivados de la falta de experiencia de la marca en un
ambito, pudiéndose solucionar de manera mas agil algun imprevisto.

b) El candidato debe mostrar “soft skills” que estén en concordancia con los valores de la
organizacidn y los objetivos de la misma.

El candidato no solo debe tener las habilidades y capacidades necesarias, sino que debe
encajar en un ambiente Unico de trabajo, debe ser capaz tanto de adentrarse en el objetivo
de digitalizacidn de la empresa como en la atencién personalizada a cada equipo.

Dentro de esta organizacion de personas y reparto de poder. Se opta por un organigrama jerarquico
dentro de la empresa, ya que es la mejor manera de organizar a las personas, definiendo funciones y
asociando a cada una un rol. Esta jerarquia motivada por el sector y las altas responsabilidades que
deben aparecer, teniendo claro la toma de decisiones y quien debe tomarlas. Ademas, DAHEIM opta
por una cultura organizacional cerrada, mas tradicional en este sector en el que existe un alto grado
de control en la toma de decisiones y en la forma de comunicacién. Sin embargo, con la
transformacién al nuevo modelo de empresa se intentara poco a poco apostar por una cultura mas
abierta en dreas como marketing o comercial, en los que se tenga en cuenta mas las ideas y
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opiniones de todos sin depender de los rangos. En definidas cuentas, la organizacién no debe ser
rigida, cerrada o abierta en su totalidad, debe estar en constante adaptacién segun las necesidades

en cada momento.

A continuacion, se muestra el organigrama de DAHEIM tras la reestructuracién con las dreas que
deben ser cubiertas el primer afio en la casa matriz con 27 empleados:

Figura 71: Organigrama de DAHEIM segun dreas

ESTRUCTURA JERARQUICA.

| SUBCONTRATACION
Servicios de instalaciones;
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' Auditorias externas; : JERRES
| Servicios legales y fiscales. | ponennesssesssasssessiioosoooees R —
i i : ] . | DEPARTAMENTO i
COMPLIANCE —} Dé'éii?:r — CALIDAD ~ Goooooes Pleveml:::n I“'ESE‘“
. i INTEGRADA . laborales
: Areas del Departamento E l ----------------------------------
0 S SO Medio Ambiente
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Viabilidad

Fuente: Elaboracion propia

5.10.3. Descripcion de funciones

En este apartado se detallan las funciones minimas que debe desempefar cada recurso humano

segln su puesto de trabajo.

a) Director general:
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Alto ejecutivo, que en este caso se trata del mismo director que el de Construcciones Palacios S.L. el
cual se ocupa de la consecucién de objetivos de la empresa, atendiendo siempre a la generacion de
valor.

En otras palabras, se dedica a las operaciones generales de la organizacién y su rentabilidad
enfocado en asegurar la productividad, eficiencia y el correcto desempeio de la empresa.

Debe hacer permanecer la continua mejora sin poner en riesgo a la empresa.
Algunas de sus funciones son:

e Designar todas las posiciones gerenciales.

e Mejorar continuamente los servicios en materia de procedimientos.

e Gestionar y evaluar el desempefio de los diferentes departamentos.

e Disenary desarrollar objetivos a corto y largo plazo.

e Organizar y gestionar los procesos, las prioridades y los objetivos propuestos.

e Fomentar en la organizacion el trabajo colaborativo y ético entre todos.

b) Compliance:

Esta figura, que serd subcontratada por la empresa, debe asegurar que la organizacién conoce la ley.
Se trata de un abogado que vigila el cumplimiento legal y normativo. Su funcién principal es alinear
los objetivos de DAHEIM con los requerimientos juridicos a nivel nacional, que cada vez son mas
complejos y amplios.

Asimismo, regula los procedimientos internos de forma que se adecuen a los estandares y otros
codigos proyectados, creando politicas o protocolos de actuacién para garantizar los diferentes
cumplimientos.

A pesar de los riesgos que puede conllevar el contratar esta figura externa a la organizacién, los
cuales se han tenido en cuenta, DAHEIM no cuenta aun ni con la estructura organizacional suficiente
ni con los costes para poder sustentar esta persona dentro de su empresa.

Algunas de sus funciones son:
e Identificar y evaluar riesgos para prevenir que se comentan infracciones o delitos.
e Vigilary controlar el cumplimiento normativo, informando periddicamente a direccion.

e Disefar e implementar protocolos y procedimientos, como: cddigo de conducta, politicas
para la toma de decisiones, medidas de vigilancia y control.
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e Fundar una actitud ética en la direccién como modo de priorizar la ética y el cumplimiento
de normativas en la toma de decisiones.

e Establecer medidas para la resolucién de incidentes tras su deteccidn en auditorias.

c) Departamento de calidad integrada:

Se encarga de asegurar el cumplimiento de la politica de calidad de la empresa, implementando los

requisitos minimos para establecer un Sistema de Gestién de Calidad, segin la norma ISO 9001. En
este caso, toda el drea de calidad se lleva a cabo por el personal de recursos humanos.

Este departamento que a su vez se subdivide en tres dreas, debe:
e Establecer la politica de calidad de la empresa.
e Disenar e implementar procedimientos, centrados en la mejora continua.
e Optimizar los costes, plazos y procedimientos de cada proceso.
e Realizar andlisis y evaluacién de riesgos.
e Realizar auditorias internas conforme calendario.
e Verificar el cumplimiento de plazos y recursos marcados en los objetivos.
e Establecer medidas correctoras tras los controles y desviaciones detectadas.

e Guiar a los diferentes departamentos de la organizacién hacia la gestion de calidad total.

d) Departamento comercial:

El departamento comercial de DAHEIM esta constituido por dos comerciales que se encargan de
todas las funciones descritas a continuacion. Uno de ellos, estara centralizado en la zona de Sevilla y
el segundo comercial contratado con la transformacién de la empresa, se focalizard mas en la zona
de Mdlaga. Como requisito imprescindible el comercial deberd tener conocimientos de idiomas.

a. Area de asesoramiento y realizacion de ofertas.
Funciones:
e Realizar estudios comerciales.

e Fijacidon de objetivos de ventas e impulsar las ventas.
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e Definicidn del producto y control de calidad del mismo.
e Realizar la fase de prospectos y fidelizacion de clientes.
e Recibir y tramitar solicitudes.

e Dar informacién y presupuesto.

b. Area enfocada en la compra de inmuebles.
Funciones:
e Realizar estudios comerciales.
e Presentar ofertas.
e Planificar y organizar visitas.

e Tramitar la compra.

c. Area enfocada en la venta de inmuebles.
Funciones:
e Realizar estudios comerciales.
e Planificar y organizar visitas, ensefar inmuebles.
e Aceptar ofertas.

e Tramitar la venta.

d. Area de atencién al cliente.
Funciones:
e Comunicacion con el cliente desde el minuto cero.
e Ofrecer informacidn lo mds rapido posible.
e Resolver dudas y problemas al cliente.

e Disminuir los tiempos del servicio.
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Recibir y tramitar reclamaciones.

e) Departamento técnico:

El departamento técnico de DAHEIM estd formado por un arquitecto titulado, especializado en la
redaccién de proyectos, y un interiorista, que podria ser arquitecto o arquitecto técnico con
especializacidn en diseio de interiores. Sus funciones serdn descritas a continuacién:

Area de gestion de licencias, subvenciones y suministros.

Funciones:

Cumplimiento de la normativa urbanistica y otras normas, de cada proyecto.

Gestidn de la documentacidon necesaria para entregar (memoria, presupuesto,
justificantes...).

Tramitacidn ocupacién de vias y/o cortes de trafico, entre otras, a la entidad
administrativa pertinente.

Tramitacién de legalizacidon de instalaciones, gestion de residuos, la licencia de
obra, etc.

Informar, consultar y gestionar las diferentes ayudas y subvenciones.
Comunicacidn con el cliente para obtencién de datos o resolucion de tramites.

Contratacion de suministros.

Arquitectura y disefo.

Funciones:

Visitas de inmuebles para toma de datos y levantamiento planimétrico.

Asesoramiento normativo y urbanistico acerca de las particularidades del
proyecto.

Asesoramiento técnico a clientes sobre la idoneidad y practicidad de sus ideas y
dar sugerencias.

Disefio del espacio conforme exigencias técnicas y legales.
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e Representacion y visualizacién del proyecto: elaboracidon de planos, detalles
constructivos y renders.

e Seguimiento y control del proceso de obra vy realizacién de
cambios/modificaciones del proyecto segln las necesidades del cliente.

e Elaboraciéon y presentacion de informes al cliente.

e Comunicacion con cliente de posibles cambios en el disefo.

c. Interiorismo.
Funciones:
e Visitas de inmuebles para toma de datos y levantamiento planimétrico.

e Asesoramiento técnico materiales y soluciones constructivas adecuadas para la
funcionalidad y calidad del espacio.

e Disefno de interiores cumpliendo requisitos de seguridad y funcionalidad.
e Disefno de forma personalizada, original y con identidad propia de la marca.

e Seleccién de materiales, acabados y decoraciones. Elaboracidn de memoria de
calidades a incluir en obra.

e Control todas las fases desde ejecucidn, compras hasta el Ultimo detalle.

d. Area de estudios de viabilidad de proyectos.
Funciones:
e Localizacion de oportunidades y evaluar las alternativas.
e Analisis de costes de inversion.
e Andlisis y gestidn de riesgos.
o Definicidn y gestién de compra de seguros y fianzas.
e Conocimiento de los factores externos del mercado.

e Elaboracién de informes de viabilidad.
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f) Departamento de produccidn:

El departamento de produccion de DAHEIM supone el de mayor peso de personal y que alberga el
motor principal de la empresa, ya que es la culminacién de todo el trabajo previo de captacion de
clientes, marketing, asesoramiento, disefio y demds. Por ello, debe estar constituido por personal lo
suficientemente cualificado para el adecuado desempefio de las funciones. Estaria formado por 3
jefes de obra (arquitectos técnicos), 3 encargados de obra con experiencia contrastada y 9 oficiales
de albaiiileria. Se formaran diferentes equipos seglin el tamafio y la obra. Trabajos como pintura,
instalaciones, carpinteria de madera y metdlica seran subcontratados.

a. Area de oficina técnica.
Funciones:
e Peticidn de ofertas a los proveedores.
e Elaboraciéon de estudios comparativos de ofertas.
e Elaboracién de mediciones y presupuestos.
e Apoyo técnico a jefes de obra y departamento de compras.
e Elaboracion de Planes y Estudios de Seguridad y Salud.
e Elaboracion de memorias técnicas y documentacion final de obra.

e Realizacidn de certificados energéticos.

b. Ejecucion de obra.
Funciones del jefe de obra:

e Planificacién y organizacién de plazo, costes, recursos humanos y materiales de
la obra.

e Control y seguimiento de plazos de ejecucion y control de costes. Elaboracion de
informes de control.

e Garantizar el cumplimiento del contrato de obra.

e Diagnéstico de problemas eventuales y elaboracion de alternativas. Gestion de
incidencias.

e Elaboracién certificaciones segln obra ejecutada.

e Coordinacion de subcontratas y personal propio.
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Coordinacion de pedidos y compras con departamento adquisiciones.

Coordinacion de disefio/ejecucion con el departamento técnico. Gestion de
cambios.

Coordinacidn con Direccidn de Obra y cliente. Planificacion de régimen de visitas
a obra y levantamiento de actas de visita.

Apoyo a encargado de obra en la planificacion de los trabajos y acopio de
material.

Propuesta de los procedimientos, técnicas y medios iddneos, asi como de
métodos que mejoren los rendimientos y los resultados.

Control, recepcidn y verificacion de materiales.
Garantizar cumplimiento de normativa de calidad y seguridad y salud en obra.

Verificacidn de facturas de proveedores y distribuidores de materiales.

Funciones del encargado de obra:

Planificacién y organizacion de tajos.

Control y seguimiento de subcontratas y personal propio. Asignacién de tareas.
Gestidn y planificacién de acopio de materiales.

Interpretacion de planos y replanteo de las unidades de obra.

Organizacion los espacios de trabajo, de maniobra, de almacenamiento, de
carga y descarga, de los talleres y de los accesos a la obra.

Asesoramiento técnico al jefe de obra. Proposicién de procedimientos y técnicas
de ejecucion adecuadas.

Control el cumplimiento del plan de seguridad y salud y de las normas de
prevencion de riesgos laborales.

Control los materiales, los medios y la maquinaria de la obra.

Supervisidn directa de los trabajos. Control de calidad de las partidas de obra
ejecutadas.

Realizacion partes de trabajo diarios.
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c. Mantenimiento.

Las tareas de mantenimiento, seran gestionadas y planificadas por los propios jefes
de obra y ejecutadas por los oficiales de albafiileria.

Funciones:

e Planificacién y organizacidn de incidencias

e Control y seguimiento de ejecucion y costes

e Coordinacion de subcontratas y personal propio.

e Control, recepcion y verificacion de materiales.

e Garantizar cumplimiento de normativa de calidad y seguridad y salud en obra.
e Verificacion de facturas de proveedores y distribuidores de materiales.

e Elaboracidn de informe final de subsanacion de incidencias.

g) Departamento de adquisiciones:
Estas dreas seran cubiertas por un administrativo con soporte y colaboracidn de un técnico.

a. Areade compras.
Funciones:

e Adquirir bienes, materias primas, maquinaria, herramientas, etc.

e Identificar y seleccionar proveedores.

e Negociar precios y pagos con proveedores.

e Planificar un calendario de entregas con proveedores y otros departamentos.

e Gestionar el stock (evitar bienes ociosos) y asegurar el abastecimiento a tiempo
de productos y servicios.

e Controlar los costes y realizar informes.

e Controlar la calidad de los productos.

b. Area de subcontrataciones.
Funciones:

e Contratar servicios necesarios y de reparacion en la fase de produccién.
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e Contratar servicios de mantenimiento y reparacion para las sucursales.

e Contratar servicios generales para la entrega Llave en mano.

e Estudiar empresas que se ajusten a los requerimientos.

e Negociar precios y pagos con las otras empresas subcontratadas.

e Planificar un calendario de servicios con subcontratas y otros departamentos.

e Controlar los costes y realizar informes.

h) Departamento de marketing:

El departamento de DAHEIM cuenta con un profesional de marketing y un Community Manager
que se encarga del drea de comunicacidn. Ambos deberdn tener conocimientos de idiomas
como requisito indispensable de captaciéon y fidelizacién de clientes. Se estudiara en futuros
planes de accion incorporar un Social Media Manager como responsable del area de
comunicacion, ademas de incorporar mas personal de marketing.

a. Area para el estudio de mercado.
Funciones:

e Realizar investigaciones comerciales y estudiar la competencia.

e Estudiar cémo se percibe la marca DAHEIM y su servicio.

e Definir mercados y oportunidades objetivo.

e Coordinar estrategias y fijar objetivos de venta con el equipo comercial.
e Conseguir un buen posicionamiento de la empresa.

e Impulsar las ventas e ingresos.

b. Area enfocada en la estrategia de la empresa.
Funciones:

e Desarrollar e implementar las estrategias y planes de accidon en todos los
departamentos.

e Gestionar y planificar eventos, congresos, etc.
e Realizar y gestionar campafias, promociones y otras iniciativas de marketing.

e Controlar y monitorear los KPI’s.

c. Areade gestion de la base de datos (CRM).
Funciones:

e Gestionar las oportunidades y relaciones con los clientes.
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Realizar un seguimiento eficaz de las oportunidades.
Guardar y administrar toda la documentacion.
Segmentar y lanzar estrategias de marketing.
Formar a los empleados en esta base de datos.

Asegurar que el equipo comercial hace seguimiento personalizado de sus ventas
(adecuado funnel).

Hacer informes de productividad y comunicacién tanto interna como externa.

Area de comunicacién.
Funciones:

Gestionar y organizar el marketing online.

Crear y gestionar el contenido de las redes sociales.

Crear planes de accidén para las redes sociales.

Ejercer de enlace y gestionar otros medios de comunicacién.

Seleccionar y gestionar proveedores y agencias que crean contenido y/o dan
apoyo a las campanas de marketing.

i) Departamento de administracion y finanzas:

El departamento cuenta con el responsable de administracién y un administrativo. Se colabora
conjuntamente con el tercer empleado de administracién que se encarga del departamento de
adquisiciones, como apoyo en todo lo que se necesite mutuamente. La parte fiscal se subcontratara

a una asesoria externa.

Area de contabilidad.

Funciones:

Emitir y recibir facturas y albaranes a clientes y proveedores.

Registrar las operaciones contables de la empresa.

Gestionar cobros y pagos de clientes, proveedores, personal, etc.

Colaborar con la asesoria en temas fiscales: IVA, IRPF, Impuesto de Sociedades...

Elaborar las cuentas anuales.

Area de gestion financiera y tesoreria.
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Funciones:
e  Fijar politicas y procedimientos del area financiera.
e Coordinar el area de tesoreria el control presupuestario.
e Tomar decisiones de inversion y necesidades de financiacién.
e Andlisis de los estados financieros de la empresa, contabilidad y KPls.
e Elaboracion del Cash Flow de proyectos y la empresa
c. Area administrativa.
Funciones:
e Controlar la gestién documental de contabilidad y obras.
e Imputar datos al sistema.
e Apoyar al drea de contabilidad y gestién financiera.

e Conciliar hojas de gastos y tarjetas de crédito de la empresa.

j) Departamento de recursos humanos:

En este caso, un profesional empleado en el departamento de recursos humanos sera el encargado
de llevar a cabo las diferentes areas.

a. Area de reclutamiento y seleccién.
Funciones:
e Gestionar el personal.
e Planificar la plantilla.
o Definir puestos y perfil personal a cubrir.
e Seleccién del personal.

e Introducir al nuevo personal.

b. Area de relaciones laborales.

Funciones:
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e Elegir y formalizar los contratos.

e Gestionar las ndminas y seguros sociales.

e Gestionar vacaciones, horas extra y bajas.

e Controlar el absentismo y tramitar despidos.
o Definir el régimen disciplinario.

e Resolver conflictos y crear buen clima de trabajo.

c. Areade formaciéon y compensacion.
Funciones:
e Desarrollar la politica salarial.
e Crear planes de formacién y capacitar al personal.
e Estudiar el potencial de la plantilla.
e Evaluar el desempeiio de la plantilla.

e Impulsar las promociones.

5.10.4. Retribucion salarial

Este apartado especifica las retribuciones a percibir por los diferentes trabajadores de la plantilla de
DAHEIM. Entendiendo retribucién como el salario establecido en un contrato, previo acuerdo de
ambas partes y dentro de las exigencias legales, segln se establece en derecho laboral, a cambio de
la prestacion de sus servicios.

La Ley de Estatuto de los trabajadores es la mas importante en tema laboral y para poder llevar a
cabo una retribucién dentro de la legalidad se ha tomado como principio las “Bases de cotizacion de
contingencias comunes” del régimen general de la Seguridad Social. Partiendo de la base de elegir el
grupo de cotizacidon mas adecuado para cada trabajador de la empresa.

El grupo de cotizacion es establecido segun acuerdo entre empresario y trabajadores; segun las
funciones que se establecen al grupo por convenio entre representantes de los trabajadores y
empresa; segun las tareas objeto del contrato de empleo; segun titulacién del empleado; y segun su
aptitud profesional.
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Muy a menudo esta tarea de categorizar al personal por grupos es muy ardua, incluso para asesorias
y otros despachos profesionales. Por lo que en este caso se ha decidido realizar una clasificacién mas
sencilla:

a) Grupo 1: Puestos de responsabilidad: Posiciones de mayor jerarquia en las que deben
contar con titulacién superior.

b) Grupo 2: Puestos intermedios: Posiciones en las que deben contar con titulacién superior o
tener experiencia en un ambito determinado.

c) Grupo 3: Puestos sin responsabilidad: Posiciones que no requieren responsabilidad ni ser
desempenadas por un trabajador con titulacidn especifica, o de cardcter técnico.

d) Grupo 5: Puestos basicos: Posiciones necesarias para desarrollar la actividad de la empresa
con algun tipo de titulacidn o experiencia previa.

e) Grupo 8,9,10: Oficiales: Posiciones a ser cubiertas por peones, oficiales de primera, segunda
o tercera.

El pertenecer a un grupo u otro sera lo que determine el nivel de contribucién que debe realizar
DAHEIM a la Seguridad social por cada empleado contratado. Asi mismo, este grupo también afecta
a los trabajadores determinando las bonificaciones, coberturas (como baja, incapacidad, jubilacidn,
prestacion de desempleo...) o salarios.

En la siguiente tabla se muestra en detalle esta clasificacion de la plantilla segin datos del Ministerio
de Espafia y sus sueldos brutos anuales acordados internamente en la empresa, tras realizar un
estudio en varios Head-hunters de la zona como Indeed o InfoJobs:
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Tabla 50: Clasificacién de la plantilla a efectos retributivos?

; . Salario Salario Salario
Grupo de Categoria Tipo de . i
Personal . . . minimo maximo Bruto
cotizacion profesional contrato
€/mes €/mes  €/anuales
Ingenieros y
Licenciados.
Personal de alta 36.500,00
direccion no
Gerente 1 Indefinid 1.466,40 | 4.070,10
incluido en el naetinido (3.041,66
articulo 1.3.c) €/mes)

del Estatuto de
los Trabajadores

Ingenieros 29.500
Técnico 2 Técnicos, Peritos | | finido 1.215,90 | 4.070,10

y Ayudantes ’ ’ (2.458,33

Titulados €/mes)

Ingenieros y

Licenciados.

Personal de alta 25.000
Disefio 1 :1'::322:(;' Indefinido 146640 | 407000 | ) oo o

articulo 1.3.c) €/mes)

del Estatuto de
los Trabajadores

Ingenieros 23.000
Técni Perit
Interiorista 2 €CnIcos, FEIRos | definido 1.215,90 | 4.070,10
y Ayudantes (1.916,66
Titulados €/mes)
Ingenieros y
Licenciados.
Personal de alta 25.000
E . .,
neargado de 1 direccion no Indefinido 1.466,40 | 4.070,10
obra incluido en el
articulo 1.3.c) (2.083,33
del Estatuto de €/mes)
los Trabajadores
18.900
Oficiales de 18, Indefinid , 135,67
Oficiales 8,9,10 | _ claesde NACTINIAOSY | 35 ¢/dia °" | (1.575,00
22,32y peones | temporales €/dia
€/mes)

2 Para la elaboracién de la tabla se han tomado los datos del régimen general de la Sequridad Social; Bases de
cotizacion de contingencias comunes.
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Comercial Oficiales Indefinido 1.050,00 | 4.070,10 | 12.600
Administrativos | con bonus +5%
anuales bonus por
seglin objetivos
objetivos
(1.050,00
€/mes)
Responsable Jefes 25.000
adr:inistracién Administrativos | Indefinido 1.057,80 | 4.070,10
y de Taller (2.083,33
€/mes)
o 16.500
_ . Oficiales o
Administrativo Administrati Indefinido 1.050,00 | 4.070,10
ministrativos (1.375,00
€/mes)
16.500
! Oficiales .
Marketing . . Indefinido 1.050,00 | 4.070,10
Administrativos
(1.375,00
€/mes)
Temporal a 9.840
, ficial .
Community 0 |C|§ <.es ' Jornéda 1.050,00 | 4.070,10
Manager Administrativos | parcial
(20h/semana) (820,00
€/mes)
Ingenieros 22.000
Recursos Técnicos, Peritos 121590 | 4.070,10
humanos y Ayudantes
Titulados (1.833,33
€/mes)

Fuente: Elaboracion propia con datos del Ministerio de Inclusion, Seguridad Social y Migraciones (Ministerio de

Inclusion, 2021) y pdginas de Head-hunters

Entonces, dcudnto le cuesta a DAHEIM un trabajador? Esta pregunta es resulta en el apartado

financiero 5.12. donde se desglosa la cantidad que debe pagar por cada uno de sus empleados.
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5.11. Analisis de riesgos

La realizacién de cualquier actividad lleva consigo inherente la existencia de riesgos. Entendiendo
como riesgo cualquier modificacién en el entorno que influya sobre el proyecto, pudiendo llegar a
ser un inconveniente tan considerable que no permita concluirlo. Por eso es vital elaborar una
adecuada identificacion y planificacion de riesgos a fin de reducir la exposicion a los mismos.

Asimismo, el objetivo principal de este analisis de riesgos es pronosticar y prever una estrategia en
caso de que alguna parte del proyecto no sea viable o genere pérdidas. Plantear los riesgos y los
escenarios sobre la situacion de DAHEIM dara una vision mas amplia sobre las realidades de la
empresa y ayudara a asegurar el éxito del proyecto.

Estos riesgos deben ser abordados desde una perspectiva realista y bajo ningin concepto debe
ignorarse la existencia de ellos. Por el contrario, se deben contralar y tener un plan de contingencia
previsto por si finalmente aparece dicho riesgo se pueda minimizar el impacto sobre el proyecto a
desarrollar.

Figura 72: Proceso del Andlisis de Riesgos

1 2

IDENTIFICACION VALORACION
RIESGOS RIESGOS

Fuente: Elaboracion propia

Para este andlisis se comenzara estableciendo las categorias de riesgos a los que estda expuesto
DAHEIM:

a) Riesgos del mercado: Tanto el sector como la zona geografica donde opere la empresa son
factores externos que pueden afectar al desarrollo de la misma de forma dramatica.

b) Riesgos de proveedores: En un sector como el de la construccion con una dependencia muy
alta a los proveedores, este tipo de riesgos afectaran al desarrollo de la empresa y sus
costes.

c) Riesgos de la competencia: Hay que analizar los posibles escenarios que impliquen a una
competencia mds fuerte que DAHEIM, y en cdmo se afrontarian.

d) Riesgos financieros: Es la incertidumbre que surge en el desempefio de una inversidon debido
a cambios en la industria en la que se invierte, la capacidad de una parte para obtener
ganancias y la volatilidad de los mercados financieros.
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e) Riesgos legislativos: Recoge cambio de leyes y normativas que puedan afectar
negativamente a la empresa.

f) Riesgos tecnoldgicos: Riesgos derivados del uso de herramientas tecnolégicas o provocados
por la globalizacién.

g) Riesgos humanos: El personal que compromete un proyecto es esencial para la consecucion
de la entrega de la obra Llave en mano. Es por esto que cualquier cambio en las previsiones
de los recursos humanos de un proyecto puede alterar los plazos y costes del mismo.

h) Riesgos organizativos: El modelo de negocio desarrollado a lo largo del trabajo requiere de
gran exactitud, organizacion, programacion y colaboracién para poder entregar el contrato
EPC a tiempo y dentro del coste fijado. Por ello, son numerosas las causas que pueden
acabar en riesgos de tales caracteristicas.

5.11.1. Identificacién de riesgos

Una vez establecidas las categorias principales de riesgos que una empresa de las caracteristicas de
DAHEIM debe vigilar, se procede a identificar los riesgos mds importantes que existen.

a) Riesgos del mercado:
e Riesgo de dificultades y retrasos en el suministro de materiales.

Es fundamental mantener el flujo correcto de cantidad y a tiempo de la cadena de
suministros para poder cumplir con la entrega a tiempo del contrato EPC.

Hoy dia hoy el encarecimiento de los materiales y materias primas esta provocando
paralizaciones y retrasos en obras que no pueden hacer frente a estos precios.

e Riesgo de menor demanda de reformas.

Aunque sea de menor probabilidad por la entrada en vigor de la nueva ley de
vivienda o el encarecimiento de las viviendas de nueva construccion, existe la
posibilidad de que el mercado de las reformas vuelva a sufrir un receso de pedidos.

e Riesgo por escasez de mano de obra cualificada.

Es un hecho que en la actualidad existen dificultades para encontrar mano de obra
que esté preparada para hacer frente a la actividad productiva de la empresa.
Aunque esta escasez se vislumbra en categorias de menor rango, produce un
incremento de costes por las negociaciones colectivas.
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b) Riesgos de proveedores:

Riesgo de alta dependencia a proveedores especificos.

Se trata de un sector muy especifico y en ocasiones la incapacidad de reemplazar un
proveedor de materiales o servicios por otro se hace dificil. Mayormente promovido
por un know-how muy especifico o incluso por clausulas abusivas en los contratos.

Riesgo de dificultad de contratacién de nuevos proveedores de confianza.

Aunque la cartera de DAHEIM sea amplia y cuente con proveedores leales con los
gue comparten valores, se hace realidad la dificultad de encontrar proveedores del
mismo calibre en las nuevas localizaciones por la falta de networking.

c) Riesgos de la competencia:

Riesgo de que otras constructoras de la zona copien el concepto de DAHEIM.

Este nuevo modelo de negocio da aires frescos a un sector muy tradicional y llega a
ser de gran atractivo por su enfoque en la digitalizacién. La globalizacidon hace que
cada vez mas empresas quieran plasmar la idea en sus negocios y sea mas facil y
rapido posicionarse en la diferenciacién de DAHEIM.

Riesgo de entrada de nuevos competidores por integracion vertical.

El sector de la construccién es muy amplio y son multiples las opciones que pueden
encontrar empresas del sector, proveedores de materiales, servicios, asesorias, etc.
En este caso es de vital importancia las posibles alianzas que puedan surgir, sobre
todo entre empresas potentes.

d) Riesgos financieros:

Riesgo de impago de clientes.

Se trata de un conflicto real al que numerosas empresas deben hacer frente y para
una empresa como DAHEIM podria repercutir gravemente en su estado financiero.
Es importante establecer procedimientos de actuacién, como por ejemplo estudiar
las condiciones financieras de la otra parte o un plan de pago por adelantados.

Riesgo de aumento de coste de la deuda.

Si aumenta el tipo de interés, a DAHEIM, financiarse con deuda le resultard mas
caro, por tanto, el margen de la empresa se reduce.

Riesgo de alto endeudamiento.
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Si la empresa tuviese una deuda demasiado alta puede llegar un punto en el que las
entidades financieras dejen de ofrecerle mas financiacidn, pudiendo denegarle
futuras deudas, que haya demasiado gastos por intereses o puede que alcance
limites impagables.

Riesgo de falta de liquidez.

Incertidumbre asociada a tener un cash flow negativo por el rendimiento de Ia
inversion debida a la dificultad en hacer liquido el activo poseido.

Riesgo de inflacion.

Supone un riesgo muy alto para la empresa, especialmente en estos tiempos que se
encuentra en torno al 5%. Es una de las mayores amenazas por la incapacidad de
DAHEIM de poder aumentar el volumen de venta al compds con los costes. Al no
poder aumentar los precios no se podra sustentar los flujos de caja.

e) Riesgos legislativos:

Entrada en vigor de la nueva Ley de Vivienda.

Aunque en un principio parece no afectar drasticamente, pueden existir variaciones
en los precios de las reformas en el mercado.

Riesgo de cambio de normativa laboral.

De producirse modificaciones en la actual norma vigente en materia laboral, puede
provocar un gran impacto en la empresa, en términos principalmente de costes,
nuevos requerimientos y adaptaciones.

Riesgo de cambio en normativa del CTE.

Las modificaciones en el CTE conllevan un periodo de formacién y adaptacion parala
plantilla y consecuentemente un incremento de costes.

Riesgo de cambio en politicas fiscales que ahuyente al inversor extranjero.

Unos valores de menor inversion equivalen a menores ventas e ingresos para la
empresa.
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f) Riesgos tecnoldgicos:

Riesgo de ciberataque.

Cada vez es mayor la posibilidad de este ataque a los sistemas informaticos de la
empresa. Las nuevas tecnologias estan disefiadas para compartir gran cantidad de
informacién, pero no para ser fuertemente protegidas. Una empresa se convierte
muy vulnerable cuando descifran sus datos mas privados.

Riesgo de pérdida de informacidn por error humano.

Los errores humanos son inevitables, pero de producirse pueden causar grandes
desperfectos en la empresa traducidos en un incremento de costes o aumento de
plazo de entrega, acarreando otras consecuencias en la marca.

Riesgo de coste alto en adaptacién tecnoldgica.

La globalizacidon y fundamentalmente la diferenciacién que marca DAHEIM en su
modelo de negocio puede requerir grandes cantidades de dinero, pudiendo llegar a
ser inviable dentro de su presupuesto. Costes derivados de formacién, adaptacién
de personal, compra de licencias, etc.

Riesgo dependencia tecnoldgica.

Aquellos derivados en la utilizacion de una tecnologia muy focalizada, muy
concretada y/o muy costosa de modificar en caso de quedarse obsoleta.

g) Riesgos humanos:

Riesgos derivados de la concentracion de know-how.

Se debe prestar especial atencién en no concentrar todo el know-how de la empresa
en muy pocas personas de la organizaciéon. De ser asi seria mas dificil la sustitucién
del profesional y conllevaria graves problemas para la consecucidn de proyectos.

Riesgos de menor productividad por contratacidon de nuevo personal.

La transformacion de la empresa requiere nuevas contrataciones que ademas de
significar un desembolso inicial de inversidon, puede traducirse en menor
productividad de la plantilla. Esto es debido al periodo de formacidn y adaptacién de
los nuevos empleados a la empresa y por el tiempo de la plantilla inicial dedicado a
la aclimataciéon de los nuevos comparieros.
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Riesgo de bajas temporales de empleados.

El sector de la construccidn es un area en el que las probabilidades de bajas por
accidentes, enfermedades, incapacidades u otras, son mas altas. Estas bajas con la
dificil sustitucién de empleados pueden conllevar a demoras en el proyecto.

Riesgos de costes y legales en materia de seguridad y salud.

Existen numerosos tipos de riesgos laborales que deben de ir acompafnados de un
buen estudio de seguridad y salud, buenas herramientas y medidas adecuadas para
prevenirlos. La obligatoriedad de un estudio de seguridad y salud puede requerir
altos costes de implantacidn.

organizativos:
Riesgo de complejidad en la organizacion.

El desarrollo de la actividad empresarial, al ser un servicio integral, requiere de gran
coordinacion entre los diferentes departamentos, proveedores y subcontratas con el
fin de mantener el flujo correcto de trabajo que permita la entrega a tiempo y ser
competitivos.

Riesgo de falta estructuracién por crecimiento demasiado rapido.

DAHEIM es una empresa tradicional que puede correr el riesgo de no saber
gestionar, organizar o controlar un crecimiento elevado en un corto plazo.

Riesgo de ejecucidn del proyecto.

Riesgos derivados en costes y plazos de ejecucién al tratarse de contratos EPC. Los
costes y plazos suelen ser mas ajustados y las clausulas son mas estrictas.

5.11.2. Valoracion de riesgos

Tras identificar y categorizar los riesgos existentes para DAHEIM, se deben valorar los mismos para

poder determinar si dichos riesgos son aceptables o no. Para ello se ha seguido el método de

evaluacion propuesto por el INSST, que se basa en una matriz, la cual mide el riesgo en funcién de

dos variables, la probabilidad de que una accidn suceda y el impacto que puede tener esta accién. La

matriz de riesgos es una metodologia empirica, la cual se basa principalmente en la experiencia, ya

gue se han de calificar los riesgos, segun el punto de vista de una o varias personas expertas, las

cuales hacen un baremo de la frecuencia y del impacto de los mismos ademas teniendo en cuenta la

acumulacién de

antecedentes histoéricos.

Esta herramienta de andlisis cualitativo de riesgos permite también establecer prioridades en cuanto
a los posibles riesgos y en cuales se debe actuar con mas urgencia.
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Tabla 51: Matriz valoracion del riesgo

iNDICE DE RIESGO (IR)

Probabilidad (P) Consecuencias (C) Exposicion (E)

Casi segura (81% - 100%) 10 Catastroéfica 100 Continua 10
Muy posible (61% - 80%) 6 [Mayores 25 |Frecuente

Posible (41% - 60%) 3 |Menores 5 |Ocasional

Improbable (21% - 40%) 1 |Insignificante 1 ([Rara

Raro (1% - 20%) 0.1 Muy rara 0.1

Fuente: Elaboracidn propia a partir de la tabla de W. T. Fine

La probabilidad (P) es una medida de la verosimilitud estimada de que el riesgo se materialice en un
guebranto. Aqui se considera la frecuencia con la que tedricamente podrian llegar a producirse
pérdidas de no existir controles que mitiguen los riesgos, en funcidn de las evidencias histdricas que
puedan existir y de juicios expertos. Segun esto, se valora la probabilidad (P) de que ocurra el riesgo
dentro de una horquilla de casi segura (81%-100%) a raro (1%-20%).

Las consecuencias (C) de que ocurra el riesgo. Se valora la gravedad de las lesiones que pueden
producirse mediante datos histéricos de la empresa y del sector y asi se estima la severidad del dafio
en caso de que se produzca el siniestro. En este caso se ha valorado en una escala de abarca desde
consecuencias catastroficas (100) a insignificantes (1).

La exposicion (E) mide el tiempo que la empresa esta expuesta al riesgo. ¢Puede aparecer en
cualguier momento? Es una pregunta clave para poder evaluar. Este indice se ha valorado desde
exposicion continua (10) a muy rara (0,1).

Tabla 52: Indices del riesgo

D DE R O: IR=PF Clasificacién
2400 R4 R O OLERAB
250 - 399 IR3 RIESGO ALTO
40 - 249 IR2 RIESGO MEDIO
<39 IR1 RIESGO ACEPTABLE

Fuente: Elaboracion propia a partir de la tabla de W. T. Fine

Usando la férmula del indice del riesgo de W. T. Fine, IR=P x C x E, se obtiene una clasificacion del
riesgo en las siguientes categorias:

a) Riesgo intolerable: se debe parar la actividad hasta reducir el riesgo.

b) Riesgo alto: deben tomarse medidas para reducir el riesgo.
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c) Riesgo medio: pueden reducirse con medidas organizativas.

d) Riesgo aceptable: no se requieren acciones adicionales.
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Tabla 53: Valoracion de los riesgos identificados

Probabilidad

Consecuencias

Exposicion
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Clasificacion

Riesgo de suministro . .
R Posible 3 Mayores 25 Ocasional 3 225 IR2 [RIESGO MEDIO
de materiales
Riesgo menor
g Improbable 1 Mayores 25 Continua 10 250 IR3 | RIESGO ALTO
demanda reformas
Riesgo escasez mano
168 . Z Posible 3 Mayores 25 Ocasional 3 225 IR2 [RIESGO MEDIO
de obra cualificada
Riesgo dependencia X
Improbable 1 Mayores 25 Ocasional 3 75 IR2 [RIESGO MEDIO
proveedores
Riesgo dificultad por
proveedores de Posible 3 Menores 5 Ocasional 3 45 IR2 | RIESGO MEDIO
confianza
Riesgo competidores
¢sg0 compet! Posible 3 Menores | 5 JNCLCLTCIMN 10| 150 | IR2 |RIESGO MEDIO
con mismo concepto
Ri tid
RIESEO competidores | obable | 1 Menores et 0| 50 | IR2 |RIESGO MEDIO
integracion vertical
RIESGO
Ri i li i 3 fi i IR4
iesgo impago clientes Posible 3 Catastrofica Ocasional 3 900 INTOLERABLE
Riesgo aumento de RIESGO
Improbable 1 Mayores 25 Rara 1 25 IR1
coste deuda P v ACEPTABLE
Ri It RIESGO
1esg0 a 0, Posible 3 Mayores 25 Frecuente 6 450 IR4
endeudamiento INTOLERABLE
Riesgo de falta de . . . RIESGO
. Improbable 1 Catastrofica [l Continua 1000 IR4
liquidez INTOLERABLE
Riesgo de inflacidn Muy posible 6 Catastrofica [l Continua 6000 IR4 RIESGO
& P INTOLERABLE
Cambio Ley de la
amblotey Muy posible | 6 Menores 5 | Frecuente | 6| 180 | IR2 |RIESGO MEDIO
Vivienda
Cambi ti
amblo normativa Improbable 1 Menores 5 50 IR2 [RIESGO MEDIO
laboral
Cambio normativa CTE Posible 3 Menores 5 Frecuente 6 90 IR2 | RIESGO MEDIO
Cambio politicas X X
] Posible 3 Menores 5 Ocasional 3 45 IR2 | RIESGO MEDIO
fiscales
RIESGO
Ri iberat R 0.1 M Conti 25 IR1
iesgo ciberataque aro ayores ontinua ACEPTABLE
Ri ordi
) 16580 p?r, ida Improbable 1 Menores Continua 50 IR2 [RIESGO MEDIO
informacion
Riesgo coste
1€ese o, L. Posible 3 Menores 5 Frecuente 6 90 IR2 | RIESGO MEDIO
adaptacion tecnolégica
Riesgo dependencia X
L. Posible 3 Menores 5 Frecuente 6 90 IR2 | RIESGO MEDIO
tecnoldgica
Riesgo concentracién . X
Posible 3 Menores 5 Continua 10 150 IR2 [RIESGO MEDIO
de know-how
Ri de baj
Irziiguocti\iid:ija or Muy posible 6 Menores 5 Rara 1 30 IR1 RIESGO
P \dadp e ACEPTABLE
contratacion
Riesgo bajas . .
Muy posible 6 Menores 5 Continua 300 IR3 | RIESGO ALTO
empleados
Riesgos materia . .
seguridad y salud Posible 3 Menores 5 Continua 150 IR2 [RIESGO MEDIO
Riesgo complejidad en . RIESGO
Posibl 3 M 25 F t 6 450 IR4
coordinacion ostble avores recuente INTOLERABLE
Ri truct i6
18Sg0 estructuracion Posible 3 Mayores | 25 Rara 1| 75 | IR2 |RIESGO MEDIO
en crecimiento
RIESGO
Riesgo ejecucién EPC Casi segura 10 Mayores 25 10| 2500 IR4
INTOLERABLE

Fuente: Elaboracion propia
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5.11.3. Medidas correctoras

Una vez identificados y valorados los riesgos, es importante tomar medidas correctoras,
especialmente en los riesgos descritos como intolerables. Para ello hay distintas estrategias que se
pueden tomar:

a) Escalar: cuando el riesgo esta fuera de los limites del proyecto o autoridad del responsable,
se debe trasladar la decisién sobre la respuesta del riesgo a un nivel superior. Es
fundamental mencionar explicitamente quién serd notificado sobre ese riesgo.

b) Evitar: esta estrategia se basa en eliminar la amenaza eliminando la causa (por ejemplo:
eliminar el paguete de trabajo o persona). Este tipo de medida puede llevar a cancelar el
proyecto o cambiar el plan director o el objetivo amenazado.

c) Mitigar: se trata de reducir la probabilidad o impacto de una amenaza haciéndola mas
pequeiia y manteniéndola dentro de los limites del umbral. Las alternativas para reducir la
probabilidad se estudiaran por separado de las opciones para reducir el impacto.

d) Transferir: consiste en hacer a otra parte responsable tanto del riesgo como de la propiedad
de la respuesta al riesgo, comprando un seguro, garantias, bonos de rendimiento o
subcontratando el trabajo. Transferir el riesgo no lo elimina del todo, siempre hay algin
riesgo que permanece (riesgo residual).

e) Aceptar: en este caso el equipo del proyecto o negocio decide no luchar contra el riesgo, o
es incapaz de identificar una estrategia de respuesta adecuada. Esta aceptacién puede ser
pasiva o activa (la aceptacion pasiva requiere documentar la estrategia y actuar sobre el
riesgo cuando ocurre, mientras que la aceptacién activa establece una reserva de
contingencia que incluye cantidades de tiempo, dinero y recursos).
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Tabla 54: Estrategias y medidas correctoras de los riesgos parte 1

Clasificacion

Estrategia

Tratamiento

Control

Realizar seguimientos
eriddicos de supervisidon
. Elaborarun adecuado plan P P
Riesgo de . por el departamento de
e de adquisiciones con una L
suministro RIESGO . o, X adquisiciones yasegurarse
Mitigar programacién estudiada y .
de MEDIO e de la programacién a
. fuertes negociaciones con .
materiales ] tiempo. En caso de
proveedores de confianza oo
desviaciones, tomar
medidas correctoras
Controlarlos planes de
Mitigar mediante accion de estrategia de
Riesgo estrategias de marketing marketing Inbound y
menor Inbound de forma que osicionamiento de la
RIESGO ALTO| Mitigar aue P
demanda aunque la demanda baje, empresa porel
reformas se gane cuota de mercado a |[responsable del Dpto. de
los competidores marketing. Seguimiento
continuo del funnel
Riesgo Emplear personal mediante [Controlarlos planes de
i
8 el SEPE yrealizar planes de |formacidn porel Dpto. de
escasez RIESGO L L, ;
Mitigar |formacidn para la mano de ([recursos humanos, asi como
mano de MEDIO K L,
obra obra que requiere menos la evolucién del
cuallificaciéon desempefio y productividad
BuUsqueda de nuevos .
. i Controlarla captacién de
Riesgo proveedores a través de
i RIESGO L. i nuevos proveedores con
dependencia Mitigar networking, congresos y )
MEDIO . KPl’s y mantener el CRM
proveedores publicidad entre otros para .
R actualizado
ampliarla cartera
i BuUsqueda de nuevos
Riesgo dores a través de
rovee
dificultad RIESGO . P . Estudiar previamente al
Mitigar |contactos de confianza.
proveedores MEDIO . .. proveedor
] Alianzas estratégicas con
de confianza _
locales ya conocidos
Seguir el cumplimiento de
A objetivos en todos los
. Centrar una estrategia de
Riesgo . R i departamentos y comprobar
. posicionamiento y mejora .
competidore RIESGO . que se mantiene una
K Aceptar |[continua.Apostardentro de i
s con mismo MEDIO i L, cultura proactiva en la
la organizacidon porla
concepto . . empresa yse hacen
innovacion .
cambios en los
procedimientos necesarios
Buscaralianzas con
Riesgo RIESGO empresas potentes para Analizar periodicamente el
integracion MEDIO Mitigar minimizar el impactoy mercado ycompetidores
vertical aumentar el know-how de potenciales
DAHEIM

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla 55: Estrategias y medidas correctoras de los riesgos parte 2
Riesgo Clasificacion | Estrategia Tratamiento Control
Analizaren detalle al
cliente. También se puede o
. Seguimiento y control por
intentaracordar con los
X parte del departamento de
. bancos o entidades de . L,
Riesgo Lo K i contabilidad de la emisién
. RIESGO . |crédito realizar operaciones .
impago Transferir R . correcta y a tiempo de las
R INTOLERABLE de factoring sin recurso
clientes facturas ydel cobro de las
(para el descuento de R )
. mismas integramente a
facturas, es decir, cobro K
. . . tiempo
inmediato de facturas sin
reclamos hacia la empresa)
Contratarasesoramiento . )
. R R o Estudiarlos tipos de
Riesgo financiero especializado .
RIESGO . intereses y hacer
aumento Aceptar |para buscarlos mejores )
ACEPTABLE R X ) comparativas por el
coste deuda tipos de interés en los . i
. . departamento financiero
productos financieros
Controlar detalladamente Controlar que la deuda
Riesgo alto RIESGO el fondo de maniobra porel|pedida a entidades
endeudamie Mitigar responsable financieroy financieras no excede los
INTOLERABLE . o Lo .
nto los niveles/limites de limites establecidos porla
deuda deseada empresa
Revisar el calendario de . .
. ) Monitorizar el calendario
Riesgo de cobros ypagos e intentar
RIESGO . X de cobros y pagos en todo
falta de Mitigar |renegociaren caso
. INTOLERABLE . . momento por el
liquidez necesario para evitar pagar . .
departamento financiero
antes que cobrar
Seguimiento continuo de
Intentar negociarycerrar los cambios de ratios y
Riesgo de RIESGO Mitigar todas las compras lo antes [desviaciones segun las
iti
inflacién INTOLERABLE & posible con proveedores y |previsiones por parte del
otros subcontratistas Dpto. financiero yde
compras, segun contratos
. Leer detenidamente el BOE i . .
Cambio Ley Revisarlas modificaciones
RIESGO . una vez aprobada la X
de la Mitigar . que puedan realizarse en
. MEDIO normativa yelaborar planes
Vivienda o, esta norma
de accién
Prever partida de
contingencias. El Dpto. de
Cambio RIESGO recursos humanos debe Asegurar que la prevision
normativa MEDIO Mitigar [estaral dia de las ultimas [de contingencias es
laboral noticias en materia laboral, [suficiente
ver noticias y hablar con
otros expertos del sector
Prepararplanes de
formacion yadaptacion del
Cambio X ) y_ P Controlarla asistencia a las
. RIESGO equipo técnico para L,
normativa Aceptar clases de formacién,
MEDIO aprenderlas R
CTE L ) 3 conferencias, etc.
modificaciones lo mas
rdpido posible
Mitigar el riesgo a través L
L Seguimiento y consulta de
. del seguimiento de la i i
Cambio N L posibles cambios en la
oliticas RIESGO Mitigar actualidad en politica legal olitca legal del pais
p_ MEDIO g del pais yconsultar con P g pals.
fiscales o Asesoramiento legal de
empresa especializada en o
R K una empresa especializada
fiscalidad

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 56: Estrategias y medidas correctoras de los riesgos parte 3

Clasificacion

Estrategia

Tratamiento

Control

. Pedirinformes de seguimiento
Contratar una red de seguridad
. | ala empresa contratante de:
Riesgo RIESGO en las plataformas mds .
. Aceptar . L. intentos de ataques, ataques
ciberataque ACEPTABLE vulnerables o con informacién .
3 . parados, vulnerabilidad de la
mas sensible
plataforma, etc.
Mantener un control exhaustivo
Contratar un servicio de I.T. que |de lainformacién mas
Riesgo pérdida RIESGO Aceptar [seacapazde tener backu scCIIe importante y confidencial
informacion MEDIO P . P P P Y y
archivos de la empresa mantener los contratos
actualizados
Controlar por el Dpto.
Riesgo coste RIESGO Prever una partida de financieroy el Dpto.
adaptacion MEDIO Aceptar |[tecnologiay digitalizacion en el [correspondiente que la
tecnoldgica presupuesto anual prevision de costes es utilizada
para tal fin
Estar al dia de las ultimas
Rieseo tendencias digitales, suscribirse |Asegurar las suscripciones
& . RIESGO . acomunidades digitales donde [mensualesy que el encargado
dependencia Mitigar . ., .
tecnolgica MEDIO se comparta informacién para |revise, lea o acuda a eventos
g conocer mas herramientas y promocionales
marcas distintas
Promover dentro de la empresa
una cultura mas abierta donde |Elaborar charlas para promover
Riesgo RIESGO se compartan ideas y el trabajo en equipo y realizar
concentracidon MEDIO Mitigar  [conocimientos. Ademas, tener |cuestionarios periddicos entre
de know-how en labase de datosyenla los empleados. Se encargara el
agenda de contactos perfiles Dpto. de recursos humanos
profesionales
Se prevee una partida de
contingencia en el presupuesto. |Hacer controles mediante KPI's
Riesgo de baja Ademas las personas sobre productividad, tiempos
productividad RIESGO Aceptar encargadas de formary ayudar |de formaciény periodos de
por ACEPTABLE P en la aclimatizacion al nuevo adaptacion entre otros.
contratacién entorno de trabajo seran Controlar la organizacién de los
siempre los mismos recursos humanos
responsables

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 57: Estrategias y medidas correctoras de los riesgos parte 4

Clasificacion

Estrategia

Tratamiento

Mitigar mediante la elaboracion |Realizar seguimientos
de un adecuado plan de periddicos de supervision por el
seguridad y salud. Implantary [departamento de seguridad y
gestionar las acciones salud y asegurarse que todo el
reventivas del plan entodas |mundo (incluidas subcontratas
Riesgo bajas Mitigar / P P ( )
RIESGO ALTO . |las fases del proyecto, conocen el plany lo estan
"3l empleados Transferir . . .
= especialmente en las fases de  |cumpliendo debidamente. En
g disefio y construccién. Contratar [caso de encontrar desviaciones,
:E pdlizas de seguro y salud en los [tomar medidas al respecto
= casos de mayor siniestralidad. [aunque implique detener el
Realizar auditorias desarrollo del proyecto
Riesgos Estudiar previamente el Hacer un seguimiento de los
g_ proyecto en términos de costes implantados en los
materia RIESGO . . . .
. Mitigar  [seguridady saludy si es los proyectos y de las posibles
seguridad y MEDIO e
salud costes de estos son modificaciones que puedan
equiparables alarentabilidad |[surgir
Planificar y organizar los Controlar la comunicacion
Riesgo recursos humanos efectiva entre departamentos y
g . RIESGO . detalladamente. Aplicar proveedores en las sesiones
complejidad en Mitigar L .
coordinacion INTOLERABLE principios LEAN, como el Last planeadas. Comprobar el jefe
Planner System con sesiones de obra los trabajos terminados
pull planning e intermedirias conforme ala programacion
SN Comprobar los ratios de
B4l Riesgo falta . .
= . RIESGO . Contratar asesoramiento solvencia, liquidezy
[clll estructuracion Mitigar L .
N L. MEDIO externo especializado rentabilidad por el Dpto.
(=il en crecimiento . A
o) financiero
S
o Hacer seguimientos de obra.
o . Controlar periédicamente la
Pever una partida de . .
. . . programacion y desviaciones de
. contingencias y un estudio de
Riesgo RIESGO . L, presupuesto por el Dpto. de
Mitigar  |presupuestoy programacién

ejecucion EPC  WLVLEo]R=7:N:1R3

muy exhaustivo antes de
presentar al cliente

produccion. Tomar medidas
correctoras o preventivas
cuando se produzcan

desviaciones

Fuente: Elaboracion propia
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5.11.4. Justificacion de las medidas correctoras

Tras aplicar las diferentes estrategias de control y seguimiento en los riesgos identificados, se
propone una escala de medicidn para justificar las medidas correctoras aplicadas.

La fdrmula de justificacidon de esa medida relaciona el indice del riesgo (anteriormente desarrollado),
el grado de correccidn segun el porcentaje en el que se ha podido reducir el riesgo y el factor de
coste de aplicar dichas medidas. Tal y como se definen los diferentes valores segin muestran las
tablas a continuacién:

Tabla 58: Grado de correccion del riesgo segun % de reduccion

Grado de Correccion (GC) Valor

Riesgo eliminado al 100% GC1 1
Riesgo reducido al 75% GC2 2
Riesgo reducido del 50% al 75% GC3 3
Riesgo reducido del 25% al 50% GCa 4

Fuente: Elaboracion propia a partir de la tabla de W. T. Fine

Tabla 59: Factor de coste segtn el coste de aplicacion de la medida correctora

Factor de Coste (FC) Valor
Coste muy alto FC7 10
Coste alto FC6 6
Coste medio alto FC5 4
Coste medio FC4 3
Coste medio bajo FC3 2
Coste bajo FC2 1
Coste muy bajo FC1 0.5

Fuente: Elaboracion propia a partir de la tabla de W. T. Fine

Finalmente, aplicado la formula por el método W. T. Fine se obtiene cémo de justificada estd la
medida adoptada para el riesgo.

Tabla 60: Justificacion de la medida adaptada

Justificacion de la medida correctora (J)
Valor
J=IR/ ( GC x FC)
Muy justificado J>20
Probable justificacion 10<J<20
No justificado J<10

Fuente: Elaboracion propia a partir de la tabla de W. T. Fine
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Tabla 61: Justificacion de las medidas correctoras parte 1

Riesgo | Clasificacion | Grado de Correccion (GC) Factor de Coste (FC)
Ri d
Ies,go, © RIESGO Riesgo reducido al i ) Muy
suministro de MEDIO 75% GC2 2 |Coste medio bajo| FC3 2 56.25 | | ificad
materiales ° Justiticado
o
o
@©
2 Ri
[Flll Riesgo menor : X
Riesgo reducido Mu
E_ demanda RIESGO ALTO del SgO"/ al 75% GC3 3 |Coste medio FC4 3 27.78 | . ... Y
Sl reformas ° ° justificado
Ri RIESGO Mu
16580 escasez Coste bajo F2 | 1 |coste mediobajo| FC3 | 2 |[1125 y
mano de obra MEDIO justificado
Riesgo
RIESGO  |Ri ducid Probable
Il dependencia MEDIO dleelssgoz/real ;;Iyo GC3 3 |Coste medio bajo| FC3 2 125 |, ifi .
ISl proveedores ° ° justificacion
o
]
)
>
E Riesgo
Al dificultad ({[XYc[o I Riesgo reducido a Probable
« 2 Gcs | 5 |costemuybajo | Fc1 | o5 | 18 -
proveedores MEDIO menos del 25% justificacion
de confianza
Riesgo
.o tid RIESGO [ ducid Mu
g comp? idores iesgo re umn 0a [N 5 |coste bajo FCa 1 30 - Yy
b7l con mismo MEDIO menos del 25% justificado
7l concepto
o
£
o
()
< [
. 1esgo ., RIESGO Riesgo reducido a X Probable
integracion GC5 5 [Coste bajo FC2 1 10
vertical MEDIO menos del 25% justificacion

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 62: Justificacion de las medidas correctoras parte 2

Clasificacion |

Modelo de Negocio DAHEIM

Grado de Correccion (GC)

Factor de Coste (FC)

(/

Universidad
Europea

J=IR/ (GC X FC)

R. Legislativos

. . N Mu
RIESGO Riesgo eliminado al GC1 1 Coste medioalto | FC5 4 225 Y
INTOLERABLE [[ii73 justificado
Riesgo aumento RIESGO Probable
esgo au Riesgo reducido al 75% | GC2 2  |Coste bajo FC2 1 12.5
coste deuda ACEPTABLE justificacién
. . N Mu
. RIESGO Riesgo eliminado al 6ol 1 |coste bajo FC2 1 450 Y
endeudamiento ELI(e]R3:7.\:1H0100% justificado
Riesgo de falt RIESGO Mu
'esgo ce fafta Riesgoreducidoal 75% | GC2 | 2 |Coste bajo Fe2 | 1 s0 [ WY
INTOLERABLE ]ust|f|cado
RIESGO  Ri ducid Mu
i Ges | 5 |costemuybajo | Fci | o5 | 2400 Y
INTOLERABLE menos del 25% justificado
Cambio Ley de RIESGO Mu
1rotey Riesgo reducidodel 25 GC4 | 4 |Costemuybajo | Fc1 | o5 | 9 Y
laVivienda MEDIO justificado
Cambi
amblo RIESGO | i . Muy
normativa Riesgo reducido al 75% | GC2 2 |Coste bajo FC2 1 25 o
MEDIO justificado
laboral
Cambi RIESGO  |Riesgo eliminado al Mu
ambio e Gcl | 1 |coste bajo Fe2 | 1 %0 Y
normativa CTE MEDIO 100% justificado
Cambio politicas| ~ RIESGO . i 5 Probable
] Riesgo reducido del 25% GC4 4 |Coste bajo FC2 1 11.25
fiscales MEDIO justificacion

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 63: Justificacion de las medidas correctoras parte 3

Riesgo Clasificacion | Grado de Correccion (GC) Factor de Coste (FC) J=IR/(GCx FC)

Riesgo Riesgo reducido al . Probable
) Coste bajo D L,
ciberataque 75% justificacion

Riesgo pérdida RIESGO

informacion MEDIO Coste bajo

Riesgo coste
RIESGO
adaptacion Coste medio bajo

L. MEDIO
tecnoldgica

R. Tecnoldgicos

Riesgo
dependencia
tecnoldgica

RIESGO Riesgo reducido al

MEDIO 75% Coste bajo

Riesgo
concentracién
de know-how

RIESGO
MEDIO

R. Humanos

Riesgo de baja
ductividad Ri ducido al No

productiviaa 1eSgo reducido al Coste medio bajo ) . o

por 75% justificado

contratacion

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 64: Justificacion de las medidas correctoras parte 4

Factor de Coste (FC) J=IR/(GC x FC)

Riesgo Clasificacion | Grado de Correccion (GC)

Riesgo baj Ri ducido al Mu
1es80baIAs | piEsGO ALTO | oee reauadoall ooy 2 |Coste medioalto | FC5 4 | 375 y
-3l empleados 75% justificado
&
£
=
a5
[~

Riesgos

materia RIESGO Riesgo reducido al Mu

' e Gc2 | 2 |costemuybajo | Fc1 | 05 | 150 y

seguridad y MEDIO  |75% justificado

RIESGO Riesgo reducido | Muy
GC3 3 |Coste medio FC4 3 50
TN (oI5 T; del 50% al 75% justificado

coordinacion

[7]
o
2
=
[}
N
=3l Ri falt
& lesgota a” RIESGO Riesgo reducido ) No
jodll estructuracion MEDIO del 50% al 75% GC3 3 [Coste medio FC4 3 . ustificad
O_ en crecimiento ; ° Justiticado
<
RIESGO Riesgo reducido GC3 3 [Coste muy bajo FC1 0.5 1667 sy
(e INTVN:1T; del 50% al 75% voel ’ justificado

Fuente: Elaboracion propia
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5.12. Plan Econdmico - Financiero

Una vez planteados los Planes Estratégicos y Operacionales, es necesario traducir toda esa
informacién a nimeros y asi poder comprobar la viabilidad de la empresa que se plantea.

Para ello, se comienza analizando la situacion financiera de la empresa Construcciones Palacios S.L. y
los gastos fijos y variables que la nueva empresa DAHEIM debera soportar durante los cinco afios
siguientes a su creacion.

Tras este analisis de gastos, se determinara cual sera la inversion inicial necesaria y, con ello, la
amortizacion del inmovilizado tanto tangible como intangible. Se estudiard cémo conseguir la
financiacion necesaria para llevar a cabo todo lo anterior.

Por ultimo, se establecerd una planificacion detallada de los estados financieros en una situacién
realista y e estudiaran dos situaciones diferentes a partir de ella, una optimista y otra pesimista.

5.12.1. Planteamiento estratégico financiero

Para poder definir un plan estratégico financiero para DAHEIM, es necesario primero describir la
situacion econdmico-financiera de Construcciones Palacios. Como se ha ido comentando a lo largo
del Trabajo Fin de Master, la empresa matriz se caracteriza por ser una empresa constructora de
caracter tradicional, poco digitalizada y con unos activos un tanto obsoletos, que precisan de un plan
de renovacién urgente.

Tabla 65: Balance de Construcciones Palacios

ANO 0 3
ACTIVO NO CORRIENTE 277,350 42.71%
1. INMOVILIZADO INTANGIBLE 3,007 0.46% — o
Aplicaciones informaticas 3,007 ANO 0 %
PATRIMONIO NETO 197,856 30.47%
1l. INMOVILIZADO MATERIAL 274,343 42.25% Capital 30,000
Terrenos y construcciones 234,824 Reservas 80,000
Utensilios y herramientas 3,125 Resultado del ejercicio anterior 87,856
Mobiliario 2,180
Equipo informdtico 450 PASIVO NO CORRIENTE 30,000 4.62%
Magquinaria y vehiculos 33,764 Deudas a largo plazo 30,000
372,050 57.29%
. " PASIVO CORRIENTE 421,544 64.91%
Existencias 12,050
e — 140,000 Deudas a corto plazo 6,000
Clientes 220,000 Proveedores 415,544
OTAL A O 649,400 100.00% | TOTAL PASIVO 649,400 € | 100.00%

Fuente: Elaboracion propia
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Como activos fijos, la empresa cuenta con:

Oficina de 120 m?, comprada en el afio 2001, situada en una zona céntrica de la ciudad, la
cual presenta una imagen poco actualizada, y cuyo precio de adquisicion fue 220.000 €.

Mobiliario de oficina un tanto anticuado que apenas se ha renovado desde el afio 2001.

Equipos informaticos practicamente ya amortizados, claramente insuficientes para los retos
digitales que marca la profesién hoy en dia.

Almacén para el acopio de materiales y herramientas en uso de 60 m? situado en el
poligono Calonge, adquirido en el afio 2003 por un valor de 80.000 €.

5 vehiculos propios, adquiridos entre 2008 y 2015, con un valor contable actual de 33.764 €.
Utensilios de trabajo, herramientas y maquinaria propia que fue renovada en 2015.

Aplicaciones informaticas un tanto obsoletas, que ralentizan los procesos y procedimientos
del trabajo diario, con un valor de 1.200 €.

Como activos corrientes, cuenta con:

Existencias de materiales de construccion en stock (pavimentos, alicatados, sacos de
mortero...), con un valor de 12.050 €.

Tesoreria actual de 150.000 €.

Derechos de cobro de los clientes de 190.000 €. No existe una planificacién clara del
vencimiento de los cobros de los clientes y no se establece un criterio, un plazo y una forma
de pago estandar.

Como patrimonio neto, la empresa cuenta con:
Capital aportado por el administrador Unico de la empresa de 30.000 €.
Unas reservas que ascienden a 100.000 €.

Un resultado de los ejercicios anteriores de 87.856 €. La empresa no cuenta tampoco con
una politica de reparto de dividendos definida.
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d) Como pasivo:

e Deuda a largo plazo de 30.000 €. No hay una planificacion clara de deuda, se sigue una
politica de poco apalancamiento financiero. Con sélo la deuda justa y necesaria.

e Deuda a corto de 6.000 €, correspondiente a la cuota anual del préstamo en vigor.

e Obligaciones de pago a proveedores de 375.544 €. Tampoco hay una politica de negociacién
definida con los proveedores, ni una planificacion de estos pagos ni una forma de pago
estandar.

Tabla 66: Cuenta de pérdidas y ganancias de Construcciones Palacios

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 0 %

Ingresos de explotacién 2,310,000 | 100.00%
Coste de ventas 1,735,500 | 75.13%
Margen bruto 574,500 24.87%
Gastos de Personal 425,100 | 18.40%
Costes generales 70,807 3.07%
Otros costes 23,100 1.00%
|EBITDA 55,493 2.40%
Amortizaciones 13,988 0.61%
[EBIT 41,505 [ 1.80%
Intereses 360 0.02%
[EBT 41,145 1.78%
Impuestos 10,286 0.45%
|BENEFICIO NETO 30,859 € 1.34%

Fuente: Elaboracion propia

Si se analiza la ultima cuenta de Pérdidas y Ganancias de “Construcciones Palacios”, la situacién
tampoco es muy halaglieia:

e Posee una facturacion de 2.310.000 €, pero para el tipo de empresa y los recursos de los
qgue dispone, deberia estar en unos ingresos anuales superiores, aunque si es una cantidad
aceptable.

e Los costes de ventas estan un tanto disparados, por encima del 75% y un valor de
1.735.000€. Fruto de una deficiente gestion en la relacion con los proveedores (se cuenta
siempre con los mismos, y estan acomodados) y, sobre todo, a una mala planificacién de los
presupuestos de obra, provocando muchos sobrecostes en la subcontratacion.

e El coste de personal asciende a los 425.100 €, suponiendo un 18,40% de la facturacion total
y unos gastos generales del 3% y otros costes del 1%. No hay exceso de personal,
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simplemente los procesos y procedimientos implantados en la empresa no estan
actualizados ni optimizados. Por lo tanto, se duplican trabajos y hace que la gestién de los
recursos no sea lo mas eficiente.

e Amortizaciones, intereses e impuestos que conjuntamente suponen un 1% de la facturacion
total y que son gastos totalmente necesarios y obligatorios.

e Restando todos los gastos anuales, se queda un beneficio neto de 30.859 €, que
corresponde al 1,34% de la facturacién anual. Demasiado riesgo para la obtencién de un
beneficio superfluo con respecto a los ingresos. Se precisa urgentemente de un plan
econdmico para optimizar los recursos y llegar a tener unos beneficios anuales que al menos
supongan el 5% de los ingresos.

Tabla 67: Activos inmovilizados materiales de Construcciones Palacios

TOTAL VALOR
AMORTIZADO CONTABLE EN
EN 2021 2021 (ANO 0)

PRECIO DE ANO DE VIDA AMORTIZACION

NSTRUCCIONES PALACI . N
CONSTRUCCIONES PALACIOS * \pquisicioN  ADQUISICIGN — GTIL ANUAL

VEHiCULOS
Vehiculo 1 19,500.00 2011 14 1,392.86 13,928.57 5,571.43
Vehiculo 2 18,600.00 2009 14 1,328.57 15,942.86 2,657.14
Furgoneta 1 25,500.00 2008 14 1,821.43 23,678.57 1,821.43
Furgoneta 2 27,000.00 2011 14 1,928.57 19,285.71 7,714.29
Furgoneta 3 28,000.00 2015 14 2,000.00 12,000.00 16,000.00
SUBTOTAL 118,600.00 € - - 8,471.43€| 84,835.71€| 33,764.29€

CONSTRUCCIONES
Local oficina 220,000.00 2001 100 2,200.00 44,000.00 176,000.00
Almacén 80,000.00 2003 68 1,176.47 21,176.47 58,823.53
SUBTOTAL 300,000.00 € 5 : 3,376.47€ | 65,176.47 € | 234,823.53 €

MOBILIARIO

Mobiliario 15,000.00 2001 20 750.00 15,000.00 -
Mobiliario 3,000.00 2011 20 150.00 1,500.00 1,500.00
Mobiliario 800.00 2018 20 40.00 120.00 680.00
SUBTOTAL 18,800.00 € - - 940.00€ | 16,620.00 € 2,180.00 €

EQUIPOS INFORMATICOS
Equipos informaticos 8,400.00 2013 8 1,050.00 8,400.00 -
Equipos informaticos 1,200.00 2016 8 150.00 750.00 450.00
SUBTOTAL 9,600.00 € - - 1,200.00 € 9,150.00 € 450.00 €

UTILES Y HERRAMIENTAS
Utiles y herramientas 8,000.00 2015 8 1,000.00 6,000.00 2,000.00
Utiles y herramientas 1,500.00 2019 8 187.50 375.00 1,125.00

9,500.00 € - - 1,187.50€ |  6,375.00€ |  3,125.00€

Fuente: Elaboracion propia

Como se ha comentado en el balance, la empresa cuenta con unos activos iniciales que
practicamente se encuentran amortizados y algunos muy obsoletos.

En el siguiente apartado se realizarad una relacién de aquellas inversiones necesarias para actualizar
la imagen nueva de la empresa y dotarla de los recursos suficientes para ofrecer un servicio
adecuado en el mercado actual.
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5.12.2. Plan de inversion

En este apartado se establecerd un plan de inversiones para disponer de los recursos necesarios
para el nuevo funcionamiento de DAHEIM, en base a las estrategias de mercado y estrategias de
marketing establecidas, asi como la manera en qué se van a poder financiar estas inversiones.

Como se puede observar en la situacidn inicial, la empresa cuenta con una serie de activos que le
han permitido desarrollar su actividad durante veinte afios, pero no ha seguido un plan de
inversion/financiacidn claro para poder anteponerse a situaciones complejas como las que ahora
mismo atraviesa. Es decir, dispone de unos activos, pero estos se encuentran un tanto obsoletos y
provocan que la empresa no esté en las mejores condiciones de competitividad.

Se detallan brevemente cada una de las inversiones que se realizardn para la transformacién de
Construcciones Palacios S.L. en DAHEIM:

a) Oficina:

Se dispone de un amplio local de 120 m?, en el cual se realizard una reforma integral para
adecuarlo a la imagen corporativa de DAHEIM. El coste de esta inversidon supondra de
72.000 € (600 €/m?).

b) Mobiliario de oficina:

Para completar el cambio de imagen corporativa, se hace necesaria una renovacion
completa del mobiliario de oficina (mesas, sillas, estanterias...). La inversion en este
apartado serd de 11.550 €.

c) Equipos informaticos:

Se propone la sustitucion de todos los equipos informaticos para disponer de unos mas
adecuados que soporten los nuevos softwares que se implantaran, aparte de disponer de
varias tablets y gafas de realidad virtual. La inversidn en este apartado sera de 23.400 €.

d) Vehiculos:

Ya se disponen de 5 vehiculos, pero al anadir las funciones de comercial en la ciudad de
Sevilla, se dispondra de un nuevo vehiculo por un coste de adquisicién de 20.000 €.

e) Maquinaria y herramientas de trabajo:
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A pesar de que la empresa dispone de maquinaria de trabajo suficiente para el desempeno
de las funciones del departamento de produccidn, se prevé una inversion anual de 2.000 €
destinados a renovacién de utiles y herramientas de mano de trabajo (martillos, cinceles,
hormigoneras, radiales, reglas, cubos...).

f) Aplicaciones informaticas:

Se incluyen todos los programas informadticos necesarios para el funcionamiento de la
empresa. Se encuentran incluidos en el importe del plan de marketing, con un valor de
8.875,86 €.

Tabla 68: Tabla resumen Plan de Inversion

Inversion Coste

Oficina 72.000,00 €
Mobiliario 11.550,00 €
Equipos informaticos 23.400,00 €
Vehiculos 20.000,00 €
Maquinaria y herramientas 2.000,00 €
Aplicaciones informaticas 8.875,86 €
Total | 137.825,86 €

Fuente: Elaboracion propia

Para abordar las futuras expansiones se planea también adquirir otro vehiculo al tercer afio, para el
comercial de Mdlaga y una furgoneta al quinto afio para Las Palmas. Para ambas ciudades se ha
decidido alquilar una oficina, pero aun asi serda necesaria también una pequefia inversiéon en
mobiliario y equipos informaticos.

Esta inversidn se amortizard segun la vida util de cada activo, siguiendo el criterio marcado por la
Agencia Tributaria Espafiola. Para ello se elabora un Cuadro de Amortizacidon, que indicara la cuota
anual de amortizacién, asi como el valor contable del activo cada afio que pasa.
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Tabla 69: Cuadro de amortizacion de las inversiones de DAHEIM

DAHEIM PRECIO DIE :\\[o} DE’ \{IDA AMORTIZACION
ADQUISICION ADQUISICION UTIL ANUAL
VEHICULOS
Vehiculo 3 Sevilla 20,000.00 2021 14 1,428.57
Vehiculo 4 Malaga 20,000.00 2023 14 1,428.57
Furgoneta 4 Las Palmas 25,000.00 2025 14 1,785.71
SUBTOTAL 65,000.00 € - - 4,642.86 €

CONSTRUCCIONES

Reforma oficina Sevilla 72,000.00 2021 10 7,200.00

SUBTOTAL 72,000.00 € - - 7,200.00 €
MOBILIARIO

Mobiliario Sevilla 11,500.00 2021 20 575.00

Mobiliario Mdlaga 2,500.00 2023 20 125.00

Mobiliario Las Palmas 2,500.00 2025 20 125.00

SUBTOTAL 16,500.00 € - - 825.00 €
EQUIPOS INFORMATICOS

Equipos informaticos Sevilla 23,400.00 2021 8 2,925.00

Equipos informaticos Malaga 4,200.00 2023 8 525.00

Equipos informaticos Malaga 3,200.00 2025 8 400.00

SUBTOTAL 30,800.00 € = = 3,850.00 €
UTILES Y HERRAMIENTAS

Utiles y herramientas 2,000.00 2021 8 250.00

SUBTOTAL 370,600.00 € = = 250.00 €

Fuente: Elaboracion propia

5.12.3. Plan de financiacion

En este apartado se va a determinar de dénde se van a obtener los fondos necesarios para hacer
frente a la inversion realizada y a los pagos que iran surgiendo con el inicio de la actividad de
DAHEIM.

A pesar de que Construcciones Palacios cuenta con una serie de activos y de fondos propios, se va a
recurrir a la financiacidon ajena mediante un préstamo solicitado al banco, ya que se estima que el
coste de la deuda es menor que la rentabilidad.

DAHEIM establecerd una politica de apalancamiento financiero para poder acometer todas las
operaciones de inversidn previstas y poder hacer frente a los pagos del dia a dia. Este tipo de
operaciones beneficia el largo plazo sin tener que comprometer los recursos propios de la empresay
permite desarrollar el plan de negocio segun las previsiones establecidas.

La cantidad solicitada va a ser de 300.000 € y el tipo de interés es del 6% anual. El periodo de
devolucién se estima en 15 aios y se va a calcular con el método de amortizacion francés ofrecido
por el banco, donde las cuotas son constantes cada afio y los intereses van descendiendo a medida
gue se extingue la deuda.
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En la siguiente tabla se muestra el cuadro de amortizacién del préstamo:

METODO FRANCES
Interés Anual

Tabla 70: Cuadro de amortizacion del préstamo

6%

30,888.83 €

Universidad

Europea

CUOTA — CAPITAL AMORTIZACION CAPITAL
AMORTIZADO  ACUMULADA PENDIENTE
0 - € - £ - £ - € 300,000.00 €
1 30,888.83 € 18,000.00 € 12,888.83 € 12,888.83 € 287,111.17 €
2 30,888.83 € 17,226.67 € 13,662.16 € 26,550.99 €|  273,449.01€
3 30,888.83 € 16,406.94 € 14,481.89 € 28,144.05 € 258,967.12 €
4 30,888.83 € 15,538.03 € 15,350.80 € 29,832.69 € 243,616.32 €
5 30,888.83 € 14,616.98 € 16,271.85 € 31,622.65€|  227,344.47 €
6 30,888.83 € 13,640.67 € 17,248.16 € 33,520.01 € 210,096.31 €
7 30,888.83 € 12,605.78 € 18,283.05 € 35,531.21 € 191,813.26 €
8 30,888.83 € 11,508.80 € 19,380.03 € 37,663.08 € 172,433.23 €
9 30,888.83 € 10,345.99 € 20,542.84 € 39,922.87 € 151,890.39 €
10 30,888.83 € 9,113.42 € 21,775.41 € 42,318.24 € 130,114.99 €
11 30,888.83 € 7,806.90 € 23,081.93 € 44,857.34€|  107,033.06 €
12 30,888.83 € 6,421.98 € 24,466.85 € 47,548.78 € 82,566.21 €
13 30,888.83 € 4,953.97 € 25,934.86 € 50,401.70 € 56,631.35 €
14 30,888.83 € 3,397.88 € 27,490.95 € 53,425.80 € 29,140.40 €
15 30,888.83 € 1,748.42 € 29,140.40 € 56,631.35 € - £

Fuente: Elaboracion propia

Ademas de esta financiacidon externa, la empresa contard en los siguientes afios también con
reservas propias, ya que un tercio del beneficio neto de cada afio se mantendra en la empresa.

5.12.4. Estados financieros previstos a cinco ainos

Se realizara una descripcién de la planificacién y evolucién de los diferentes estados financieros, a lo
largo de los 5 ejercicios que constituyen el plan de negocio y partiendo desde un escenario realista.

Para ello se ha comenzado analizando los costes fijos que tiene la empresa, segin se ha planteado
en los apartados 5.8. y 5.10. y su variacién necesaria a través de las expansiones en los afios 3y 5.
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Tabla 71: Gastos fijos por personal

ANO O ANO ANO
Gerente 36,500.00 € 1| 36,500.00 € 1|  36,500.00 € 1|  36,500.00 €
Técnicos 29,500.00 € 3| 88,500.00 € 5| 147,500.00 € 5| 147,500.00 €
Disefio 25,000.00 € - € 1| 25,000.00 € 1| 25,000.00 €
Interiorista 23,000.00 € - € 1| 23,000.00 € 1| 23,000.00 €
Encargados de obra 25,000.00 € 3|  75,000.00 € 3|  75,000.00 € 3|  75,000.00 €
Oficiales 18,900.00 € 9| 170,100.00 € 9| 170,100.00 € 9| 170,100.00 €
Comercial 20,000.00 € - € 1| 20,000.00 € 1| 20,000.00 €
Responsable admin. 25,000.00 € - € 1| 25,000.00 € 1| 25,000.00 €
Administrativo 16,500.00 € 2| 33,000.00 € 2| 33,000.00 € 2| 33,000.00 €
Marketing 16,500.00 € - € 1|  16,500.00 € 1|  16,500.00 €
Comunity Manager 9,840.00 € - £ 1 9,840.00 € 1 9,840.00 €
Recursos Humanos 22,000.00 € 1| 22,000.00 € 1| 22,000.00 € 1| 22,000.00 €

ANO ANO 4 (o

Gerente 36,500.00 € 1 36,500.00 € 1 36,500.00 € 1 36,500.00 €
Técnicos 29,500.00 € 5| 147,500.00 € 6| 177,000.00 € 7| 206,500.00 €
Disefio 25,000.00 € 1 25,000.00 € 2 50,000.00 € 2 50,000.00 €
Interiorista 23,000.00 € 1 23,000.00 € 1 23,000.00 € 1 23,000.00 €
Encargados de obra 25,000.00 € 3 75,000.00 € 4| 100,000.00 € 5| 125,000.00 €
Oficiales 18,900.00 € 9| 170,100.00 € 10( 189,000.00 € 11( 207,900.00 €
Comercial 20,000.00 € 2 40,000.00 € 2 40,000.00 € 3 60,000.00 €
Responsable admin. 25,000.00 € 1 25,000.00 € 1 25,000.00 € 1 25,000.00 €
Administrativo 16,500.00 € 2 33,000.00 € 3 49,500.00 € 3 49,500.00 €
Marketing 16,500.00 € 1 16,500.00 € 1 16,500.00 € 2 33,000.00 €
Comunity Manager 9,840.00 € 1 9,840.00 € 1 9,840.00 € 1 9,840.00 €
Recursos Humanos 22,000.00 € 1 22,000.00 € 1 22,000.00 € 1 22,000.00 €

SUBTOTAL 267,740.00 €

Y]  623,440.00 € 738,340.00 € 848,240.00 €

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, hay un fuerte incremento de gastos por salarios con respecto a
Construcciones Palacios, debido al aumento de empleados, especialmente en el drea de Marketing y
Disefio. Si bien es posible que al comienzo supongan un gasto demasiado elevado para los ingresos,
se confia en su efecto a medio plazo, ya que ayudaran a captar clientes y posicionar a DAHEIM como
referente en reformas Llave en mano entre los jovenes.

A continuacion, se desglosan también los gastos fijos relacionados con suministros, seguros y
asesorias. Estos gastos no cambian mucho con respecto a los que tenia ya Construcciones Palacios, y
solo sufren un ligero incremento al incorporar dos nuevas oficinas en Malaga y Las Palmas.
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Tabla 72: Desglose de otros gastos fijos
2% 2% 2% 2% 2%
SUMINISTROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Electricidad 9,600.00 9,792.00 9,987.84 12,587.60 12,839.35 15,496.14
Agua 1,500.00 1,530.00 1,560.60 2,191.81 2,235.65 2,880.36
Internet 7,200.00 7,344.00 7,490.88 9,440.70 9,629.51 11,622.10
Limpieza oficina 4,800.00 4,896.00 4,993.92 7,493.80 7,643.67 10,196.55
23,100.00 € 23,562.00 € 24,033.24 31,713.90 € 32,348.18 € 40,195.15 €
OTROS GASTOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Seguros 30,000.00 € 30,600.00 € 31,212.00 € 36,836.24 € 37,572.96 € 43324.42 €
Suscripcion Licencias 3,007.39 € 8,875.86 € 9,053.38 € 9,234.44 € 9,419.13 € 11,637.86 €
Asesorias 18,000.00 € 18,360.00 € 18,727.20 € 19,101.74 € 19,483.78 € 19,87345 €
Alquiler Oficinas - € - € - € 5,400.00 € 5,400.00 € 9,000.00 €
Otros 19,800.00 € 20,196.00 € 20,599.92 € 21,011.92€ 21,432.16 € 21,860.80 €
70,807.39 € 78,031.86 € 79,592.50 € 91,584.35 € 93,308.03 € 105,696.54 €

Fuente: Elaboracidn propia

Con esta informacién se ha hecho una estimacién del volumen de ventas al que puede aspirar
DAHEIM en sus primeros afos y con los recursos de los que dispone. Teniendo en cuenta que,
aunque sea una empresa de nueva creacidn, arrastra ya clientes y experiencia de Construcciones
Palacios, por lo que realmente no empieza de cero.

Se parte de la base de que un presupuesto medio de reforma integral suele ser en torno a 80.000 €
de presupuesto, y que, DAHEIM dispone de tres técnicos y tres encargados de obra que permitirian
llevar simultdneamente por lo menos tres obras en paralelo, de mes y medio de duracién cada
reforma.

Con estas estimaciones se pronostican unos ingresos en un escenario realista, que mas adelante
seran también adaptados a un escenario optimista y otro pesimista, para poder tener una visién mas
amplia del posible desempefio de DAHEIM.

Tabla 73: Cuenta de pérdidas y ganancias de DAHEIM

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO O % ANO 1 % ANO 2 3
Ingresos de explotaciéon 2,310,000 | 100.00% 2,650,500 | 100.00% 3,210,000 | 100.00%
Coste de ventas 1,735,500 | 75.13% 1,905,000 | 71.87% 2,219,073 | 69.13%
Margen bruto 574,500 | 24.87% 745,500 | 28.13% 990,927 | 30.87%
Gastos de Personal 425,100 | 18.40% 603,440 | 22.77% 603,440 | 18.80%
Costes generales 70,807 3.07% 78,032 2.94% 79,592 2.48%
Otros costes 23,100 1.00% 23,562 0.89% 24,033 0.75%
| EBITDA 55,493 2.40% 40,466 1.53% 283,861 8.84%
Amortizaciones 13,988 0.61% 24,566 0.93% 23,933 0.90%
|EBIT 41,505 1.80% 15,900 0.60% 259,929 9.81%
Intereses 360 0.02% 2,213 0.08% 2,213 0.08%
|EBT 41,145 1.78% 13,686 0.52% 257,715 9.72%
Impuestos 10,286 0.45% 3,422 0.13% 64,429 2.43%
|BENEFICIO NETO 30,859 € 1.34% 10,265 € 0.39% 193,287 € 7.29%
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CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS A0 4 % AflO5

Ingresos de explotacion 2,310,000 100.00%| 2,650,500 { 100.00%| 3,210,000 [ 100.00%| 3,410,000 | 100.00%| 3,850,000 | 100.00%| 4,395,000 | 100.00%
Coste de ventas 1,735500 | 75.13%|  1905,000| 71.87%| 2,219,073| 69.13%|  2,450,200| 71.85%| 2,555,200 66.37%| 2,999,200| 68.24%
Margen bruto 574,500 | 24.87%) 745,500 | 28.13%) 990,927 30.87% 959,800 28.15%|  1,294,.800( 33.63%| 15395,800| 31.76%
Gastos de Personal 425,100 | 18.40% 603,440 | 22.77%) 603,440 18.80% 623440 | 18.28% 738340 19.18%|  848,240| 19.30%
Costes generales 70807 | 3.07% 78032 2.94% 79,592 2.48% 91,5841 2.69% 93308 242%|  105697| 2.40%
Qtros costes 23,100 1.00% 23,562 | 0.89% 24,033]  0.75% 317141 0.93% 32,348| 0.84% 40,195| 0.91%
|EBITDA 55493 2.40% 40,466 | 1.53% 283,861 | 8.84% 23,062 6.25% 430,804 11.19%| 401,668 | 9.14%
Amortizaciones 13,988| 0.61% 24566 | 0.93% 23,933 0.90% 23533 0.89% 20211 0.76% 22,3341 0.84%
|EBIT 41505 1.80% 15900 0.60% 259,929 | 9.81% 189,529 | 7.15% 410,593 | 15.49%| 379,334 | 1431%
Intereses 360 | 0.02% 2213 0.08% 2,213 0.08% 2,213 0.08% 2,213|  0.08% 1853 0.07%
|EBT 41,145| 1.78% 13,686 | 0.52% 257,715 9.72% 187316 7.07% 408,379 | 15.41%|  377,481| 14.24%
Impuestos 10,286 |  0.45% 3422( 0.13% 64,429 2.43% 46,8291  1.77% 102,09]  3.85% 943701 3.56%
|BENEFICIO NETO 30,859€| 134% 10265€| 039%| 193.87€( 7.29% 140487€| 530%  306,285€| 11.56%| 283,110€ | 10.68%

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar en la evolucién de la cuenta de resultados, se percibe como en los afios en

los que se realizan inversiones el porcentaje de beneficio neto baja, pero luego se recupera poco a

poco, una vez superados esos costes iniciales. Esto es habitual que suceda en una fase de

crecimiento e inversion.

350,000 € T

300,000 € +

250,000 € +

200,000 € +

150,000 €

100,000 €

50,000€

Tabla 74: Evolucidn del beneficio neto

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 75: Balance de DAHEIM

ANO O % ANO 1 % ANO 2 %
ACTIVO NO CORRIENTE 277,350 42.71% 398,743 43.77% 374,811 42.65%
1. INMOVILIZADO INTANGIBLE 3,007 0.46% 8,876 0.97% 8,876 1.01%
Aplicaciones informaticas 3,007 8,876 8,876
1. INMOVILIZADO MATERIAL 274,343 42.25% 389,867 42.79% 365,935 41.64%
Terrenos y construcciones 234,824 303,447 292,871
Utensilios y herramientas 3,125 3,938 2,500
Mobiliario 2,180 13,490 12,725
Equipo informético 450 23,700 20,625
Maquinaria y vehiculos 33,764 45,293 37,214
ACTIVO CORRIENTE 372,050| 57.29% 512,289 56.23% 504,026 57.35%
Existencias 12,050 32,548 2,623
Tesoreria 140,000 189,742 296,403
Clientes 220,000 290,000 205,000
649,400 € . CASNMOEXES  100.00% R:y4R: LXMW 100.00%
PATRIMONIO NETO 197,856 30.47% 170,144 18.68% 159,836 18.19%
Capital 30,000 30,000 30,000
Reservas 80,000 109,285 119,572
Resultado del ejercicio anterior 87,856 30,859 10,265
PASIVO NO CORRIENTE 30,000 4.62% 324,000 35.56% 287,111 32.67%
Deudas a largo plazo 30,000 324,000 287,111
PASIVO CORRIENTE 421,544 64.91% 416,889 45.76% 431,889 49.14%
Deudas a corto plazo 6,000 36,889 36,889
Proveedores 415,544 380,000 395,000
TOTAL PASIVO 649,400 € | 100.00%| 911,033€ | 100.00%| 878,836€| 100.00%
ANO 3 % ANO 4 % ANO 5 %
ACTIVO NO CORRIENTE 379,344| 37.23% 355,999 35.12% 369,438 29.49%
I. INMOVILIZADO INTANGIBLE 8,876 0.87% 8,876 0.88% 11,638 0.93%
Aplicaciones informaticas 8,876 8,876 11,638
1. INMOVILIZADO MATERIAL 370,468 36.36% 347,123 34.24% 357,800 28.56%
Terrenos y construcciones 282,294 271,718 261,141
Utensilios y herramientas 1,500 1,250 1,000
Mobiliario 14,460 13,570 15,180
Equipo informatico 21,750 18,300 18,050
Maquinaria y vehiculos 50,464 42,286 62,429
ACTIVO CORRIENTE 639,647 62.77% 657,732 64.88% 883,431 70.51%
Existencias 27,770 17,334 21,427
Tesoreria 126,877 200,398 177,004
Clientes 485,000 440,000 685,000
TOTAL ACTIVO 1,018,991 € ppleJeXele)y 1,013,731€ 100.00% [ WLy (3K 100.00%
PATRIMONIO NETO 346,280| 33.98% 357,909 35.31% 570,535| 45.54%
Capital 30,000 30,000 30,000
Reservas 122,993 187,422 234,251
Resultado del ejercicio anterior 193,287 140,487 306,285
PASIVO NO CORRIENTE 250,222| 24.56% 213,334 21.04% 176,445 14.08%
Deudas a largo plazo 250,222 213,334 176,445
PASIVO CORRIENTE 422,489 41.46% 442,489 43.65% 505,889| 40.38%
Deudas a corto plazo 36,889 36,889 30,889
Proveedores 385,600 405,600 475,000
TOTAL PASIVO 1,018,991 € | 100.00%| 1,013,731 € 100.00%| 1,252,869 € | 100.00%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 73: Distribucion del pasivo de DAHEIM
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 74: Distribucion del activo de DAHEIM
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Fuente: Elaboracion propia

a) Ejercicio afio 1:

Este afio es clave para DAHEIM. En él se acomete una importante inversion en activos para
materializar el cambio de modelo de empresa.

Por ello, se observan grandes aumentos en el valor total del activo, debido:

e Por un lado, en el activo inmovilizado, donde se contratan nuevos softwares para el
desarrollo de funciones del personal de la empresa (inmovilizado intangible), se realiza la
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reforma del local, adecuandolo al nuevo concepto de branding, consiguiendo asi una
revalorizacién. También se dota de mobiliario nuevo y se realiza una inversién para la
renovacion de equipos informaticos, utensilios, herramientas, maquinaria y vehiculos.
(Todos estos datos, los sacamos del cuadro de amortizacion de la inversion, tabla 89.

e Por otro lado, en el activo corriente, se aumentan las existencias, al disponer de un stock
anterior mas los nuevos materiales usados en obra. La tesoreria baja, debido a que se trata
de un ejercicio con cambios significativos en la empresa, donde se realiza la inversion mas
importante del plan de negocio, y el flujo de caja de altos gastos, se vera afectado al no
disponer todavia del volumen de negocio esperado. Los derechos de cobro de los clientes
aumentaran, ya que se pretende aumentar el volumen de negocio en este afio.

Con respecto al pasivo:

e El valor del patrimonio neto de la empresa disminuye, principalmente debido al resultado
del ejercicio anterior (afio 0). Un cambio significativo en este apartado es el establecimiento
de una politica de reparto de dividendos, en la que se decide repartir 2/3 del beneficio del
ejercicio anterior para el accionista y el tercio restante destinarlo a reservas (tal y como
muestra la siguiente tabla). Sin embargo, no se producen aumentos en el capital social.

En cuanto a la cuenta de resultados del ejercicio 1, se puede apreciar que se trata de un afo de
transicion, en el que tras la gran inversion realizada se prevé un aumento de facturacion moderado,
de aproximadamente el 15%. El coste de ventas disminuye con respecto al afio anterior, ya que se
automatizan y se optimizan los procesos de subcontratacidon de proveedores (72%), provocando un
aumento en el margen bruto (28%). Los costes de personal, gastos generales y amortizaciones se
elevan, al ampliar el personal propio de la empresa y los activos fijos. Al pedir un préstamo de
350.000 €, los intereses también suben con respecto al afio anterior. Tras el pago de impuestos,
gueda un beneficio neto de 10.265 €, suponiendo el 0,39% de la facturacién total. Es una cantidad
casi residual, pero como se ha comentado anteriormente es un afio en el que se realiza una fuerte
apuesta por el nuevo modelo de negocio.

b) Ejercicio afo 2:

El afio 2 se estima que sea un periodo de prosperidad econdmica tras la gran inversién realizada el
afio anterior.

No se observan grandes cambios en el valor total del activo, debido a:

e Porun lado, en el activo inmovilizado, se amortizan todas las adquisiciones del afio anterior,
segun el cuadro de amortizacién de la inversion, tabla 89.

e Por otro lado, en el activo corriente, disminuyen las existencias, mientras que la tesoreria y
los derechos de cobro de los clientes aumentaran, gracias a la puesta en marcha del plan
estratégico y de marketing.

Universidad Europea Madrid



D . Universidad
Modelo de N DAHEIM w3
DAREIM odelo de Negoclo had Europea

Con respecto al pasivo:

e El valor del patrimonio neto sigue disminuyendo, principalmente debido al pobre resultado
del ejercicio anterior (afio 1). Las reservas aumentan con el 1/3 del beneficio retenido del
afio anterior y se sigue sin aumentar el capital social.

e La deuda a largo plazo disminuye al amortizarse un afio del préstamo, y, por consiguiente,
se mantiene la misma deuda a corto plazo que el afio anterior. Con respecto a los
proveedores, no hay cambios significativos, se mantienen los pagos a 90 dias.

En cuanto a la cuenta de resultados del ejercicio 2, como se ha comentado anteriormente, se puede
apreciar que se trata de un afno de progresion econdmica, en el que se prevé un aumento de
facturaciéon importante, de aproximadamente el 21% con respecto al afo anterior, superando la
barrera de los 3 millones de euros. El coste de ventas disminuye ligeramente con respecto al afio
anterior, ya que se siguen optimizando los procesos de subcontratacion de proveedores (69%),
provocando un aumento en el margen bruto (31%). Los costes de personal, gastos generales y
amortizaciones se mantienen con respecto al ejercicio 1, al igual que los intereses financieros. Tras
el pago de impuestos, queda un beneficio neto de 193.287 €, suponiendo el 7,29% de la facturacién
total. Resultado por encima de la media del sector y que facilitara la inversion del afio siguiente en
una nueva ubicacioén.

c) Ejercicio afio 3:

El ejercicio 3, se caracteriza por la incursion de la empresa en el mercado malaguefio, realizando asi
una inversidon comedida en activos, para disponer de los recursos necesarios para poder aumentar el
volumen de negocio en esta ciudad.

Se aprecian ligeros cambios en el valor total del activo:

e Por un lado, en el activo inmovilizado, se siguen amortizando todas las adquisiciones del
afio 1, y se afiade el valor de las nuevas inversiones para la sucursal en Malaga (vehiculo,
mobiliario y equipos informaticos) segun el cuadro de amortizacion de la inversidn, tabla 89.

e Por otro lado, en el activo corriente, aumentan las existencias y los clientes, debido al
aumento de volumen de negocio en la nueva ubicacidn, mientras que la tesoreria disminuye
para hacer frente al aumento de gastos de personal y adquisiciones.

Con respecto al pasivo, se puede apreciar:

e El valor del patrimonio neto aumenta considerablemente, gracias al elevado resultado del
ejercicio anterior obtenido durante el afio 2). Las reservas aumentan con el tercio del
beneficio retenido y el capital social sigue igual.

e la deuda a largo sigue disminuyendo al amortizarse otro afio mas del préstamo, y, por
consiguiente, se mantiene la misma deuda a corto plazo que el aiio anterior. Con respecto a
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los proveedores, sigue sin apreciarse cambios significativos, al mantenerse la misma
estrategia de pagos.

Con respecto a la cuenta de resultados del ejercicio 3, se puede observar que se trata de un afio de
estabilizacion y busqueda de nuevas oportunidades en un nuevo mercado. Se prevé un aumento
de facturacidon bastante moderado, de aproximadamente el 6% con respecto al afio anterior. El
coste de ventas aumenta ligeramente, al implantarnos en una nueva ciudad (72%), provocando una
bajada en el margen bruto (28%). Los costes de personal, gastos generales y amortizaciones se
elevan, al ampliar el personal propio de la empresa y los activos fijos. Los intereses siguen
manteniéndose igual. Tras el pago de impuestos, queda un beneficio neto de 140.487 €, suponiendo
el 5,30% de los ingresos totales. Supone una bajada con respecto al afio anterior, debido al aumento
de costes, pero nos sigue situando en la media del sector.

d) Ejercicio afio 4:

El ejercicio 4, se presenta con la misma dinamica del afio 2, un periodo de progresiéon econdmica tras
los esfuerzos realizados en las inversiones del afio 1y 3.

Se perciben los siguientes cambios en el valor del activo:

e En el activo inmovilizado, se siguen amortizando todas las adquisiciones del afio 1y 3, segln
el cuadro de amortizacion, tabla 89.

e Por otro lado, en el activo corriente, se estabilizan los valores de las existencias y los
clientes, mientras que la tesoreria aumenta al no tener que hacer frente al pago nuevo
personal y adquisiciones.

Con respecto al pasivo, se puede apreciar:

e El valor del patrimonio neto se estabiliza, compensandose el aumento de las reservas con la
disminucion del beneficio retenido del afio anterior. El capital social sigue igual.

e la deuda a largo y a corto plazo sigue la misma tdnica de afos anteriores, disminuyendo al
amortizarse otro afio mas del préstamo. Con respecto a los proveedores, aumenta
ligeramente su valor.

La cuenta de resultados del afio 4, como hemos comentado anteriormente muestra una misma
ténica que al afio 2, donde se puede apreciar un desarrollo econémico positivo. Se prevé un
aumento de facturacion moderado, del 13% con respecto al afio anterior, acercandonos a la barrera
de los 4 millones de euros. El coste de ventas vuelve a disminuir, ya que se siguen optimizando los
procesos de subcontratacion de proveedores en la nueva ubicacion (66%), produciendo un aumento
en el margen bruto (33%). Los costes de personal, gastos generales y amortizaciones aumentan
ligeramente, con la contratacién de nuevos integrantes. Los intereses siguen manteniéndose. Tras el
pago de impuestos, queda un beneficio neto de 306.285 €, suponiendo el 11,56% de la facturacién
total. Resultado por encima de la media del sector y que facilitard la inversidn del afio siguiente en
La Palmas.
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e) Ejercicio afio 5:

El ejercicio 5 sigue una dinamica similar al ejercicio 3 y se caracteriza por un nuevo salto del modelo
empresarial hacia una nueva ubicacidn, esta vez en la ciudad de Las Palma. Por ello, una parte de los
beneficios de afos anteriores se dedican a dotar de recursos materiales y humanos a esta nueva
sucursal.

Se aprecian ligeros cambios en el valor total del activo:

e En el activo inmovilizado, se siguen amortizando todas las adquisiciones del afo 1y 3, y se
afiade el valor de las nuevas inversiones para la sucursal en Las Palmas (vehiculo, mobiliario
y equipos informaticos) segun el cuadro de amortizacién de la inversion, tabla 89.

e Por otro lado, en el activo corriente, aumentan las existencias y los clientes, debido al
aumento de volumen de negocio en la nueva ubicacién, mientras que la tesoreria disminuye
ligeramente para hacer frente al aumento de gastos de personal y adquisiciones.

Con respecto al pasivo, se puede apreciar:

e El valor del patrimonio neto aumenta considerablemente, gracias al elevado resultado del
ejercicio anterior obtenido durante el aiio 4 y las reservas. El capital social sigue igual.

e la deuda a largo y a corto plazo sigue la misma tdnica de afos anteriores, disminuyendo al
amortizarse otro aflo mas del préstamo. Con respecto a los proveedores, aumenta
ligeramente su valor.

Con respecto a la cuenta de resultados del ejercicio 5, tras la estabilizacion del modelo en las
ciudades de Sevilla y Malaga, se continla la busqueda de nuevas oportunidades en un nuevo
mercado. Se prevé un aumento de facturacion moderado, de aproximadamente el 14% con
respecto al afio anterior. El coste de ventas aumenta ligeramente, al implantarnos en una nueva
ciudad (68%), provocando una bajada en el margen bruto (32%). Los costes de personal, gastos
generales y amortizaciones se elevan, al ampliar el personal propio de la empresa y los activos fijos.
Los intereses siguen manteniéndose igual. Tras el pago de impuestos, queda un beneficio neto de
283.110 €, suponiendo el 10,68% de los ingresos totales. A pesar de ser un afio de inversion, los
procesos y procedimientos cada vez estdn mejor implantados y la empresa puede continuar con un
crecimiento positivo.

Tabla 75: Distribucion de los beneficios netos

ANO 0 % ANO 1 % ANO 2 % ANO 3 % ANO 4 % ANO 5 %
BENEFICIOS NETOS 30,859 € | 100%| 10,265€ | 100%| 193,287€| 100%| 140,487€ | 100%| 306,285€| 100%| 283,110€| 100%
RESERVAS 10,286  33% 3,422 33% 64,429 33% 46,829 33% 102,095 33% 94,370 33%
DIVIDENDOS 20,572 67% 6,843 67% 128,858 67% 93,658 67% 204,190 67% 188,740 67%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 75: Distribucion de dividendos y reservas
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Fuente: Elaboracidn propia

5.12.5. Flujos de caja previstos a cinco afos

w Universidad

Europea

En este apartado se hara un prondstico de flujo de caja en base a los ingresos previstos y a los costes

fijos que tiene DAHEIM. Para evitar tener caja negativa y comprometer la continuidad de la empresa

es necesario analizar las entradas y salidas de caja que habra mes a mes. Esto facilitard conocer la

capacidad de la empresa para afrontar sus deudas y si es realmente viable su crecimiento.

Para ello se ha utilizado los estados financieros (balance y cuenta de resultados) ya descritos en el

apartado 5.12.4., asi como los gastos fijos que tendra la empresa. Se ha estimado los cobros de

clientes a 30 dias, por lo que la facturacion emitida se desplaza un mes para efectuarse como

entrada de caja. Los pagos a proveedores se producirdn a 90 dias, por lo que las facturas recibidas

se efectuaran como salidas de caja tres meses mas tarde. Esto se puede observar en las Tablas 96 y

97 donde se muestra mes a mes las facturas emitidas y recibidas y cudndo afectaran a la tesoreria.

Tabla 76: Ciclo de facturacion y de entradas de caja por cobros de clientes

CICLO DE FACTURACION

NETO

DICIEMBRE

200,000.00

ENERO
84,334.09

FEBRERO
108,429.55

MARZO
144,572.73

ABRIL
156,620.45

MAYO
168,668.18

JUNIO
216,859.09

IVA|

20,000.00

8,433.41

10,842.95

14,457.27

15,662.05

16,866.82

21,685.91

TOTAL|

220,000.00

92,767.50

119,272.50

159,030.00

172,282.50

185,535.00

238,545.00

ENTRADAS DE CAJA

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

220,000.00 €

92,767.50 €

119,272.50 €

159,030.00 €

172,282.50 €
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JuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
253,002.27 265,050.00 277,097.73 289,145.45 245,765.91 263,636.36
25,300.23 26,505.00 27,709.77 28,914.55 24,576.59 26,363.64
278,302.50 291,555.00 304,807.50 318,060.00 270,342.50 290,000.00
JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

185,535.00 €

FACTURAS DE PROVEEDORES

NETO

238,545.00 €

278,302.50 €

291,555.00 €

304,807.50 €

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 77: Facturas a proveedores y salidas de caja

OCTUBRE
114,474.99

NOVIEMBRE
114,474.99

DICIEMBRE
114,474.99

ENERO
110,206.61

318,060.00 €

FEBRERO

MARZO

102,334.71 125,950.41

ABRIL
94,462.81

MAYO
133,822.31

270,342.50 €

JUNIO
157,438.02

IVA

24,039.75

24,039.75

24,039.75

23,143.39

21,490.29 26,449.59

19,837.19 28,102.69

33,061.98

TOTAL

138,514.73

138,514.73

138,514.73

133,350.00

123,825.00 152,400.00

114,300.00 161,925.00

190,500.00

Proveedores

PAGOS A 90

SALIDAS DE CAJA

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO JUNIO

JuLio

138,514.73 €

138,514.73 €

138,514.73 €

133,350.00 €

123,825.00 € 152,400.00 €

114,300.00 €

JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
173,181.82 149,566.12 213,367.77 125,619.83 109,917.36 78,512.40
36,368.18 31,408.88 44,807.23 26,380.17 23,082.64 16,487.60
209,550.00 180,975.00 258,175.00 152,000.00 133,000.00 95,000.00
AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
161,925.00 € 190,500.00 € 209,550.00 € 180,975.00€  258,175.00€  1,940,544.20

Fuente: elaboracion propia

Se ha tenido también en cuenta que el IVA generalizado por obras de reformas en Espaia es del 10%
(aunque algunas facturas deban tener diferente IVA segun a criterio de Hacienda), mientras que el
IVA aplicado a materiales es del 21%.

Dato importante a tener en cuenta, es la base imponible sobre los impuestos que se da en Las
Palmas de Gran Canaria, la tercera ciudad de expansidn de DAHEIM. Aunque a pesar de ser el 7% el
Impuesto General Indirecto Canario por simplicidad en el ejercicio se tomado el 21% de IVA para
todas las operaciones, si bien en la practica habria que realizar la contabilidad de la parte de Las
Palmas por separado, ya que tiene otro tipo de impuesto.

Con respecto a los salarios, se ha hecho un desglose del salario bruto (tal y como se muestra en la
tabla 99) por los diferentes conceptos de némina bruta, pagos a la Seguridad Social e IRPF, ya que
su salida de caja no se produce siempre a la misma vez. Para el IRPF se ha tomado el 20% del salario
mensual y su salida de caja se efectia de forma trimestral. La Seguridad Social del trabajador se ha
calculado con el 6% vy la Seguridad Social de la empresa con el 30%. Estos pagos si se realizan de
forma mensual a mes vencido. Por ejemplo, en noviembre se paga el mes de octubre. Esto es por el
mero hecho de cubrir cualquier inconveniente relativo a Seguridad Social hasta el ultimo dia del
mes.
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SALARIO ANUAL
NETO TOTAL
603,440.00 €

14 pagas prorrateadas en 12 meses

Tabla 78: Contribucion mensual

MENSUAL
50,286.67 €

10,057.33 €

SEG. SOCIAL
TRABAJADOR
3,017.20 €

W Universidad
Europea

SEG. SOCIAL
EMPRESA
15,086.00 €

78,447.20 €

SALARIO BRUTO

ANO 0 14 pagas prorrateadas en 12 meses 20% 6% 30%
CATEGORIAS SALARIO ANUAL MENSUAL SEG. SOCIAL SEG. SOCIAL IRPF ULTIMO
NETO TOTAL TRABAJADOR EMPRESA TRIMESTRE
|rotaL 425,100.00 € 35,425.00 € 7,085.00 € 2,125.50 € 10,627.50 € 55,263.00 € 21,255.00 €
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 79: Desglose de salarios por contribuciones
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
Némina Bruta 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20
S.S Trabajador 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20
S.S Empresa 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00
IRPF 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33
Némina Neta 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 941,366.40
3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 36,206.40
15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 181,032.00
10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 120,688.00
50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 603,440.00

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, se ha tenido en cuenta la liquidacién del IVA entre el soportado y el IVA repercutido. El IVA
es abonado trimestralmente cada dia 20. Es decir, los meses de abiril, julio, octubre, y la cantidad
correspondiente al ultimo trimestre del afo, sera efectiva el mes de enero del afo siguiente.

Este concepto queda reflejado en el flujo de caja como salida o entrada de dinero segun sea a pagar
o devolver respectivamente. Ya que por simplicidad se ha elegido no compensar el IVA, de forma
gue cada movimiento contable serd verdaderamente un movimiento en caja (sin ir a la cuenta de
Hacienda en caso de que salga a devolver y se quiera compensar con otro trimestre.)
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Tabla 80: Liquidacion del IVA
LIQUIDACION DE IVA
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
IVA Soportado a Prov. 24,039.75 23,143.39 21,490.29 26,449.59 19,837.19 28,102.69
IVA Repercutido 20,000.00 8,433.41 10,842.95 14,457.27 15,662.05 16,866.82
Diferencia 4,039.75 14,709.98 10,647.33 11,992.31 4,175.14 11,235.87
IVA a pagar/a devolver - - - - - -
IVA Acumulado - - - - - -
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
ENTRADA DE CAJA
- € - € - € 29,397.06 - € - €
JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
33,061.98 36,368.18 31,408.88 44,807.23 26,380.17 23,082.64 338,171.98
21,685.91 25,300.23 26,505.00 27,709.77 28,914.55 24,576.59 26,363.64
11,376.07 11,067.95 4,903.88 17,097.46 |- 2,534.38 |- 1,493.95 311,808.34
- - - - - 2,534.38 |- 1,493.95 -
- - - - - - 311,808.34
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO ANO SIG.
27,403.33 - € - € 27,347.91 - € - € 13,069.13

Fuente: Elaboracion propia

En adicién, en los flujos de caja anuales se ha incluido la salida de caja por el pago de impuesto de
sociedades. Este que al no estar fraccionado se efectuara en julio del afio siguiente al cierre. Esta
cantidad queda reflejada en la cuenta de pérdidas y ganancias de la tabla 93.

Ademas de todo lo ya comentado, se produciran salidas de caja por las inversiones realizadas (ya
comentadas en el apartado 5.12.2.) y una entrada de caja por el préstamo concedido a comienzos
del afio, ya descrito en el apartado 5.12.3. La devolucién de este préstamo en cuotas mensuales
(calculadas en la Tabla 93) sera también otra salida de caja a tener en cuenta.

Por ultimo, se ha decidido pagar dividendos a los accionistas dos veces al afio, en enero y julio. Estos
dividendos, siempre que haya beneficios positivos y suficientes, seran dos tercios del beneficio por el
ejercicio del afo anterior y serdn otra salida de caja. Su distribucidn a lo largo de estos cinco afos se
puede observar en la Tabla 101.
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Tabla 81: Flujos de caja Afio 1 DAHEIM

140,000.00€ |  408,097.88€ |  273,770.05€|  163,397.21€|  117,171.67€]| _ 94,498.57¢€
FLUJO DE CAJA ANO 1 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
Cobros 220,000.00 92,767.50 119,272.50 159,030.00 172,282.50 185,535.00
Pagos a Proveedores 138,514.73 138,514.73 138,514.73 133,350.00 123,825.00 152,400.00
IVA
A pagar/devolver 1,384.20 - - 29,397.06 - -
Acumulado - - - - - -
Sueldos y salarios
Némina Neta 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67
Retenciones
IRPF 21,255.00 - - 30,172.00 - -
Seguridad Social
SS Empresa 10,627.50 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00
SS Trabajador 2,125.50 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20
Impuestos
De sociedades - - - - - -
Inversiones
Inversiones 17,616.67 17,616.67 20,166.67 166.67 166.67 166.67
Financiacion
Cuota Préstamo 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07
Cobro Préstamo 300,000.00 - - - - -
Diviendos
Pago a accionistas 10,286.18 - - - - -
Total cobros 520,000.00 92,767.50 119,272.50 159,030.00 172,282.50 185,535.00
Total pagos 251,902.12 227,095.34 229,645.34 205,255.54 194,955.60 223,530.60
Resultado del mes 268,097.88 € |- 134,327.84 € |- 110,372.84 € |- 46,225.54 € |- 22,673.10 € |- 37,995.60 €
ORERIA AL D 408,097.88 € 273,770.05 € 163,397.21 € 117,171.67 € 94,498.57 € 56,502.97 €
| 56502.97€| 86,276.33€| 131,523.23€| 161,447.63€| 182,750.44€| 248,704.84 ¢ |
JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
238,545.00 278,302.50 291,555.00 304,807.50 318,060.00 270,342.50
114,300.00 161,925.00 190,500.00 209,550.00 180,975.00 258,175.00
27,403.33 - - 27,347.91 - -
50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67
30,172.00 - - 30,172.00 - -
15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00
3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20
10,286.18 - - - - -
166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67
2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07
10,286.18 - - - - -
238,545.00 278,302.50 291,555.00 304,807.50 318,060.00 270,342.50
208,771.63 233,055.60 261,630.60 283,504.69 252,105.60 329,305.60
29,773.37 € 45,246.90 € 29,924.40 € 21,302.81 € 65,954.40 € 58,963.10 €
86,276.33 € 131,523.23 € 161,447.63 € 182,750.44 € 248,704.84 € 189,741.73 €

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 76: Evolucion de los flujos de caja en el afio 1
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Fuente: Elaboracidn propia

Como se puede apreciar en la Figura 59, DAHEIM sufre unos primeros meses debido a que la
facturacion de clientes es ain muy baja y sin embargo los costes fijos son ya elevados. Es a partir de
junio cuando la empresa empieza a arrancar y el cobro a clientes toma una clara tendencia
ascendente, logrando que el resultado del mes sea por fin positivo. Gracias a la tesoreria inicial que
disponia la empresa y al préstamo, DAHEIM consigue superar esta fase inicial de arranque sin
problemas de caja negativa.

Figura 77: Evolucion de los flujos de caja en el afio 2
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Fuente: Elaboracion propia
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En la Figura 60, correspondiente a los flujos del afno 2, DAHEIM obtiene una caja mas estable y
positiva durante todo el ano, alcanzando su mdximo en noviembre. Como se ha comentado en
anteriores apartados, se trata de un afo de progresién econdmica, fruto de las inversiones
realizadas en el ejercicio anterior (marketing, personal, branding) y al aumento de facturacién.

Figura 78: Evolucion de los flujos de caja en el afio 3

Tesoreria Ao 3
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Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la figura 61, los flujos del afio 3, a pesar de conseguir una facturacién
mayor debido a la consolidacién del nuevo modelo y a tener unos cobros estables durante todo el
afio, la caja comienza a bajar debido a las inversiones realizadas en la nueva ubicacion (Malaga). Al
final de afio, se observa una tendencia ascendente de recuperacion.
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Figura 79: Evolucion de los flujos de caja en el afio 4

Tesoreria Afio 4
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Fuente: Elaboracidn propia

La tesoreria del afio 4, como se puede apreciar en la figura 62, sigue una tdénica similar al afio 2,
donde aumenta la facturacion considerablemente, y se puede observar una caja bastante estable,
con una tendencia lineal.

Figura 80: Evolucion de los flujos de caja en el afio 5

Tesoreria Afio 5
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Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la figura 63, los flujos del afio 5 son similares al afio 1 y 3. A pesar de
conseguir una facturacién mayor con respectos a afios anteriores, la caja se resiente debido a las
inversiones realizadas en la nueva ubicacion (Las Palmas), aunque a final de afio, se observa una
tendencia ascendente de recuperacion.
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5.12.6. Ratios y rentabilidad

Tras el pronéstico de los estados financieros de DAHEIM, es necesario evaluar una serie de ratios
qgue van a permitir hacer un diagndstico financiero y econdmico de la empresa. A continuacidn, se

muestran los principales ratios y sus porcentajes interanuales.

Tabla 82: Ratios de DAHEIM

FORMULA %
FONDO DE MANIOBRA ACTIVO C - PASIVO C - 49.494€ - 95.401€ [ -293% 72.137€
ROI | BAIT / ACTIVO TOTAL 6,39% - 1,75% -73% [ 29,58%
ROE BN/RRPP 15,60% - 6,03% -61% 120,93%
Margen Ventas (BAIT- I -T) / VENTAS 1,34% - 0,39% -71% 6,02%
Rotacién VENTAS / ACTIVO TOTAL 3,56 - 2,91 -18% 3,65
Endeudamiento ACTIVO TOTAL / RRPP 3,28 - 5,35 63% 5,50
Coste de la deuda, Kd G. FINANCIEROS / D. FINANCIERA|  2,00% - 1,23% -39% 1,37%
Estructura de capital DEUDA FINANCIERA / RRPP 0,18 - 2,12 1066% 2,03
Apalancamiento financier| (AT/RRPP)*(EBIT/EBT) 3,31 - 6,22 88% 5,55
LIQUIDEZ ACTIVO C/ PASIVO C 0,88 - 1,23 39% 1,17
TESORERIA TESORERIA / PASIVO C 0,33 - 0,46 37% 0,69
ENDEUDAMIENTO DEUDAS T/ PASIVO T 69,53% - 81,32% 17% 81,81%
CALIDAD DE LA DEUDA DEUDAS A CORTO / DEUDAS T 0,93 - 0,56 -40% 0,60
SOLVENCIA ACTIVO T/ EXIGIBLE T 1,44 - 1,23 -14% 1,22
FORMULA %
FONDO DE MANIOBRA ACTIVO C- PASIVO C 217.158€ | 201% 215.243€ | -1% 377.502€ | 75% >0
RO [ BAIT / ACTIVO TOTAL [ 1860% -37% | 40,50% 118% | 30,28% -25% 25,00%
ROE BN/RRPP 40,57% -66% 85,58% 111% 49,62% -42% 13,40%
Margen Ventas (BAIT-1-T) / VENTAS 4,12% -32% 7,96% 93% 6,44% -19% 6,00%
Rotacién VENTAS / ACTIVO TOTAL 3,35 -8% 3,80 13% 3,51 -8% 2,00
Endeudamiento ACTIVO TOTAL / RRPP 2,94 -46% 2,83 -4% 2,20 -22% -
Coste de la deuda, Kd G. FINANCIEROS / D. FINANCIERA [ 1,54% 13% 1,77% 15% 1,79% 1% <6%
Estructura de capital DEUDA FINANCIERA / RRPP 0,83 -59% 0,70 -16% 0,36 -48% -
Apalancamiento financie (AT/RRPP)*(EBIT/EBT) 2,98 -46% 2,85 -4% 2,21 -23% >1
LIQUIDEZ ACTIVO C/ PASIVO C 1,51 30% 1,49 -2% 1,75 17% 1,50
TESORERIA TESORERIA / PASIVO C 0,30 -56% 0,45 51% 0,35 -23% 0,50
ENDEUDAMIENTO DEUDAS T/ PASIVO T 66,02% -19% 64,69% -2% 54,46% -16% 60,00%
CALIDAD DE LA DEUDA DEUDAS A CORTO / DEUDAS T 0,63 5% 0,67 7% 0,74 10% 0-1
SOLVENCIA ACTIVO T/ EXIGIBLET 1,51 24% 1,55 2% 1,84 19% 1,50

Fuente: Elaboracion propia

a) Fondo de maniobra:

FM = ACTIVO CORRIENTE — PASVICO CORRIENTE

El dinero es fundamental para la empresa y se mueve a través del FM por el que entra y sale. Es la
parte de activo corriente que estd financiado con recursos permanentes (a largo). Este concepto
(contable y financiero) analiza la diferencia entre el dinero que tiene la empresa y lo que va a ser
capaz de convertir en liquido en un afio, y lo que tiene que pagar en ese mismo afio. Si la diferencia
es positiva (tiene mas activos corrientes) significa que la empresa tiene suficientes fondos para

atender los plazos a corto.
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Es visible como Construcciones Palacios tenia problemas para hacer frente a sus obligaciones a
corto, por su falta de gestidn en los cobros y plazos y como tras la transformacion a DAHEIM esto ha
sido gratificantemente solucionado con sus nuevas politicas y plazos de pagos y cobros.

Sin embargo, hay que apuntar que un fondo de maniobra excesivamente alto como el del afo 5,
puede indicar que tiene demasiados fondos ociosos que podrian generar mas rentabilidad si
estuvieran invertidos adecuadamente. Por lo que a partir de aqui se destinaran esos activos a nuevas
inversiones.

b) Rentabilidad econdmica:

BAIT
" ACTIVOS TOTAL

ROI

Este ratio mide el beneficio/ganancia que obtiene la empresa por las inversiones efectuadas.

Se observa como en el afio 0, que aun sigue siendo Construcciones Palacios, tiene una rentabilidad
baja, lo cual tiene sentido viendo la trayectoria hasta ahora de la empresa. Es apreciable como la
rentabilidad econdmica aumenta con el paso de los afios gracias a las inversiones, siendo légico que
esta rentabilidad se vea mermada en los afios en los que se producen nuevas inversiones (afio 1, 3y
5). Por lo que los datos son bastante favorables teniendo en cuenta el 25% de la media del sector.

c) Rentabilidad financiera:

BENEFICIO NETO

ROE =
RECURSOS PROPIOS

La rentabilidad financiera o ROE segun sus siglas en inglés de Return on Equity mide el beneficio que
obtiene la empresa en relacidn a los recursos propios, sin contabilizar el endeudamiento de recursos
ajenos. Indicando asi la capacidad para generar valor para sus accionistas, es decir, la ganancia que
estos obtienen por el capital que han invertido en la empresa.

A pesar de que el afio 1 la rentabilidad para los accionistas (en este caso un Unico socio) es menor
que el afo anterior siendo aun Construcciones Palacios, por las razones obvias que vienen
comentandose de la transformacion de empresa, este tiene una tendencia al alza con importantes
valores. Valores que se situan muy por encima de la media del sector de 13,40%.

d) Ratio de liquidez:

ACTIVO CORRIENTE

LIQUIDEZ =
PASIVO CORRIENTE

Mide la capacidad que tiene la empresa de cumplir con sus obligaciones a corto plazo (maximo un
afo).
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Lo ideal es que este ratio se encuentre entorno al 1,50, por lo que DAHEIM cumple con las
expectativas de pago a corto plazo sin llegar a tener problemas de liquidez, aunque si es cierto que
los dos primeros afios van muy ajustados, se recuperan a partir del tercero.

e) Ratio de tesoreria:

TESORERIA

TESORERIA =
PASIVO CORRIENTE

El ratio de tesoreria mide la capacidad que tiene DAHEIM de hacer frente a sus obligaciones a corto
plazo Unicamente con su tesoreria, es decir, con el activo mas liquido que posee.

Deberia situarse en torno al 0,50, y tras analizar los 5 afios se hace visible como en algun afio este
ratio es algo inferior, por lo que se debe prestar especial atencidén a la tesoreria y asegurarnos de
qgue no sobrepasan los limites.

f) Ratio de endeudamiento:

DEUDATOTAL

ENDEUDAMIENTO = ———7—
PASIVO TOTAL

El endeudamiento es las obligaciones de pago que la empresa tiene contraida con un tercero, ya sea
deuda financiera o con proveedores. Por lo que el ratio muestra la proporcién de esa financiacién
ajenay los recursos propios de DAHEIM.

Lo idéneo es que se encuentre entre un 40%-60%, por lo que los valores anuales indican que la
empresa tiene un excesivo endeudamiento en que solemos estar mas endeudados que la media.
Aunque se han puesto medidas al respecto que han hecho alcanzar un valor adecuado en el ultimo

afo (5).

g) Ratio de endeudamiento:

DEUDATOTAL

ENDEUDAMIENTO = ———7—
PASIVO TOTAL

El endeudamiento es las obligaciones de pago que la empresa tiene contraida con un tercero, ya sea
deuda financiera o con proveedores. Por lo que el ratio muestra la proporcion de esa financiacién
ajenay los recursos propios de DAHEIM.

Lo idéneo es que se encuentre entre un 40%-60%, por los valores indican que DAHEIM posee un
volumen de deuda excesivo. Al estar altamente apalancadas, mayor riesgo en relacién con las
operaciones de la empresa. Aunque se han puesto medidas al respecto que han hecho alcanzar un
valor adecuado en el dltimo afio (5).
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Su estructura de endeudamiento se divide en 46% a corto plazo y 36% a largo plazo.

h) Ratio de calidad de la deuda:

DEUDAS A CORTO

CALIDAD DE LADEUDA =
DEUDAS TOTAL

La calidad de la deuda es la proporcion de deuda que tiene exigible a corto plazo, en comparacion
con la deuda de la empresa que vence a largo plazo.

Cuanto mas alejados sean los plazos de vencimiento, mejor es la calidad de la deuda. El valor 0 en
este ratio indica que todos los vencimientos se concentran a largo plazo y seria por tanto buena
calidad, mientras que el 1 indica que todos los vencimientos son a corto plazo. Ya que interesa
valores lo mas préximo a 0, los resultados obtenidos indican que son mejorables. Estos valores son
l6gicos teniendo en cuenta la cantidad de proveedores tan altos que la empresa tiene, por lo que se
debe prestar especial atencion a ellos.

i) Solvencia

ACTIVO TOTAL
EXIGIBLE TOTAL

SOLVENCIA =

La solvencia mide la capacidad que tiene la empresa para hacer frente a sus obligaciones de pago, es
decir, si tiene suficientes activos como para pagar todas sus deudas.

El resultado ideal seria 1,5 lo que se asemeja a los valores obtenidos en los afios 3,4 y 5. A pesar de
ser algo inferior a este valor en los dos primeros afios, ello no indica que la empresa se encuentre en
situacidn de inestabilidad durante este periodo de grandes cambios para DAHEIM.

Figura 81: Evolucion de los ratios de liquidez y solvencia

2.00 +

1.40 +

1.20 +

1.00 -
ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

== | |QUIDEZ =m====SOLVENCIA

Fuente: Elaboracion propia
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5.12.7. Analisis de la inversion. VAN y TIR

El Valor Actual Neto permite calcular el valor presente de un determinado nimero de flujos de caja
futuros, originados por una inversidn. Los flujos de caja, hacen referencia a la diferencia entre los
cobros y los pagos que se esperan obtener a lo largo de la inversién. La metodologia consiste en
descontar al momento actual, mediante una tasa de descuento, todos los flujos de caja futuros del
proyecto. A este valor se le resta la inversidn inicial de modo que lo que se obtiene, es el valor actual
neto del proyecto. Es un método que se utiliza para valorar inversiones en activos fijos. En este caso
se podrd determinar si han sido rentables las inversiones realizadas para poder poner en marcha el
negocio, tales como maquinaria, reforma del local, mobiliario, etc.

El VAN se considera que es adecuado si es superior a cero, se diria que la inversién realizada es
rentable. EI TIR o Tasa Interna de Rendimiento, es aquella tasa de actualizacién que hace que el valor
actual neto sea cero. Es una medida de rentabilidad relativa bruta del proyecto. Si el valor es
superior a cero y ademas mayor que el coste de capital, el proyecto es rentable, mientras que si es
inferior no interesa y se debe rechazar.

Para el calculo del VAN, se va a suponer una tasa de descuento o de actualizacién del 10%, y un
coste del préstamo del 6%.

Tabla 83: Flujo de caja de inversion. VAN y TIR.

INVERSION REALIZADA POR

DAHEIM EN ANO 1
TASA DE DESCUENTO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 (e}
Beneficio del periodo 30.859 10.265 193.287 140.487 306.285 283.110
(+) Amortizaciones 13.988 24.566 23.933 23.533 20.211 22334
(-) Principal del préstamo 6.000 36.889 36.889 36.889 36.889 30.889
38.846,43€ |- 2.057,60€ | 180.330,26€ | 127.130,62€ | 289.606,79€ | 274.55599€

INVERSION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

FLUJO DE CAJA DE LA INVERSION -109.700,00 2.058 180.330 127.131 289.607 274.556
25% -109.700,00|- 514 45.083 31.783 72.402 68.639
*
VAN DE FLUJO 152.740,21 € *Se ha cogido un 25% de los ingresos como resultado directo
INVERSION - 109.700,00 € de la inversién como media, teniendo en cuenta que los
VAN 43.040,21 € primero afios serd menor y los ultimos mayor
TIR 21%

Fuente: Elaboracion propia
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Como se puede observar en la tabla 103 el VAN da un resultado positivo de + 24.715,52 euros, lo
cual quiere decir que la inversion realizada en el aiio 1 si resulta rentable. Si comparamos el TIR
obtenido de 17% con el coste de la deuda, se puede concluir que, sin duda, la inversidn realizada en

DAHEIM cumple con las expectativas.
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5.12.8. Anadlisis de escenarios pesimista y optimista

En este apartado se va a hacer una estimaciéon de los estados financieros partiendo de dos
escenarios alternativos al expuesto hasta ahora. Uno de ellos serd un escenario pesimista, en el que
DAHEIM no consigue captar el volumen de clientes esperado en esos primeros afios y el otro un
escenario optimista, en el que las predicciones de ventas superan lo calculado.

a) Escenario pesimista

En este escenario se parte de la premisa que DAHEIM necesita un periodo mas largo para afianzarse
en el mercado y no es hasta el afio 4 que consigue aumentar los beneficios de forma significativa con
respecto a lo que conseguia antes Construcciones Palacios. Como se comentard mads adelante en el
Plan de Contingencias, ante este escenario, DAHEIM retrasaria los planes de crecimiento a Mdlaga y
esperaria a conseguir antes una estabilidad y mayor eficiencia en Sevilla que le permita ampliar a
otra ciudad sin comprometer la sede original.

Figura 82: Evolucidn del beneficio neto en el escenario pesimista y realista
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Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 84: Cuenta de pérdidas y ganancias de DAHEIM en un escenario pesimista

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Ingresos de explotacién (1) 2.310.000 | 100,00% 2.150.500 | 100,00% 2.510.000 | 100,00%

Coste de ventas 1.735.500| 75,13% 1.526.855| 71,00% 1.735.163 | 69,13%

Margen bruto 574.500 | 24,87% 623.645 | 29,00% 774.837 | 30,87%

Gastos de Personal (2) 425.100 | 18,40% 603.440 | 28,06% 603.440 | 24,04%

Costes generales (5) 70.807 3,07% 78.032 3,63% 79.592 3,17%

Otros costes (6) 23.100 1,00% 23.562 1,10% 24.033 0,96%

| EBITDA 55.493 | 2,40% -81.389 | -3,78% 67.771| 2,70%

Amortizaciones (7) 13.988 0,61% 24.566 1,14% 23.933 1,11%

| EBIT 41.505 1,80% -105.955 | -4,93% 43.839 | 2,04%

Intereses (8) 360 0,02% 2.213 0,10% 2.213 0,10%

| EBT 41.145 1,78% -108.169 | -5,03% 41.625 1,94%

Impuestos (9) 10.286| 0,45% -27.042 | -1,26% 10.406 | 0,48%

| BENEFICIO NETO (10) 30.859 1,34% -81.126 | -3,77% 31.219 1,45%
ANO 3 % ANO 4 % ANO 5 %

2.810.000 | 100,00% 3.150.000 | 100,00%| 3.360.000 |100,00%

2.000.200 | 71,18% 2.155.200 | 68,42%| 2.309.200 | 68,73%

809.800 | 28,82% 994.800| 31,58%| 1.050.800| 31,27%

623.440| 22,19% 738.340| 23,44% 848.240 | 25,25%

91.584 3,26% 93.308 2,96% 105.697 | 3,15%

31.714 1,13% 32.348 1,03% 40.195 1,20%

63.062 2,24% 130.804 4,15% 56.668 [ 1,69%

23.533 1,09% 20.211 0,94% 22.334 1,04%

39.529 1,84% 110.593 5,14% 34.334( 1,60%

2.213 0,10% 2.213 0,10% 1.853| 0,09%

37.316 1,74% 108.379 5,04% 32.481( 1,51%

9.329 0,43% 27.095 1,26% 8.120| 0,38%

27.987 1,30% 81.285 3,78% 24.360 [ 1,13%

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en los flujos de caja de la Figura 104 de este escenario pesimista, el
préstamo de 300.000 € no seria suficiente para impedir una caja negativa en algunos meses del
primer afo. En este caso seria conveniente valorar solicitar una linea de crédito que permitiese a
DAHEIM disponer de una determinada cantidad de dinero para estos meses puntuales.
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Figura 83: Flujo de caja en el afio 1 del escenario pesimista
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Fuente: Elaboracion propia
b) Escenario optimista:

Este escenario se basa en que DAHEIM supere las expectativas y consiga una mayor facturacion.
Manteniendo el organigrama propuesto en el apartado 5.10., se considera que en el mejor de los
escenarios el maximo de obras que la empresa podria ejecutar serian 48 obras al afo, teniendo en
cuenta que la empresa dispone de 3 grupos de trabajo y que podrian llevar dos obras en paralelo.
Una obra de reforma integral suele tener una duracién media de mes y medio y coste medio de
80.000 €. Con estos datos se llega a un techo hipotético de 3.840.000 € de facturacidn en el primery
segundo afo.

En el afo 3 y 4 DAHEIM aumentaria su personal a un cuarto equipo de trabajo con otro encargado
técnico para ejecutar los nuevos proyectos en Mdlaga. Siguiendo con la misma hipdtesis anterior,
esto significaria que, en el mejor de los casos, este equipo podria ejecutar 16 obras mas al aiio, que
a una media de 80.000 € al afio supondria 1.280.000 € mas de facturacién.

Por ultimo, el quinto afio la empresa se expandiria a Las Palmas, formando ahi otro equipo de
trabajo, que, siguiendo la misma légica anterior supondria de nuevo 1.280.000 € mas de facturacién,
en el caso mas favorable. En todas las situaciones se toma el coste de ventas en torno a 70%, que es
la media del sector y que es complicado reducir de forma significativa.

En el caso de este escenario se deberia estudiar la posibilidad de aumentar la plantilla en las sedes
ya asentadas para poder asumir mas obras, ya que queda patente que la estrategia de Marketing
estd resultando un éxito y DAHEIM esta captando mas clientes de los que puede asumir.
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Figura 84: Evolucidn del beneficio neto en el escenario optimista y realista
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 85: Cuenta de pérdidas y ganancias de DAHEIM en un escenario optimista

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ANO 0

Ingresos de explotacion (1) 2.310.000 | 100,00% 3.840.000 | 100,00% 3.840.000 | 100,00%
Coste de ventas 1.735.500 | 75,13% 2.726.400 | 71,00% 2.654.592 | 69,13%
Margen bruto 574.500 | 24,87% 1.113.600 | 29,00% 1.185.408 | 30,87%
Gastos de Personal (2) 425.100 | 18,40% 603.440| 15,71% 603.440| 15,71%
Costes generales (5) 70.807 3,07% 78.032 2,03% 79.592 2,07%
Otros costes (6) 23.100 1,00% 23.562 0,61% 24.033| 0,63%
| EBITDA 55.493 [ 2,40% 408.566 | 10,64% 478.342 | 12,46%
Amortizaciones (7) 13.988| 0,61% 24.566 | 0,64% 23.933| 0,62%
| EBIT 41.505 1,80% 384.000 | 10,00% 454.410  11,83%
Intereses (8) 360 | 0,02% 2.213| 0,06% 2.213| 0,06%
| EBT 41.145 1,78% 381.786| 9,94% 452.196 | 11,78%
Impuestos (9) 10.286 0,45% 95.447 2,49% 113.049 2,94%
| BENEFICIO NETO (10) 30.859 1,34% 286.340 | 7,46% 339.147 | 8,83%
ANO 3 % \\[oX:! % ANO 5 %

5.120.000 | 100,00% 5.120.000 | 100,00%| 6.400.000 |100,00%

3.641.856 | 71,13% 3.539.456  69,13%| 4.642.560| 72,54%

1.478.144 | 28,87% 1.580.544 | 30,87%| 1.757.440| 27,46%

623.440( 12,18% 738.340| 14,42% 848.240| 13,25%

91.584 1,79% 93.308 1,82% 105.697 | 1,65%

31.714 0,62% 32.348 0,63% 40.195| 0,63%

731.406 | 14,29% 716.548 | 14,00% 763.308 | 11,93%

23.533 0,61% 20.211 0,53% 22.334| 0,58%

707.873 | 18,43% 696.337 | 18,13% 740.974 | 19,30%

2.213 0,06% 2.213 0,06% 1.853| 0,05%

705.660 | 18,38% 694.123 | 18,08% 739.121 | 19,25%

176.415 4,59% 173.531 4,52% 184.780 | 4,81%

529.245( 13,78% 520.593 | 13,56% 554.340 | 14,44%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 85: Flujo de caja en el afio 1 del escenario optimista con préstamo de 300.00 €
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Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la Figura 66, en este escenario optimista el flujo de caja da muy positivo,
por lo que se podria considerar disminuir la cuantia del préstamo solicitado, que era de 300.000
euros o incluso no solicitar ninguin préstamo. Obviamente dado que todo este escenario es basado
en una prediccidn muy optimista de la situacién, hay que tener en cuenta que no solicitar el
préstamo podria suponer un riesgo muy elevado y habria que tener elaborado un plan de
contingencias en caso de que la situacidn empeorase. Es por esto que se plantea en este caso
disminuir el préstamo a una cifra de 100.000 euros a devolver en 10 afios, lo cual ayudaria a DAHEIM
en caso de imprevistos o de que los ingresos no siguieran la tendencia optimista.

Como se puede observar en la figura, en el escenario optimista, seria suficiente con la caja inicial de
140.000 euros aportada por Construcciones Palacios para superar el primer afo sin caja negativa,
pero se considera que es mejor solicitar un préstamo de 100.000 euros.

Figura 86: Flujo de caja en el escenario optimista SIN préstamo
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Fuente: Elaboracion propia
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Figura 87: Flujo de caja en el escenario optimista CON préstamo de 100.000 €
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5.13. Plan de Contingencias

Un Plan de Contingencias plantea un conjunto de medidas a nivel estratégico, operativo,
organizacional y de personal, que garantizan la continuidad de la empresa en caso de que se
presente cualquier incidente o contratiempo que lo ponga en riesgo. Con ello, DAHEIM pretende
anticiparse a posibles situaciones que afecten negativamente al desarrollo del negocio, de forma que
ese impacto se minimice todo lo posible. Su objetivo es disefiar unos procedimientos alternativos a
las condiciones operativas normales del negocio, de forma que el tiempo de reaccidn ante cualquier
suceso sea el menor posible.

Para que este plan sea eficaz, es preciso investigar y analizar los distintos escenarios que pueden
darse y desarrollar unos planes de actuacion adecuados para cada uno de ellos. En el apartado 5.11
se ha realizado un andlisis detallado de los riesgos especificos que pueden aparecer en el modelo de
negocio. Sin embargo, en este plan se tratardn diversos escenarios mas generales que puedan
afectar al funcionamiento operativo de la empresa.

5.13.1. Ingresos por explotacion inferiores a los previstos

El afio 1 serd clave para el éxito o fracaso del nuevo modelo de negocio, ya que marcara la pauta
para las inversiones en afios posteriores. Como se puede observar en el plan econédmico-financiero,
se trata de un afo con una fuerte inversidn en patrimonio inmovilizado y una apuesta fuerte por la
transformacion del organigrama tradicional de la empresa, ampliando el personal en siete
empleados mas. Puede darse la coyuntura, por el motivo que sea, que el volumen de trabajo no
alcance la meta deseada, preestablecida en las previsiones de ventas de la cuenta resultados.

Ante esta situacidn, que podria corresponder con el escenario pesimista descrito en el apartado
5.12.8,, si se llega a un punto de no tener beneficios durante el ejercicio 1 y la previsidn del ejercicio
2, supone unos beneficios por debajo del 4%, se retrasaran un afo las inversiones previstas para el
afio 3 y 5. De la misma manera, si en el ejercicio 3, tras la implantacidn en la ciudad de Malaga, los
beneficios son inferiores al 2,5% y/o la previsidon del ejercicio 4 es inferior al 5,5%, se retrasara
también un afo la inversién del afio 5 en Las Palmas.

Estas medidas se toman con la idea de afianzar primero el nuevo modelo de negocio en la ciudad de
Sevilla, antes de realizar inversiones en las otras ciudades planteadas, Mélaga y Las Palmas.
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Figura 88: Plan de actuacion en caso de bajos ingresos
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Fuente: Elaboracion propia

5.13.2. Aumento de costes de venta

Puede darse el caso que los costes de venta de DAHEIM aumenten considerablemente a lo largo de
los afios, ya sea por subida de precios de materiales y mano de obra, y/o presupuestos mal
gestionados con grandes imprevistos en las obras, provocando sobrecostes en subcontratacion y
plazos.

Ante esta situacion, aparte de conocer mensualmente los costes, desviaciones y porcentajes de
beneficios individualmente de cada obra, se estudiaran también semestralmente aquellas obras que
tengan un beneficio inferior al 10%, para intentar detectar qué problema especifico de la obra estd
generando sobrecostes y qué se estd pasando por alto y poner las medidas necesarias para
mitigarlo.

Si se trata de un aumento de costes de materiales, como la situacion general que se esta viviendo
actualmente, los precios base deben quedar actualizados para poder asi reflejar ese aumento
también en los ingresos de ventas e informar al cliente de ello.

Los costes de ventas, normalmente se sitian en un 70% de los ingresos totales. En caso de superar
los costes de ventas en un 75-80%, se debe implantar la renovacidn del listado de proveedores de
confianza y ampliar esa cartera, para asi generar mas competitividad entre ellos.

5.13.3. Problemas de tesoreria

La tesoreria es uno de los motores principales para el buen funcionamiento del plan de negocio. Se
realiza una gran inversidon en los ejercicios 1, 3 y 5y se prevén unos costes de ventas y gastos fijos
gue suponen una media del 90% de los ingresos totales. Para afrontar todos estos pagos, se precisa
tener un cashflow saneado y con la planificacién suficiente para poder acometer todos estos gastos.
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Para ello, se solicita un préstamo en el afio 1, de 300.000 €, amortizable en 15 afios, que permite
acometer todas las inversiones y pagos de principios. En el caso de que durante el afio 3y 5, donde
se acometen las siguientes inversiones para trasladar el modelo de negocio a las otras dos ciudades,
no se disponga de los fondos suficientes para acometer estas inversiones, se puede solicitar otro
préstamo con un valor maximo de 100.000 €, amortizable en otros 15 afios. En el caso, que con el
nuevo préstamo no sea suficiente, se debe retrasar las inversiones un afno mas, hasta tener saneado
el flujo de caja.

Es importante realizar un analisis de los flujos de caja a futuro de la empresa antes de expandirse a
una nueva ciudad, de manera que DAHEIM pueda prever posibles problemas de caja negativa y
anticiparse mediante la solicitud de otro préstamo o una linea de crédito para esos meses puntuales.

5.13.4. Ventaja competitiva copiada por la competencia a menor coste

El sector de las reformas en un sector altamente competido, en el que cualquier pequefia
diferenciacién apreciada por los competidores es automdticamente copiada. DAHEIM corre por
tanto el riesgo de que otras empresas no tan profesionalizadas implanten pequefios cambios o
mejoras a un menor coste que el de esta y sean percibidos por los de clientes como un servicio
similar al suyo.

El modelo de negocio estd basado en la mejora continua y optimizacion de procesos vy
procedimientos que buscan la excelencia en el sector y ser percibidos como una empresa de alta
calidad.

En la situacion en la que la cuota de mercado baje un 3% con respecto a los competidores directos,
se debe hacer una renovacién del plan estratégico anual, estudiando el mercado y los competidores,
e identificando necesidades nuevas de clientes, con el fin de poder tener acceso a nuevas
oportunidades que presente el mercado. Puede darse el caso, que el mercado de las reformas de
viviendas se sature por completo y se tenga que tomar la decisién de buscar alianzas estratégicas en
otros sectores, como el retail y sector terciario.

5.13.5. Rentabilidades bajas en sucursales

El modelo de negocio actual plantea afianzar el plan en la ciudad de Sevilla y en el ejercicio 3y 5
realizar incursiones en el mercado de Madlaga y Las Palmas respectivamente, si se cumplen las
previsiones establecidas.

Puede ocurrir que, una vez implantados en la ciudad de Malaga o Las Palmas, no se obtengan los
ingresos previstos y se comprometa la rentabilidad de toda la empresa. Por ello, si durante los
ejercicios 3 y 5, se llegara a una rentabilidad inferior al 10%, se tomara la decisién de reforzar las
estrategias comerciales con personal de Sevilla, de ya demostrada eficacia, o, incluso, ampliar la
plantilla. Se puede plantear también una rotacidon temporal de personal, de forma que el buen
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funcionamiento de una sucursal pueda instaurarse en las otras y haya un mejor flujo de
conocimientos y se comparta el expertise. Todo esto se haria con el fin de poner todos los esfuerzos
en incorporar a DAHEIM en estos mercados y sacar adelante el plan estratégico preestablecido.

En el caso que estas rentabilidades comiencen una tendencia descendente durante los tres afios

posteriores, se deberia replantear el cierre de alguna sucursal, para no arriesgar la supervivencia de
toda la empresa.
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6. CONCLUSIONES

En este Ultimo apartado se van a plasmar las conclusiones a la que se ha llegado en este plan de
negocio tras todos los analisis e investigaciones realizadas en los apartados anteriores y cémo se han
cumplido los objetivos marcados para este TFM. La transformacién de una empresa constructora
tradicional a una de reformas Llave en mano con un ambicioso planteamiento digital plantea, sin
duda, muchos retos e incertidumbres. Para abordar estas cuestiones de forma mas clara y metddica,
se relacionaran los objetivos marcados para este TFM en el Capitulo 2 con las conclusiones que se
han obtenido.

Tras el andlisis de la situacion actual del mercado espaiiol de reforma y compraventa de vivienda en
Espana, que suponia el primer objetivo, se puede concluir que, pese al reciente pardén que ha
supuesto la crisis del coronavirus, el sector ha recuperado la buena tendencia que llevaba desde
2014. Tras el confinamiento, las reformas de vivienda han vivido un repunte, que suponen una gran
oportunidad de negocio para DAHEIM. Ademads, se ha comprobado como las reformas integrales y el
modelo Llave en mano son cada vez mas demandadas, a pesar de no haber muchas empresas
especializadas en ello.

Otro aspecto el que se ha profundizado es el segmento de cliente extranjero, que protagoniza cada
vez mas compraventas en Espafia, especialmente en zonas costeras y suponen sin duda un claro
nicho de mercado.

A toda esta situacién hay que sumarle la importancia de los Fondos Europeos destinados a reforma
residencial, que se reflejaba en el Objetivo 2 y que mediante el Plan de Rehabilitacion de Vivienda y
Regeneracion Urbana destinardn hasta 2023 1.631 millones de euros a reformas energéticas de
viviendas y que, sin duda, supondran un fuerte impulso a la rehabilitacién residencial en Espafia.
Cada comunidad autéonoma tiene una asignacion concreta y el acceso a ella por parte de los
ciudadanos precisara de técnicos con conocimientos en la materia que les ayuden con la gestiéon y
tramitacién documentaria.

Todo esto ha permitido tener una idea clara de la situacién del mercado y qué nichos y clientes
pueden ser clave para DAHEIM. Es importante revisar estos datos de forma periddica para que la
empresa pueda anticiparse ante nuevos cambios de mercado y reaccionar de forma proactiva.

El Objetivo 3 marcado para este TFM, suponia una investigacién de la competencia en diversas
ciudades. Tras un exhaustivo analisis de empresas similares en Sevilla, donde se analiza no solo la
facturacion y personal, sino también sus estrategias de captacion y promocién, se puede concluir
gue existen bastantes empresas de tamafio medio, aunque mas orientadas a obra de nueva
construccion y retail. Se pretende, por tanto, aprovechar el vacio existente de constructoras con
presencia en redes sociales para captar clientes en Sevilla y ganar mercado. Ademas, se plantea en
tres afios una expansién a Madlaga, que, por cercania y poblacidn, supone una gran oportunidad de
negocio, especialmente en el orientado al sector de cliente extranjero.

El analisis de la competencia en Las Palmas, ha permitido concluir que no hay apenas empresas
orientadas a las reformas residenciales Llave en mano, lo cual, unido a un mercado cada vez mas
creciente, confirma que una expansion geografica a esa ciudad a medio plazo podria ser muy
interesante para DAHEIM. Es fundamental que la diferenciacién de la empresa esté siempre
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presente en este crecimiento, para no perder la ventaja competitiva que la caracteriza frente a sus
potenciales competidores. Para ello, se ha definido un Plan Estratégico y Plan de Marketing donde se
desarrollan planes de accién especificos que cubren esos cinco afios.

Este crecimiento escalonado en tres y cinco afos necesita un plan minucioso de inversiones y
viabilidad, ya que no debe afectar a la sede principal de Sevilla. Para ello se ha analizado la
estructura de la empresa y los recursos humanos necesarios para la transformacion de
Construcciones Palacios a DAHEIM, como se marcaba en el Objetivo 7. Esto permite a la empresa
conocer los costes fijos que tendria y hacer unas predicciones de flujo de caja a cinco afnos.

Estas estimaciones son importantes para saber la necesidad o no de un préstamo y su cuantia para
evitar cajas negativas. Se concluye que, en un escenario realista, un préstamo de 300.000 euros, con
devolucién a 15 afios, permitiria a DAHEIM realizar las inversiones necesarias para su puesta en
marcha y cubrir posibles desajustes en la caja durante sus primeros anos. El analisis de las
rentabilidades y los ratios VAN y TIR de la inversién, demuestran que el modelo de empresa
planteado si es viable, alcanzando uno de los objetivos mds importantes marcados para este trabajo.

Con la estructura de personal planteada de 27 empleados, asi como los nuevos recursos digitales, se
estima que es necesario un minimo de 29 obras al aiio para soportar los gastos fijos de la empresa.
Esto se considera una meta alcanzable, ya que no se aleja del volumen de ingresos que ya estaba
teniendo anteriormente Construcciones Palacios. Ademas, teniendo en cuenta que DAHEIM contara
con tres equipos de trabajo, supondria mensualmente tan solo 0,80 obras a cada equipo, lo que esta
muy por debajo de su capacidad de rendimiento.

Tabla 86: Punto de equilibrio DAHEIM

Costes Fijos 705.034
Precio venta unitario Reforma integral 80.000
70% Costes Variables 56.000

Punto de equilibrio 29,38

Fuente: Elaboracion propia

Adicionalmente a todas estas estimaciones y cdlculos, se ha elaborado un andlisis de riesgos que
permite pronosticar y anticiparse ante situaciones que afecten negativamente al desarrollo de la
empresa. Este analisis ha derivado en una serie de medidas correctoras que tienen especial
relevancia en los riesgos clasificados como intolerables, que son los relativos a falta de liquidez
(abordado en detalle en el punto 5.12.5.), impago de clientes e imprevistos en la ejecucion de
proyectos llave en mano.

Ademas, se ha elaborado un Plan de Contingencias que asegura la continuacion del negocio en caso
de imprevistos y marca planes de actuaciéon para distintos escenarios que se alejen de las
estimaciones realizadas en el Plan Financiero.
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Como futuras lineas de investigacion, seria interesante analizar qué pasaria si DAHEIM decidiera ser
también promotor y que la empresa comprase las viviendas, las reformase Llave en mano y las
vendiese o alquilase. Seria una ampliacién del modelo de negocio mediante integracién vertical
hacia atras, que aunque supondria un mayor riesgo e inversion, también podria aportar mayores
perspectivas de beneficios.

Otra linea interesante a seguir seria continuar con el crecimiento geografico por proximidad, como
podria ser Tenerife, por similitudes con el mercado de Las Palmas, o Murcia, una ciudad costera
también con mucho cliente extranjero y perspectivas de crecimiento. También se podria estudiar
cambiar el rumbo e intentar abordar las grandes capitales Madrid o Barcelona, mercados sin duda
de mayor facturaciéon, pero mas saturados y con alta competencia.

Figura 89: Lienzo del modelo de negocio DAHEIM
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Fuente: Elaboracion Propia
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ABREVIATURAS

BBVA: Banco Bilbao Vizcaya Argentaria.

CRM: Customer relationship management.

EBITDA: Earnings Before Interest Taxes Depreciation and Amortization

EBIT: Earnings Before Interest Taxes

EBT: Earnings Before Taxes
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EPC: Engineering, Procurement and Construction. Ingenieria, Adquisicion y Construccién.

ERP: Enterprise Resource Planning.
IGIC: Impuesto General Indirecto Canario

INE: Instituto Nacional de Estadistica.

INSST: Instituto Nacional de Seguridad y Salud en el Trabajo.

IRPF: Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas
IVA: Impuesto al Valor Agregado
KPI: Key Performance Indicator.
B2B: Business to Business.

B2C: Business to Client.

PIB: Producto Interior Bruto

ROI: Return on Investment.
RR.HH.: Recursos Humanos.

SEO: Search Engine Optimization.
TFM: Trabajo Fin de Master.

TIN: Tipo de Interés Nominal.
TIR: Tasa Interna de Retorno

VAN: Valor Actual Neto
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ANGLICISMOS

Big Data: Conjunto de técnicas que permiten analizar, procesar y gestionar conjuntos de datos
extremadamente grandes que pueden ser analizados informaticamente para revelar patrones,
tendencias y asociaciones, especialmente en relacién con la conducta humana y las interacciones de
los usuarios. (Real Academia Espafiola, 2021)

Cash Flow: Diferencia entre los cobros y pagos de una empresa en un periodo determinado.

Chatbot: Robot de conversacién, un tipo de agente de conversacidn, un programa de computadora
disefiado para simular una conversacién inteligente con uno o mas usuarios humanos a través de
métodos auditivos o textuales. (Educalingo, 2021)

Community Manager: persona encargada de gestionar la comunidad online de una marca, siendo la
persona que establece la comunicacion con los usuarios de la red y la empresa. Es el encargado de
crear contenido de calidad y con valor para los usuarios. (Glosario Marketing Digital, 2020)

Compliance: cumplimiento, conjunto de procedimientos y buenas practicas adoptados por las
organizaciones para identificar y clasificar los riesgos operativos y legales a los que se enfrentan y
establecer mecanismos internos de prevencién, gestidn, control y reaccién frente a los mismos.
(World Compliance Association, 2021)

Engagement: compromiso, cuando una publicacion realizada en redes sociales consigue mucha
aceptacion por parte del resto de usuarios y es visible a través del nimero de comentarios, retuits o
«me gusta». (Acer, 2017)

Funnel: embudo de conversidn, el proceso porque el que un consumidor pasa desde el momento en
el que decide su compra, hasta que la realiza. (Glosario Marketing Digital, 2020)

Hashtag: tipo de etiqueta o etiqueta de metadatos utilizado en los servicios de redes sociales y
microblogging que hace que sea mas facil para los usuarios encontrar mensajes con un tema o
contenido especifico. Los usuarios crean y utilizan hashtags colocando el caracter almohadilla (o
signo de numero) “#” delante de una palabra o frase sin espacios, ya sea en el texto principal de un
mensaje o al final. (Arimetrics, 2021)

Inbound: El inbound marketing es un tipo de marketing online, que consiste en guiar al cliente en el
proceso de compra. (Economipedia, 2021)

Keyword: palabras clave que se usan para hacer busquedas en cualquier buscador web y que las
empresas usan para posicionar su web en los resultados de busqueda. (Glosario Marketing Digital,
2020)

Lead: registro de usuarios que consigue una empresa, en el cual ellos facilitan sus datos a cambio de
algo de su interés. Por lo tanto, se convierten en contactos que dan su informacion voluntariamente.
puesto que aceptan la politica de privacidad que, generalmente, permite usar sus datos con fINEs
comerciales. Después, acaban pasando a formar parte de la base de datos de la empresa. (Glosario
Marketing Digital, 2020)
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Like: “me gusta”, es la accidon por la que un usuario dice que le gusta una publicacién determinada.
(Acer, 2017)

Live: directo, Instagram Live, es un recurso dentro de Instagram Stories para que las personas creen
sus propias transmisiones en vivo. (RD Station , 2021)

Millennial: Designa a las personas que llegaron a la edad adulta en el momento del cambio de siglo,
es decir, a las nacidas durante las dos ultimas décadas del siglo XX. (Real Academia Espafiola, 2021)

Networking: actividad cuyo objetivo es ampliar la red de contactos profesionales. Asi, se generan
oportunidades de negocio y/o empleo. (Economipedia, 2021)

Newsletter: boletin, publicacién destinada a tratar asuntos cientificos, artisticos, histdricos o
literarios, generalmente publicada por alguna corporacion. (Diccionario Clave, 2021)

Partner: Persona o entidad que estd asociada con otra. (Diccionario Clave, 2021)

Proptech: viene de la unién de “Property” y “Technology” y designa a todas las empresas que hacen
uso de la tecnologia y la innovacién para redefinir, optimizar y digitalizar cualquier aspecto dentro
del sector inmobiliario.

Reel: es la funcionalidad de Instagram que permite la creacidn y edicién de videos desde la propia
app con la intencidn de entretener a sus seguidores. (Inbound Cycle, 2020)

Retail: comercio minorista, es un sector econémico en la economia de un territorio que hace
referencia al sector encargado de proveer de bienes y servicios al consumidor final, dado que integra
al grueso de comerciantes de un determinado lugar. (Economipedia, 2021)

Showroom: Espacio en el que los fabricantes, disefiadores o artesanos exponen sus nuevos
productos al publico para su exhibicién o venta. (Diccionario Clave, 2021)

Social Manager: es el profesional del dmbito del marketing online que se encarga de preparar y
planificar la estrategia de una marca o empresa en los medios sociales, que posteriormente
ejecutara el Community Manager. (Inbound Cycle, 2020)

Soft Skills: habilidades blandas, son un término que a menudo se asocia con la "EQ" de una persona,
el conjunto de rasgos de personalidad, las gracias sociales, la comunicacidn, el lenguaje, los habitos
personales, la amistad y el optimismo que caracterizan las relaciones con otras personas.
(Educalingo, 2021)

Story: historia, hace referencia a las historias de Instagram, una funcionalidad de Instagram que
permite a los usuarios compartir videos efimeros que desaparecen al cabo de 24 horas. (Marcos
Seculi, 2020)

Vlog: surge de la fusidn entre video y blog, son blogs en formato video. (Inbound Cycle, 2020)

Webinar: es un contenido formativo en formato video que se imparte a través de internet. (Inbound
Cycle, 2020)
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ANEXOS

Anexo |: Encuesta tipo a los empleados de DAHEIM sobre comunicacién y satisfaccion

L

DAHEIM Employee Communication Survey

Date: Department:

Please rate the following items on a scale from 1 through 5, with 1 being "strongly disagree™ and 5 being "strongly
agree.”

| feel | have a voice in matters that concern me.

[1]2]s[e]s]
Managers welcome my feedback, and encourage me to express my thoughts and ideas.

[1]2]s[e]s]
The relationship | have with my superiors makes it easy to talk to them whenever there is a problem.

[t]2]s]e]5]
| feel as though | am a part of the decision-making process within this organization.

[t]2]s]e]5]
There are programs in place that allow people to freely express their ideas.

[t]2]s]e]5]
Supervisors tend to feel as though their ideas are more important than mine are.

[t{2]s]2]5]
People are afraid to express ideas because they never get credit for them.

[t{2]s]2]5]

When asked my opinion, | find it difficult to be honest because | fear retaliation for doing 50.

HERRE
When it comes 1o my supervisors, | feel it is best to just tell them what they want to hear because they never listen to
me anyway.

Only certzin people are allowed to express their opinions in company meetings.

| am tired of speaking out on certain issues because they always just go unresolved anyway.

_
[
[ |
N
[

What do you feel could be done to improve communications within the company?

Do you have any other comments you would like to share?

Fuente: Elaboracion propia con preguntas tipo de internet
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Anexo II: Encuesta a los usuarios de plataformas digitales de DAHEIM (pagina 1)

ENCUESTA DE SATISFACCION DE LOS USUARIOS DE REDES SOCIALES
SOBRE EL PERFIL DE DAHEIM

iHolz queridos followsers!
Queremos que nos ayudsis a mejorar nuestras redes sociales y nos seria de gran ayuda saber
gué es lo gque pensais para poder adaptar el contenido de las diferentes plataformas 2 vuestro

gusto en la madida de lo posible. Con el objetivo de ofreceros unz experizncia Unica a traves de
nuestro servicio integral.

Por favor contestad honestamente a este cuestionario, solo o3 llevard un momento.

Muchisimas gracias.
Equipo DAHEIR.

i5igue alguna de nuestras redes saciales? Por favor conteste "si" 0 "no®, en caso negativo, nos
gustaria saber el motiva,

O

CIMa; Escrita el motivo por qué no:

iLe gusta el contenido que publicamos en nuestras diferentes plataformas sociales?

Osi

Mo

Jawveces

Haga clic o pulse aqui para escribir texto

£0ué |2 gustaria que publicasemos en nuestras redes sociales?
OMovedades zobre las obras gque realizamos

OMoticas del sactor

CEventos

Ootro contenido, por favor especifica:
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£En qué redes sodiales nos sigue?
U Linkadin

Ll Instagram

LITikTok

YauTube

LGtrana mencionada préviaments, por Favar especifigue:

ilnteractia con nuestras publicadiones? Cudntenos brevemente si comparte, comenta o da a
“ime gusta™; o, por el contrario, por gué no realiza ninguna accidn.

iHa entrado en nuestra nueva pagina web? Juéntencs gue le parece, puntuando del 1 al 5,
siende 1 “no me gusta” y 5 "me encanta’:

Estética

Facil de usar

Categorias

Claridad

0t rove. idiomas

Indiguenos dénde reside:
L Eurapa

L Narte América

L0re; por favar, especifique oiudsd:

Fuente: Elaboracion propia con preguntas tipo de internet
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Anexo lIl: Ejemplo de programacién de una reforma integral media de una vivienda de 100 m?y 80.000 € de presupuesto

1 REFORMA INTEGRAL VIVIENDA
100m2

2 FASE 0: FORMALIZACION CONTRATO,
GESTION DE DOCUMENTACION Y PERMISOS

3 Formalizacién de contrato

] Gestion de documentacion de seguridad y
salud

s Planificacion de trabajos y materiales

6 implantacion en obra

7 FASE 1: DEMOLICIONES, PREINSTALACIONES Y

AYUDAS
8 Demoliciones y actuaciones previas
B Fontaneria y saneamiento

10 Climatizacion

n Electricidad y telecomunicaciones
2 Ayudas de albaiileria

13 FASE 2: ALBANILERIA E INSTALACIONES

“ Recrecidos de suelo

15 Tabiqueria de cartén yeso / cerdmica
16 Fontaner(a y saneamiento

7 Electricidad y telecomunicaciones

1 Climatizacién

9 Revestimientos

20 Alicatados

2 Techos

22 FASE 3: PAVIMENTOS, ACABADOS Y
CARPINTERIA DE MADERA Y METALICA

E) Pavimentos
24 Carpinteria de madera
E3 Carpinteria metalica
2 Pintura

2 Sanitarios

28 FASE 4: FINAL DE OBRA

2 Umpleza de obra

) Entrega de obra y documentacién final
31 VARIOS

2 Gestion de residuos

3 Seguridad y salud

80 dias

7 dias.

1dia

5 dias

5 dias

1dia

18 dias

9 dias

10 dias

10 dias

14 dias

14 dias

38 dias

4 dias

20 dias

7 dias

18 dias

16 dias

10 dias

10 dias

15 dias

26 dias

20 dias

10 dias

6 dias

4 dias

2 dias

1dia

1dia

1dia

80 dias

80 dias

80 dias

REFORMA INTEGRAL VIVIENDA 100m2...

ey FASE 0: FORMALIZACION CONTRATO, GESTION DE DOCUMENTACION Y PERMISOS...

FASE 1: DEMOLICIONES, PREINSTALACIONES Y AYUI
r

DAS

FASE 2: CERRAMIENTOS, TABIQUERIAS Y TECHOS

DAHEIM

design & build

FASE 3: PAVIMENTOS, ACABADOS Y CARPINTERIA DE MADERA Y METALICA

FASE 4: FINAL DE OBRA

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo IV: Balance
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W Universidad
Europea

BALANCE

AND O

%

AND 1

%

ARNOD 2

%

ANOD 3

%

AND a

ACTIVO NO CORRIENTE 277,350 398,743 374,811 379,344 355,999 369,438

I. INMOVILIZADO INTANGIBLE 3,007 0.46% B,B76 0.97% B,B76 1.01% B,B76 0.87% B,B76 0.88% 11,638 0.53%
Aplicaciones informaticas 3,007 2,876 8,876 8,876 8,876 11,638

I INMOVILIZADO MATERIAL 274,343 42.25% 389,B67| 42.79% 365,035 41.64% 370,468 | 36.36% 347,123 34.24% 357,800 2B.56%
Terrenos y construcciones 234 824 303,447 292 871 282,294 271,718 261,141
Utensilios y herramientas 3,125 3,938 2,500 1,500 1,250 1,000
Mobiliario 2,180 13,490 12,725 14 460 13,570 15,180
Equipo informatico 450 23,700 20,625 21,750 18,300 18,050
Magquinaria y vehiculos 33,764 45,293 37,214 50,464 42 286 62,429

ACTIWO CORRIENTE 372,050 57.29% 512,289| 56.23% 504,026 57.35% 639,647 | 62.77% 657,732 64 .88% 883,431 70.51%
Existencias 12,050 32,548 2,623 27,770 17,334 21,427
Tesoreria 140,000 189,742 296,403 126,877 200,393 177,004
Clientes 220,000 290,000 205,000 485,000 440,000 685,000

TOTAL ACTIWVD 100.00% Rk KIES R 100.00% . e 1,018,991 € plusieee] 1,013,731 € gpinskvees] 1,252, 809 € plyskvee]

PATRIMOMNIO NETO 197,856 30.47% 170,144 1B8.68% 159,836 18.19% 346,280| 33.98% 357,909 3531% 570,535 45.54%
Capital 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000
Reservas 30,000 109,285 119,572 122993 187,422 234,251
Resultado del ejercicio anterid 27,856 30,859 10,265 193,287 140,487 306,285

PASIVO NO CORRIENTE 30,000 4.62% 324,000| 35.56% 287,111 32.67% 250,222 2456% 213,334 21.04% 176,445 14.08%
Deudas a largo plazo 30,000 324,000 287,111 250,222 213,334 176,445

PASIVO CORRIENTE 421,544 6491% 416,889 4576% 431,889 49.14% 422,489 41.46% 442,489 4365% 505,889 40.38%
Deudas a corto plazo 5,000 36,889 36,889 36,889 36,889 30,889
Proveedores 415544 380,000 395,000 385,600 405,600 475,000

TOTAL PASINVD 849400 € | 100.00%| 911,033 € | 100.00%| 878,836 € | 100.00%| 1,018,991 € |100.00%| 1,013,731 € | 100.00%| 1,252,860 € | 100.00%

Fuente: Elaboracion propia
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Modelo de Negocio DAHEIM

Anexo V: Tabla de los principales ratios

FORMULA

w Universidad

% ANO 2

Europea

% MEDIA SECTOR

FONDO DE MANIOBRA

ACTIVO C- PASIVO C

49,494 €

95,401 €

-293%

72,137€

-24%

217,158 €

201%

215,243 € -1%

377,542 €

75%

=0

ROI | BAIT / ACTIVO TOTAL 6.39% 1.75% -73% 29.58% 1595% 18.60% -37% 40.50% 118% 30.28% -25% 25.00%
ROE BN/RRPP 15.60% 6.03% -61% 120.93% 1904% 40.57% -66% 85.58% 111% 49.62% -A42% 13.40%
Margen Ventas (BAIT-1-T) / VENTAS 1.34% 0.39% -71% 6.02% 1455% 4.12% -32% 7.96% 93% 6.44% -19% 6.00%
Rotacidn VENTAS / ACTIVO TOTAL 3.56 291 -18% 3.65 26% 3.35 -8% 3.80 13% 3.51 -8% 2.00
Endeudamiento ACTIVO TOTAL / RRPP 3.28 5.35 63% 5.50 3% 2.94 -46% 2.83 -4% 2.20 -22% -
Coste de la deuda, Kd G. FINANCIEROS / D. FINANCIERA 2.00% 1.23% -39% 1.37% 11% 1.54% 13% 1.77% 15% 1.79% 1% < 6%
Estructura de capital DEUDA FINANCIERA / RRPP 0.18 2.12 1066% 2.03 -4% 0.83 -59% 0.70 -16% 0.36 -48% -
Apalancamiento financier (AT}'RRPP}‘(EBIT}'EBT} 3.31 6.22 338% 5.55 -11% 2.98 -46% 2.85 -4% 2.21 -23% »1
LIQUIDEZ ACTIVO C/PASIVOC 0.88 1.23 39% 1.17 -5% 1.51 30% 1.49 -2% 1.75 17% 1.50
TESORERIA TESORERIA [ BASIVO C 0.33 0.46 37% 0.69 51% 0.30 -56% 0.45 51% 0.35 -23% 0.50
ENDEUDAMIENTO DEUDAS T/ PASIVOT 69.53% 81.32% 17% 81.81% 1% 66.02% -19% 64.69% -2% 54.46% -16% 60.00%
CALIDAD DE LA DEUDA DEUDAS A CORTO / DEUDAS T 0.93 0.56 -40% 0.60 7% 0.63 5% 0.67 7% 0.74 10% 0-1
SOLVENCIA ACTIVOT/EXIGIBLET 1.44 1.23 -14% 1.22 -1% 1.51 24% 1.55 2% 1.84 19% 1.50
Fuente: Elaboracion propia
Anexo VI: Tabla de beneficios, reservas y reparto de dividendos
ANO 0 % ANO 1 % ANO 2 % ANO 3 % ANO 4 % ANO 5 %
BENEFICIOS NETOS | 30,859€ | 100%| 10,265€ | 100%| 193,287€ | 100%| 140,487€ | 100%| 306,285€| 100%| 283,110€| 100%
RESERVAS 10,286  33% 3,422  33% 64,429 33% 46,829 33% 102,095 33% 94,370 33%
DIVIDENDOS 20,572| 67% 6,843 67%| 128,858| 67% 93,658 67% 204,190, 67% 188,740 67%
Fuente: Elaboracion propia
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Anexo VII: Cuenta de pérdidas y ganancias (P&G)

Modelo de Negocio DAHEIM

W Universidad
Europea

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CUENTA DE PERDIDAS ¥ GANANCIAS

Ingresosde explotacidn 2,310,000 | 100.00% 2,650,500 | 100.00% 3,210,000 | 100.00% 3,410,000 | 100.00% 3,850,000 | 100.00% 4,395,000 [ 100.00%
Coste de ventas 1,735,500 75.13% 1,905,000 | 71.87% 2,219,073 | 69.13% 2,450,200 | 71.85% 2555200 | 66.37%| 2995200| 6B.24%
Margen bruto 574,500 24.87% 745,500 | 28.13% 990,927 | 30.87% 950,200 | 28.15% 1,294800 | 33.63%| 1395s00| 3178%
Gastos de Personal 425100 | 18.40% 603,440 | 22.77% 503,440 | 18.830% £23,440 | 18.28% 738,340 | 19.18% 848240 | 19.30%
Costes generales 70,807 | 3.07% 78,082 | 2.94% 79,502 | 2.48% 91,584 |  2.69% 93308 | 2.47% 105,607 | 2.40%
Otros costes 23,100 100% 23562 | 0.89% 24033 | 075% 31,714 |  0D93% 32345 | 0.84% 40195 | 091%
[EBTDA 55493 | 2.40% 40,4966 | 1.53% 283,861 | B8.84% 213,062 | 6.25% 430,804 | 11.19% 401,668 9.14%
Amortizaciones 13088 061% 24566 | 0.93% 23,933 | 0.90% 23,533 | 0.89% 20211 o076 22334 0.84%
[EBIT 41,505 180% 15,000 | 0.60% 259,920 | 0.81% 189,520 |  7.15% Mo593 | 15.49% 379,334 | 14.31%
Inte reses 360 | oDo2% 2,213 | Dos% 2,213 | 0.08% 2213 008w 2213 | 0.08% 1853 o0.07%
[eBT 41,145 | 178% 13,686 | 0.52% 257,715 | 9.72% 187,316 | 7.07% 08379 | 15.41% 377,481 | 14.24%
Impuestos 10286| 0.45% 3422 | 0.13% 54,429 | 2.43% 46829 | 1.77% 102,005 | 3.85% 94370| 3.56%
[BENEFICIO NETO 30,850€ | 134% 10,265€ | 0.39% 193,287 € | 7.29% 140,487 € | 5.30% 306,285€ | 11.56%| 283,110€| 10.68%

Fuente: Elaboracidn propia
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Anexo VIII: Cuadro de amortizacién del préstamo

CUADRO DE AMORTIZACION PRESTAMO

METODO FRANCES

Modelo de Negocio DAHEIM

Interés Anual

6%
30,888.83 €

Europea

w Universidad

INTERESES CAPITAL AMORTIZACION CAPITAL
AMORTIZADO ACUMULADA PENDIENTE
0 - £ - £ - £ - £ 300,000.00 €
1 30,888.83 € 18,000.00 € 12,888.83 € 12,888.83 € 28711117 €
2 30,888.83 € 17,226.67 € 13,662.16 € 26,550.99 € 273,445.01 €
3 30,888.83 € 16,406.94 € 14481.89 £ 28,144.05 € 258,967.12 €
4 30,888.83 € 15,538.03 € 15,350.80 € 29,832.69 € 243,616.32 €
5 30,888.83 € 14,616.98 € 16,271.85 £ 31,622.65 € 22734447 €
1] 30,888.83 € 13,640.67 € 17,248.16 € 33,520.01 € 210,096.31 €
7 30,888.83 € 12,605.78 € 18,283.05 € 35,531.21€ 191,813.26 €
8 30,888.83 € 11,508.80 € 19,380.03 € 37,663.08 € 172,433.23 €
9 30,888.83 € 10,34599 € 20,542.84 £ 39,922 87 € 151,890.39 €
10 30,888.83 € 9,113.42 € 2177541 £ 42,318.24 € 130,114.99 €
11 30,888.83 € 7,806.90 € 23,081.93 £ 44,857.34 € 107,023.06 €
12 30,888.83 € 6,421.98 € 24 466.85 £ 47,548, 78 £ 82,560.21€
13 30,888.83 € 4,953.97 € 25,934.86 £ 50,401.70 £ 56,631.35 €
14 30,888.83 € 3,397.88 € 27490.95 £ 53,425 80 € 29,140.40 £
15 30,888.83 € 1,748.42 € 29,140.40 £ 56,631.35 € - £

Fuente: Elaboracion propia
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Modelo de Negocio DAHEIM

Anexo IX: Cuadro gastos fijos

GASTOS A0S

W Universidad
Europea

Gerente 36,500.00 £ 1 36,500.00 £ 1 36,500.00 £ 1 36,500.00 £ 1 36,500.00 € 1 36,500.00 £ 1 36,500.00 €
Temicos 25,500.00 £ 3 EE,500.00 £ 5| 14750000 € 5] 14750000€ 5] 147500.00£ & 177,000.00£ 7| 206500.00£
Disefio 25,000.00 € £ 1 25,000.00 £ 1 25,000.00 € 1 25,000.00 € 2 50,000.00 € 2 50,000.00 €
Interiorista 23,000.00 £ £ 1 23,000.00 £ 1 23,000.00 £ 1 23,000.00 € 1 23,000.00 € 1 23,000.00 €
Encargadosdeabra 25,000.00 £ 3 75,000.00 £ 3 75,000.00 £ 3 75,000.00 £ 3 75,000.00 £ 4| 100,000.00 £ 5 125,000.00€
Ofcides 18,900.00 € 91 170,100.00€ 9| 170,100.00€ 91 170,10000€ 9] 170,100.00€ 10( 189,000.00€ 11| 207,900.00€
Comercial 20,000.00 £ £ 1 20,000.00 £ 1 20,000.00 £ 2 40,000.00 € 2 40,000.00 € 3 &0,000.00 €
Resgponsable admin. 25,000.00 £ £ 1 25,000.00 £ 1 25,000.00 £ 1 25,000.00 £ 1 25,000.00 £ 1 25,000.00 £
Administrainvog 16,500.00 € 2 33,000.00 € 2 33,000.00 £ 2 33,000.00 £ 2 33,000.00 € 3 45,500.00 € 3 45,500.00 €
Marketing 16,500.00 £ £ 1 16,500.00 £ 1 16,500.00 £ 1 16,500.00 € 1 16,500.00 € 2 33,000.00 €
Comunity Manzger 9,840.00 £ £ 1 O8ID00E | 1 OBADO0E | 1 9,840.00 £ 1 JBADODE | 1 9,840.00 €
Recursos Humanos 22,000.00 € 1 22,000.00 € 1 22,000.00 £ 1 22,000.00 £ 1 22,000.00 € 1 22,000.00 £ 1 22,000.00 €
267,740.00 € 425,100.00 € 603,440.00 € 603,440.00 € 623,440.00 € [JEB] 848,240.00 €
2% 2% 2% 2% 2%

SUMINISTROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Electricidad 9,600.00 9,792.00 9,987.84 12,587.60 12,839.35 15,496.14
Agua 1,500.00 1,530.00 1,560.60 2,191.81 2,235.65 2,880.36
Internet 7,200.00 7,344.00 7,490.88 9,440.70 9,629.51 11,622.10
Limpieza oficina 4,800.00 4,896.00 4,993.92 7,493.80 7,643.67 10,196.55
23,100.00 € 23,562.00 € 24,033.24 31,713.90 € 32,348.18 € 40,195.15 €
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Modelo de Negocio DAHEIM

4 Universidad
Europea

DAHEIM

OTROS GASTOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Seguros 30,000.00 € 30,600.00 € 31,212.00 € 36,836.24 € 37,572.96 € 43,324.42 €
Suscripcion Licencias 3,007.39 € 8,875.86 € 9,053.38 € 9,234.44 € 9,419.13 € 11,637.86 €
Asesorias 18,000.00 € 18,360.00 € 18,727.20 € 19,101.74 € 19,483.78 € 19,873.45 €
Alquiler Oficinas - £ - £ - £ 5,400.00 € 5,400.00 € 9,000.00 €
Otros 19,800.00 € 20,196.00 € 20,599.92 € 21,011.92 € 21,432.16 € 21,860.80 €
SUBTOTAL 70,807.39 € 78,031.86 € 79,592.50 € 91,584.35 € 93,308.03 € 105,696.54 €
TOTAL 519,007.39 € 705,033.86 € 707,065.74 € 746,738.25 € 863,996.21 € 994,131.68 €

Fuente: Elaboracion propia

Anexo X: Cuadro desglose de licencias en gastos fijos

LICENCIAS Y P. ACCION

Pagina web - € 307.34 € 307.34 € 307.34 € 307.34 € 307.34 €
Sales Navigator Prof. - € 951.96 € 951.96 € 951.96 € 951.96 € 951.96 €
Salesforce - € 240.00 € 240.00 € 240.00 € 240.00 € 240.00 €
M4Pro - € 3,095.00 € 3,095.00 € 3,095.00 € 3,095.00 € 3,095.00 €
Teams - £ - £ - £ - £ - £ - £
Pro SketchUp - € 274.00 € 274.00 € 274.00 € 274.00 € 274.00 €
Vray - € 710.00 € 710.00 € 710.00 € 710.00 € 710.00 €
AutoCAD 2,342.00 € 2,342.00 € 2,342.00 € 2,342.00 € 2,342.00 € 4,684.00 €
Presto 420.00 € 420.00 € 420.00 € 420.00 € 420.00 € 840.00 €
Photoshop - € 290.17 € 290.17 € 290.17 € 290.17 € 290.17 €
Microsoft 365 Emp. Prof. 24539 € 24539 € 24539 € 24539 € 24539 € 24539 €
3,007.39 € 8,875.86 € 8,875.86 € 8,875.86 € 8,875.86 € 11,637.86 €

Fuente: Elaboracion propia
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w Universidad

Modelo de Negocio DAHEIM Europea

Anexo X|: Cuadro de amortizaciones de Construcciones Palacios

CUADRO DE AMORTIZACION

- TOTAL VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
CONSTRUCCIONES PALACIOs _ ©eclO DE ANODE — VIDA  AMORTIZACIO \\,p117AD0 CONTABLEEN CONTABLEEN CONTABLEEN CONTABLEEN CONTABLEEN CONTABLEEN
ADQUISICION ADQUISICION UL N ANUAL EN 2021 2021 (ANO 0) ANO 1 ANO 2 ANO 2 ANO 4 ANO 5
VEHICULOS
Vehiculo 1 19,500.00 2011 14 1,392.86 13,928.57 5,571.43 4,178.57 2,785.71 1,392.86 - -
Vehiculo 2 18,600.00 2009 14 1,328.57 15,942.86 2,657.14 1,328.57 - - - -
Furgoneta 1 25,500.00 2008 14 1,821.43 23,678.57 1,821.43 - - - - -
Furgoneta 2 27,000.00 2011 14 1,928.57 19,285.71 7,714.29 5,785.71 3,857.14 1,928.57 - -
Furgoneta 3 28,000.00 2015 14 2,000.00 12,000.00 16,000.00 14,000.00 12,000.00 10,000.00 §,000.00 6,000.00
SUBTOTAL 118,600.00 € - 8,471.43€ | 84835.71€| 33,764.29€ | 25292.86€| 18,642.86€ | 13,321.43¢ 8,000.00 € 6,000.00 €
CONSTRUCCIONES
Local oficina 220,000.00 2001 100 2,200.00 44,000.00 176,000.00 173,800.00 171,600.00 169,400.00 167,200.00 165,000.00
Almacén 80,000.00 2003 68 1,176.47 21,176.47 58,823.53 57,647.06 56,470.59 55,294.12 54,117.65 52,941.18
SUBTOTAL 300,000.00 € - 3,376.47€ | 65,176.47€ | 234,823.53€ | 231L,447.06€ | 228,070.59€ | 224,694.12€ | 221,317.65€ | 217,941.18€
MOBILIARIO
Mobiliaria 15,000.00 2001 20 750.00 15,000.00 - - - - - -
Mobiliaria 3,000.00 2011 20 150.00 1,500.00 1,500.00 1,350.00 1,200.00 1,050.00 900.00 750.00
Mobiliaria 800.00 2018 20 40.00 120.00 680.00 640.00 600.00 560.00 520.00 480.00
SUBTOTAL 18,800.00 € - 940.00€ | 16,620.00 € 2,180.00 € 1,990.00 € 1,800.00 € 1,610.00 € 1,420.00 € 1,230.00€
EQUIPOS INFORMATICOS
Equipos informaticos 8,400.00 2013 g8 1,050.00 8,400.00 - - - - - -
Equipos informéticos 1,200.00 2016 8 150.00 750.00 450.00 300.00 150.00 - - -
SUBTOTAL 9,600.00 € - 1,200.00 € 9,150.00 € 450.00 € 300.00 € 150.00 € - € - £ - €
UTILES Y HERRAMIENTAS
Utiles y herramientas 8,000.00 2015 8 1,000.00 6,000.00 2,000.00 1,000.00 - - - -
Utiles y herramientas 1,500.00 2019 8 187.50 375.00 1,125.00 937.50 750.00 562.50 375.00 187.50
9,500.00 € - 1,187.50 € 6,375.00 € 3,125.00 € 1,937.50 € 750.00 € 562.50 € 375.00€ 187.50 €

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XlI: Cuadro amortizaciones de DAHEIM

DAHEIM

VEHICULOS

Modelo de Negocio DAHEIM

PRECIO DE

ADQUISICION

ANO DE
ADQUISICION

VIDA AMORTIZACIO

umL

N ANUAL

TOTAL
AMORTIZADO
EN 2021

w Universidad

VALOR

CONTABLEEN CONT.

2021 [ANO 0

Europea

VALOR

ANO 1

VALOR

ANO 2

VALOR

ANO 3

VALOR

ANO 4

VALOR

ABLEEN CONTABLEEM CONTABLEEN CONTABLEEN CONTABLEEN

ANO 5

Vehiculo 3 Sevilla

20,000.00

1,428.57

20,000.00

18,571.43

17,142.86

15,714.29

14,285.71

Vehiculo 4 Malaga 20,000.00 2023 14 1,428.57 - - - - 20,000.00 18,571.43 17,142.86
Furgoneta 4 Las Palmas 25,000.00 2025 14 1,785.71 - - - - - - 25,000.00
SUBTOTAL 65,000.00 € - - 4,642.86 € - € - €| 2000000e| 18571.43€| 37,042.86€| 34285.71€| 56428.57¢€
CONSTRUCCIONES
72,000.00 2021 10 7,200.00 - - 72,000.00 64,800.00 57,600.00 50,400.00 43,200.00
SUBTOTAL 72,000.00 € - - 7,200.00 € - € - €| 72,00000¢] 6480000€| 57,600.00€] 50,400.00€| 43,200.00€
MOBILIARIO
Mobiliario Sevilla 11,500.00 2021 20 575.00 - - 11,500.00 10,925.00 10,350.00 9,775.00 9,200.00
Mobiliario Mélaga 2,500.00 2023 20 125.00 - - - - 2,500.00 2,375.00 2,250.00
Mobiliario Las Palmas 2,500.00 2025 20 125.00 - - - - - - 2,500.00
SUBTO 16,500.00 € - - 825.00 € - € - €] 11,50000€] 1092500€| 12,850.00€] 12,350.00€[ 13,950.00€
EQUIPOS INFORMATICOS
Equipos informaticos Sevill]  23,400.00 2021 8 2,925.00 - - 23,400.00 20,475.00 17,550.00 14,625.00 11,700.00
Equipos informaticos Malag 4,200.00 2023 8 525.00 - - - - 4,200.00 3,675.00 3,150.00
Equipos informéaticos Malag 3,200.00 2025 8 400.00 - - - - - - 3,200.00
SUBTOTAL 30,800.00 € - - 3,850.00 € - € - €| 2340000€] 2047500€| 21,750.00€] 18,300.00€ [ 18,050.00€
UTILES Y HERRAMIENTAS
2,000.00 2021 8 250.00 - - 2,000.00 1,750.00 1,500.00 1,250.00 1,000.00
SUBTOTAL 370,600.00 € - - 250.00 € - € - €| 200000¢ 1,750.00 € 1,500.00 € 1,250.00 € 1,000.00 €

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XllI: Cashflow ano 1

Modelo de Negocio DAHEIM

w Universidad

Europea

Presupuesto de Tesoreria Afio 1

140,000.00€ | 408,097.88€ | 273,770.05€ | 163,2397.21€| 117171.67€| 9449857€| 56,502.97€| B86276.33€| 131,52323€ | 161,447.63€ | 182,750.44€| 24870484 € |

FLUIO DE CAIA ARO 1 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO IUNIO ULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Cobros 220,000.00 92,767.50 119,272.50 159,030.00 172,282.50 185,535.00 238,545.00 | 278,30250 | 29155500 |  304,807.50 318,06000 |  270,34250
Pagos a Proveedores 138,514.73 138,514.73 138,514.73 133,350.00 123,825.00 152,400.00 11430000 | 161,92500| 19050000|  209,550.00 18097500 |  258,175.00
VA

A pagar/devolver 1,384.20 - - 29,397.06 - - 27,403.33 - - 27,347.91 - -

Acumulado - - - - - - - - - - - -
Sueldos y salarios

Némina Neta 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67
Retenciones

IRPF 21,255.00 - - 30,172.00 - - 30,172.00 - - 30,172.00 - -
Seguridad Social

S5 Empresa 10,627.50 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00

55 Trabajador 2,125.50 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20
Impuestos

De sociedades - - - - - - 10,286.18 - - - - -
Inversiones

Inversiones 17,616.67 17,616.67 20,166.67 166.67 166.67 166.57 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67
Financiacion

Cuota Préstamo 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07

Cobro Préstamo 300,000.00 - - - - - - - - - - -
Diviendos

Pago a accicnistas 10,286.18 - - - - - 10,286.18 - - - - -
Total cobros 520,000.00 92,767.50 119,272.50 159,030.00 172,282.50 185,535.00 238,54500 | 27830250 | 29155500|  304,807.50 318,06000 | 270,34250
Total pagos 251,902.12 227,095.34 229,645.34 205,255.54 194,955.60 223,530.60 20877163 |  233,055.60 261,630.60 283,504.69 252,105.60 329,305.60
Resultado del mes 268,007.88€ |- 134,327.84€ |- 110,37284€ |- 4622554€ |- 22,673.10€ |- 37,99560€| 2977337€ | 4524690€| 2992440€| 2130281€| 65954.40€ |- 58963.10€
408,007.88 € 273,77005€ | 163,739721€ | 117,171.67¢€ 04,498.57 € 56,502.07 € | 86,27633 € | 131,523.23€ | 161,347.63€ | 182,75044€ | 248,704.84€ | 189,741.73¢€

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XIV: Cuadros desglose del cashflow afio 1

Célculos

VA 10%‘ Obras de reforma | 21%‘ Materiales |

CICLO DE FACTURACION

DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETO 200,000.00 84,334.09 108,429.55 14457273 156,620.45 168,668.18 216,859.09 253,002.27 265,050.00 277,0587.73 285,145.45 245,765.591 263,636.36
VA 20,000.00 8,433.41 10,84295 14,457 27 15,662.05 16,866.82 21,68591 25,300.23 26,505.00 27,708.77 28,914 55 2457659 26,363.64
TOTAL 220,000.00 92,767.50 119,272.50 159,030.00 172,282.50 185,535.00 238,545.00 278,302.50 251,555.00 304,807.50 318,060.00 270,342.50 250,000.00

I cosros 4 30

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULID AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
ENTRADAS DE CAIA 220,000.00 € 92,767.50 € 119,272.50 € 159,030.00 € 172,282.50€  185,535.00 € 238,545.00 € 278,302.50 € 291,555.00 € 304,807.50 € 318,060.00 € 270,342.50€ 2,650,500.00
FACTURAS DE PROVEEDORES
OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBREROD MARZO ABRIL MAYOD JUNIO LI AGOSTO SEPTIEMBRE 'OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETO 114,474.939 114,474.99 114,474.99 110,206.61 102,33471 12595041 94,462.81 133,822.31 157,438.02 173,181.82 149,566.12 213,367.77 125,619.83 109,917.36 78,512.40
VA 24,038.75 24,038.75 24,038.75 23,143.39 21,480.29 26,449.59 19,837.19 28,102.69 33,061.98 36,368.18 31,408.38 44,807.23 26,380.17 23,082.64 16,487.60
TOTAL 138,514.73 138,514.73 138,514.73 133,350.00 123,325.00 152,400.00 114,300.00 161,925.00 130,500.00 209,550.00 180,975.00 258,175.00 152,000.00 133,000.00 95,000.00
PAGOS A 90
SALIDAS DE CAIA ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYOD JUNIO JuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

138,514.73 € 138,514.73 € 138,514.73 € 133,350.00 € 123,825.00 € 152,400.00 € 114,300.00 € 161,925.00 € 190,500.00 € 209,550.00 € 180,975.00 € 258,175.00€ 1,940,54420

SUELDOS Y SALARIOS

14 pagas prorrateadas en 12 meses 20% 6%
SALARIO ANUAL CIAL

CATEGORIAS MENSUAL SALARIO BRUTO
‘ ° MNETO TOTAL . TRABAJADOR 5

TOTAL 603,440.00 € 50,286.67 € 10,057.33 € 3,017.20€ 15,086.00 € 78,447.20 €

FEBRERO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Ndmina Bruta 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 941,366.40
5.5 Trabajador 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 36,200.40
5.5 Empresa 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 181,032.00
IRPF 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 120,688.00
Ndomina Neta 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 603,440.00
ANO 0 14 pagas prorrateadas en 12 meses 20% 6%

SALARIO ANUAL SEG 1AL SEG. IRPF ULTIMO

CATEGORIAS SU. S O BRUTO
EaEEl NETO TOTAL EEEEL TRABAJADOR EMPRESA HELBED TRIMESTRE

TOTAL 425,100.00 € 35,425.00€ 7,085.00€ 2,125.50 € 10,627.50 € 55,263.00 € 21,255.00€
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LIQUIDACION DE OTROS IMPUESTOS

ENERO FEERERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMERE OCTUERE NOVIEMBRE DICIEMERE TOTAL
5.5 Trabajador Acumulado 2,125.50 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 35,314.70
5.5 Empresa Acumulado 10,627.50 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 176,573.50
IRPF Acumulado 21,255.00 - - 30,172.00 - - 30,172.00 - - 30,172.00 - - 111,771.00

Nota: Los importes relativos a seguridad social e IRPF se pagaran trimestralmente a mes vencido.

LIQUIDACION DE IVA

ENERO FEERERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMERE OCTUERE NOVIEMBRE DICIEMERE TOTAL
VA Soportado a Prov. 24,039.75 23,143.39 21,490.29 26,449.59 19,837.19 28,102.68 33,061.98 36,368.18 31,408.88 44,807.23 26,380.17 23,082.64 338,171.98
VA Repercutido 20,000.00 8,433.41 10,842.95 14,457.27 15,662.05 16,866.82 21,685.91 25,300.23 26,505.00 27,709.77 28,914.55 24,576.59 26,363.64
Diferencia 4,039.75 14,709.98 10,647.33 11,992.31 4,175.14 11,235.87 11,376.07 11,067.95 4,903.88 17,097.46 |- 2,534.38 |- 1,493.95 311,808.34
IVA a pagar/a devolver - - - - - - - - - 2,534.38 |- 1,493.95 -
IVA Acumulado - - - - - - - - - - 311,808.34

ENTRADA DE CAJA ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE  ENERO ARIO SIG.
- € - £ - € 29,397.06 - € - € 27,403.33 - € - € 27,347.91 - € - € 13,069.13

INVERSIONES

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBRE NOVIEMEBERE DICIEMERE TOTAL
Utensilios y herramientas 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 2,000.00 €
Mobiliario 5,750.00 5,750.00 - - - - - - - - - - 11,500.00 €
Equipo informatico 11,700.00 11,700.00 - - - - - - - - - 23,400.00 £
Magquinaria y vehiculos - - 20,000.00 - - - - - - - - - 20,000.00 €

TOTAL 17,616.67 € 17,616.67 € 20,166.67 € 166.67 € 166.67 € 166.67 € 166.67 € 166.67 € 166.67 € 166.67 € 166.67 € 166.67 €

PRESTA|
[Pago anual [ 30,888.83€]
‘Pago mensual 2,574.07 €

‘ Devolucién de préstamo

2,574.07 €

FEBRERO
2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

AGOSTO

2,574.07 €

SEPTIEMERE
2,574.07 €

OCTUBRE
2,574.07 €

NOVIEMERE
2,574.07 €

DICIEMBRE
2,574.07 €

30,888.83 €

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XV: Cashflow afo 2

Presupuesto de Tesoreria

189,741.73€ | 23625335€ |  240,939.41€ | 331,77547 € | 307,500.66 € | 256,574.52€ |  25497547€| 285201.68€|  384,857.27€ |  356950.67€ |  368,285.80€ |  458,39550¢€ |

FLUJO DE CAJA ANO 2 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO wlo AGOSTO SEPTIEMBRE UBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Cobros 250,000.00 208,650.00 256,300.00 224,700.00 208,650.00 224,700.00 288,500.00 337,050.00 276,060.00 298,530.00 385,200.00 210,760.00
Pagos a Proveedores 152,000.00 133,000.00 55,000.00 155,335.11 188,621.21 155,335.11 177,525.84 166,430.48 233,002.67 221,907.30 224,126.37 301,788.92
VA

A pagar/devolver 13,069.13 - - 7550523 - - 26,831.16 - - 35,848.37 - -

Acumulado - - - - - - - - - - - -
Sueldos y salarios

Nomina Neta 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67
Retenciones

IRPF 30,172.00 - - 50,172.00 - - 30,172.00 - - 30,172.00 - -
Seguridad Social

S5 Empresa 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00

55 Trabajador 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20
Impuestos

De sociedades - - - - - - 342159 - - - - -
Inversiones

Inversiones - - - - - - - - - - - -
Financiacién

Cuota Préstamo 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 257407 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 257407 2,574.07 257407

Cobro Préstamo - - - - - - - - - - - -
Dividendos

Pago a accionistas 5,421.59 - - - - - 5,421.59 - - - - -
Total cobros 290,000.00 208,650.00 256,300.00 224,700.00 208,650.00 224,700.00 288,900.00 337,050.00 276,060.00 298,530.00 385,200.00 210,760.00
Total pagos 243,488.39 203,963.94 165,963.94 248,965.82 259,585.14 226,299.05 258,673.79 257,394.41 503,966.60 287,194.86 295,090.51 572,752.86
[Resultado del mes 46,511.61 € 4,686.06 € 50,836.06 € |- 24,265.82€ |- 50935.14€ |- 1,599.05€ 30,226.21 € 99,655509€ |- 27,906.60€ 11,335.14 € 90,109.69€ |- 161,992.86 €
236,253.35€ | 240,93941€ | 33L,77547¢€ 307,509.66 € 256574.52€ | 254,97547€ | 285201.68€ |  384,857.27€ |  356,950.67€ |  36828580€ |  458,39550€ |  296,402.64€

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XVI: Cuadros desglose del cashflow afio 2

Calculos

VA 10%|Obras de reforma | 21%Msteriales |

CICLO DE FACTURACION

DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE 'OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETO 26363638 189,681.82 23345455 20427273 189,681.82 20427273 262,636.36 306,409.09 250,963.64 271,530.91 350,181.82 191,600.00 186,363.64
IVA 26,363 .64 18,968.18 23,345 45 20,427 27 18,968.18 20,427 27 26,263.64 30,64091 25,096.36 27,139.09 3501818 15,160.00 18,636.36
TOTAL) 290,000.00 208,650.00 256,800.00 224,700.00 208,650.00 224,700.00 288,900.00 337,050.00 276,060.00 298,530.00 385,200.00 210,760.00 205,000.00

ENTRADAS DE ENERO FEBRERQ MARZO ABRIL MAYO JUNIO Lo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
290,000.00 € 208,650.00 € 256,800.00 € 224,700.00 € 208,650.00 € 224,700.00 € 288,900.00 € 337,050.00 € 276,060.00 € 298,530.00 € 385,200.00 € 210,760.00 €
FACTURAS DE PROVEEDORES
'OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMEBRE 'OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETO 125,619.83 109,917.36 7851240 128,376.12 155,885.29 128,376.12 146,715.57 137,545.85 192,564.19 183,394.46 18522841 249,412.33 130,578.51 114,256.20 8161157
VA 26,380.17 23,082.64 16,487.60 26,958.99 32,735.91 26,958.99 30,810.27 28,884.63 40,438.48 38,512.84 38,897.97 52,576.59 27,421.49 23,993.80 17,138.43
TOTAL 152,000.00 133,000.00 95,000.00 155,335.11 188,621.21 155,335.11 177,525.84 166,430.48 233,002.67 221,907.30 224,126.37 301,788.92 158,000.00 138,250.00 98,750.00
Pacos A50
SALIDAS DE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
152,000.00 € 133,000.00 € 95,000.00 € 155,335.11 € 188,621.21 € 155,335.11 € 177,515.84 € 166,430.48 € 233,002.67 € 221,907.30 € 22412637 € 301,788.92 €
SUELDOS Y SALARIOS
14 pagas prorrateadas en 12 meses 20% 6%

" i - SALARIO ANUAL - SEG. SOCIAL
CATEGORIAS MENSUAL

SALARIO BRUTO

NETO TOTAL TRABAJADOR
TOTAL 603,440.00 € 50,286.67 € 10,057.33 € 3,017.20€ 15,086.00 € 78,447.20 €

FEBRERO

AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Naémina Bruta 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 78,447.20 941,366.40
5.5 Trabajador 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 36,206.40
5.5 Empresa 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 181,032.00
IRPF 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 10,057.33 120,688.00
Nomina Neta 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 50,286.67 603,440.00
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LIQUIDACION DE OTROS IMPUESTOS

FEBRERO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
5.5 Trabajador Acumulado 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 3,017.20 36,206.40
5.5 Empresa Acumulado 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 15,086.00 181,032.00
IRPF Acumulado 30,172.00 - - 30,172.00 - - 30,172.00 - - 30,172.00 - - 90,516.00

Nota: Los importes relativos a seguridad social e IRPF se pagaran trimestralmente a mes vencido.

LIQUIDACION DE IVA

FEBRERO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

IVA Soportado a Prov. 16,487.60 26,958.99 32,735.91 26,958.99 30,810.27 28,884.63 40,438.48 38,512.84 38,897.97 52,376.59 27,421.49 23,993.80 384,477.55
IVA Repercutido 26,363.64 18,968.18 23,345.45 20,427.27 18,968.18 20,427.27 26,263.64 30,640.91 25,096.36 27,139.09 35,018.18 19,160.00 18,636.36
Diferencia - 9,876.03 7,990.80 9,390.46 6,531.71 11,842.09 8,457.36 14,174.84 7,871.93 13,801.60 25,237.50 |- 7,596.69 4,833.80 365,841.18

IVA a pagar/a devolver - 9,876.03 - - - - - - - - - - 7,596.69 - -
IVA Acumulado - - - - - - - - - - - - 365,841.18

26,831.16

ENTRADA DE CAJA ENERC FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMEBERE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO ANO SIG.

- € - € - £ 7,505.23 € - € - £ 26,831.16 € - € - £ 35,848.37 - € - £ 22,474.61€

INVERSIONES

AGOSTO

FEBRERO OCTUBRE
Utensilios y herramientas - - - - - - -
Mobiliario - - - - - - - - - B - _
Equipo informético - - - - - - - R - R - _
Maguinaria y vehiculos - - - - - - - - - - - -
TOTAL - £ = i - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ = i - £ - £

SEPTIEMBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

PRESTAM:

[Pago anual [ 30,888.83 € |
Pago mensual

FEBRERO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Devolucion de préstamo 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07€ 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07€ 2,574.07 € 30,888.83 €

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XVII: Cashflow afo 3

Presupuesto de Tesoreria Afi

296,402.64€ |  19529579€|  270,315.19¢€ | 268,834.50€ | 128,682.11€|  B3,0651€|  60,01191€|  37,023.03€ |  67,22443€ | 35538.82€ |  29,555.31€|  49,854.50€ |
FLUJO DE CAIA ARIO 3 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Lo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Cobros 205,000.00 289,850.00 170,500.00 238,700.00 211,420.00 221,650.00 341,000.00 323,950.00 347,820.00 317,130.00 341,000.00 401,980.00
Pagos a Proveedores 158,000.00 138,250.00 98,750.00 294,024.00 183,765.00 171,514.00 166,613.60 220,518.00 306,275.00 269,522.00 247,470.20 204,398.20
VA

A pagar/devolver 22,47461 - - 39,574.12 - - 35,885.02 - - 50,811.08 - -

Acumulado - - - - - - - - - - - -
Sueldos y salarios

Némina Neta 51,953.33 51,95333 51,953.33 51,953.33 51,95333 51,953.33 51,95333 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33
Retenciones

IRPF 30,172.00 - - 31,172.00 - - 31,172.00 - - 31,172.00 - -
Seguridad Social

55 Empresa 15,086.00 15,585.00 15,586.00 15,586.00 15,585.00 15,586.00 15,585.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00

55 Trabajador 3,017.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20
Impuestos

De sociedades - - - - - - 64,428.85 - - - - 46,828.97
Inversiones

Inversiones 3,350.00 3,350.00 - 20,000.00 - - - - - - - -
Financiacion

Cuota Préstamo 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07

Cobro Préstamo - - - - - - - - - - - -
Dividendos

Pago a accionistas 64,428.85 - - - - - 654,428.85 - - - - -
Total cobros 227,474.61 289,850.00 170,500.00 238,700.00 211,420.00 221,650.00 341,000.00 323,950.00 347,820.00 317,130.00 341,000.00 401,980.00
Total pagos 328,581.45 214,830.60 171,980.60 378,852.48 256,995.60 244,744.60 363,988.88 293,748.60 379,505.60 373,924.60 320,700.80 324,957.77
| del mes - 101,10684€ 7501940€ |- 1,48060€ |- 140,15248€ |- 4557560€ |- 23,00460€ |- 2298883 30,20140€ |- 3168560 |-  598352€ 20,29920 € 77,00223¢€
195295.79€ | 27031519¢€ |  268,834.59€ 128,682.11 € 8310651 € 60,011.91€ 37,023.03 € 67,224.43 € 35,538.82 € 29,55531€ 49,85850€ | 12687673 €

Fuente: Elaboracion propia

~d Eeannn A0S

260



, Universidad
Modelo de N DAHEIM W
DAREIM odelo de Negocio had Europea

Anexo XVIII: Cuadros desglose del cashflow afio 3

Célculos

VA 10%[Obras de reforma | 21%]Materiales ]

CICLO DE FACTURACION

DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Lo AGOSTO SEPTIEMBRE ‘OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETO 186,363.64 263,500.00 155,000.00 217,000.00 192,200.00 201,500.00 310,000.00 294,500.00 316,200.00 288,300.00 310,000.00 365,436.36 440,309.09
VA 18,636.36 26,350.00 15,500.00 21,700.00 19,220.00 20,150.00 31,000.00 29,450.00 31,620.00 28,830.00 31,000.00 36,543.64 44,090.91
TOTAL 205,000.00 289,850.00 170,500.00 238,700.00 211,420.00 221,650.00 341,000.00 323,950.00 347,820.00 317,130.00 341,000.00 401,980.00 485,000.00
ST ENERO FEBRERQ MARZO ABRIL MAYO JUNIQ JuLie AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
205,000.00 € 289,850.00 € 170,500.00 € 238,700.00 € 211,420.00 € 221,650.00 € 341,000.00 € 323,950.00 € 347,820.00 € 317,130.00 € 341,000.00 € 401,880.00 €
FACTURAS DE PROVEEDORES
'OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE 'OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETO 130,578.51 114,256.20 81,611.57 242,995.04 151,871.90 141,747.11 137,697.19 182,246.28 253,119.85 222,745.45 204,520.83 169,337.36 127,471.07 111,537.19 79,669.42
VA 27,421.49 23,993.80 17,138.43 51,028.96 51,893.10 29,766.89 28,916.41 3827172 53,155.17 46,776.55 42,949.37 35,560.84 26,768.93 2342281 16,730.58
TOTAL 158,000.00 138,250.00 98,750.00 294,024.00 183,765.00 171,514.00 166,613.60 220,518.00 306,275.00 269,522.00 247,470.20 204,898.20 154,240.00 134,960.00 96,400.00
PAGOS A 90
SR TE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
158,000.00 € 138,250.00 € 98,750.00 € 294,024.00 € 183,765.00 € 171,514.00 € 166,613.60 € 220,518.00 € 306,275.00 € 269,522.00 € 247,47020€ 204,808.20 €
14 pagas prorrateadas en 12 meses 20% 6% 30%

SALARIO ANUAL MENSUAL SEG. SOCIAL SEG. SOCIAL SALARIO BRUTO
NETO TOTAL TR TRABAJADOR EMPRESA > O BRUTO

TOTAL 623,440.00 € 51,953.33 € 10,390.67 € 3,117.20€ 15,586.00 € 81,047.20€

FEBRERO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
N&mina Bruta 81,047.20 81,047.20 81,047.20 81,047.20 81,047.20 81,047.20 81,047.20 81,047.20 81,047.20 81,047.20 81,047.20 81,047.20 972,566.40
S.5 Trabajador 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 37,406.40
S.S Empresa 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 187,032.00
IRPF 10,330.67 10,330.67 10,390.67 10,390.67 10,390.67 10,390.67 10,390.67 10,390.67 10,330.67 10,330.67 10,330.67 10,330.67 124,688.00
Ndmina Neta 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 51,953.33 623,440.00
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DAHEIM

LIQUIDACION DE OTROS IMPUESTOS

FEBRERO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

5.5 Trabajador Acumulado 3,017.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 3,117.20 37,306.40
5.5 Empresa Acumulado 15,086.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 15,586.00 186,532.00
IRPF Acumulado 30,172.00 - - 31,172.00 - - 31,172.00 - - 31,172.00 - - 93,516.00

MNota: Los importes relativos a seguridad social e IRPF se pagaran trimestralmente a mes vencido.

LIQUIDACION DE IVA

FEBRERO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

IVA Soportado a Prov. 17,138.43 51,028.96 31,893.10 29,766.89 28,916.41 38,271.72 53,155.17 46,776.55 42,949.37 35,560.84 26,768.93 23,422.81 425,649.17
IVA Repercutido 18,636.36 26,350.00 15,500.00 21,700.00 19,220.00 20,150.00 31,000.00 29,450.00 31,620.00 28,830.00 31,000.00 36,543.64 44,090.591
Diferencia 1,497.93 24,678.96 16,393.10 8,066.89 9,696.41 18,121.72 22,155.17 17,326.55 11,329.37 6,730.84 |- 4,231.07 13,120.83 381,558.26

IVA a pagar/a devolver 1,497.93 - - - - - - - - - - 4,231.07 13,120.83 -
VA Acumulado - - - - - - - - - - 381,558.26

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO ANO SIG.

ENTRADA/SALIDA DE CAJA
€ € - £ 39,574.12 - £ - £ 35,885.02 - £ - £ 50,811.08 - £ - £ - 10,621.06

INVERSIONES

Utensilios y herramientas

FEBRERO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Mobiliario Sevilla

Mal o Mélaga

1,250.00

1,250.00

2,500.00 €

Equipo informatico Sevilla

Equipo informatico Malaga

2,100.00

2,100.00

4,200.00€

Maguinaria y vehiculos Sevilla

Maguinaria y vehiculos Malaga

20,000.00

20,000.00€

TOTAL

3,350.00 €

3,350.00 €

20,000.00 €

PRESTAM

|Paguanua| ‘

30,888.83 € |

|Pago mensual

|De'voluci6n de préstamo

2,574.07 €

2,574.07 €

FEBRERO

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

AGOSTO
2,574.07 €

SEPTIEMBRE
2,574.07 €

OCTUBRE
2,574.07 €

NOVIEMBRE
2,574.07 €

DICIEMBRE
2,574.07 €

30,888.83 €

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XIX: Cashflow afio 4

Presupuesto de Tesoreria Afio 4

126,876.73€ | 286,209.10€ | 315,246.50 € | 375,993.90€ | 356,991.24€ |  317,93624€ |  299,357.24€ |  238,588.42€|  250,976.22€ |  272,403.62€ |  288,892.39€ |  303,978.19€ |
FLUIO DE CAIA ANO 4 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO wuo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Cobros 485,000.00 250,250.00 246,400.00 261,300.00 269,500.00 277,200.00 350,350.00 358,050.00 354,200.00 365,750.00 377,300.00 254,200.00
Pagos a Proveedores 154,240.00 134,960.00 96,400.00 153,312.00 222,302.40 209,526.40 242,744.00 250,409.60 255,520.00 268,296.00 275,961.60 271,528.00
va
A pagar/devolver -10,621.06 - - 7,321.05 - - 48,45273 - - 42,204.38 - -
Acumulado - - - - - - - - - - - -
Sueldos y salarios
Némina Neta £1,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 £1,528.33 £1,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 £1,528.33
Retenciones
IRPF 31,172.00 - - 36,917.00 - - 36,917.00 - - 36,917.00 - -
Seguridad Social
$S Empresa 15,586.00 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458 50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458 50
$5 Trabajador 3117.20 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,601.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,601.70 3,601.70 3,691.70
Impuestos
De sociedades - - - - - - 46,828.97 - - - - -
Inversiones
Inversiones - - - - - - - - - - - -
Financiacién
Cuota Préstamo 257407 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07 257407 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2,574.07
Cobro Préstamo - - - - - - - - - - - -
Dividendos
Pago a accionistas 46,828.97 - - - - - 46,828.97 - - - - -
Total cobros 485,000.00 250,250.00 246,400.00 261,300.00 269,500.00 277,200.00 350,350.00 358,050.00 354,200.00 407,954.38 377,300.00 254,200.00
Total pagos 325,667 63 221,212 60 182,652 60 283,802 66 308,555.00 295,779.00 411,118 81 336,662 20 341,772 60 391,465 60 362,21430 357,780 60
del mes 15933237 € 20,037.40€ 63,747.40€ |- 22,00266€ |- 39,05500€ |-  1857900€|-  6076881€ 2138780 € 12,427.40€ 16,48877 € 1508580€ |- 10358060€
286,209.10€ | 315,24650€ | 378,993.90¢€ 356,991.24 € 317,936.24€ | 299,357.24€ | 23858842€ |  259,976.22€ |  272,05.62€ |  288,892.39€ |  303,978.19€ |  20039759€

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XX: Cuadros desglose del cashflow afio 4

Calculos

VA 10%|Obras de reforma | 21%|Materiales ]

CICLO DE FACTURACION

DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Lo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETO 440,909.09 227,500.00 224,000.00 238,000.00 245,000.00 252,000.00 318,500.00 325,500.00 322,000.00 332,500.00 343,000.00 231,09091 400,000.00
IVA 44,090.91 22,750.00 22,400.00 23,800.00 24,500.00 25,200.00 31,850.00 32,550.00 32,200.00 33,250.00 34,300.00 23,109.09 40,000.00
TOTAL 485,000.00 250,250.00 246,400.00 261,800.00 269,500.00 277,200.00 350,350.00 358,050.00 354,200.00 365,750.00 377,300.00 254,200.00 440,000.00
3,850,000
ENTRADAS DE CAIA ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Lo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
485,000.00 € 250,250.00 € 246,400.00 € 261,800.00 € 269,500.00 € 277,200.00 € 350,350.00 € 358,050.00 € 354,200.00 € 365,750.00 € 377,300.00 € 254,200.00 €
FACTURAS DE PROVEEDORES
‘OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERQ FEBRERQ MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETQ 127,471.07 111,537.19 79,669.42 126,704.13 183,720.99 173,162.31 200,614.88 206,950.08 211,173.55 221,732.23 228,067.44 224,403.31 134,082.64 117,322.31 83,801.65
IVA 26,768.93 23,422.81 16,730.58 26,607.87 3858141 36,364.09 42,129.12 43,459.52 44,346.45 46,563.77 47,394.16 47,124.69 28,157.36 24637.69 17,598.35
TOTAL 154,240.00 134,960.00 96,400.00 153,312.00 222,302.40 209,526.40 242,744.00 250,409.60 255,520.00 268,296.00 275,961.60 271,528.00 162,240.00 141,960.00 101,400.00
2,555,200
PAGOS A S0
STRE TR, ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE MNOVIEMBRE DICIEMBRE
154,240.00 € 134,960.00 € 96,400.00 € 153,312.00 € 222,30240 € 209,526.40 € 242,744.00 € 250,409.60 € 255,520.00 € 268,296.00 € 275,961.60 € 271,528.00 €
SUELDO!
14 pagas prorrateadas en 12 meses 20% 6% 30%
TEGORIAS MENSUAL SEG. SOCIAL SEG. SOCIAL SALARIO BRUTO
TRABAIADOR EMPRESA
TOTAL 738,340.00 € 61,528.33 € 12,305.67 € 3,691.70 € 18,458.50 € 95,984.20 €
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYOQ JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Némina Bruta §5,984.20 95,584.20 95,984 20 95,934 20 95,584 20 95,934 20 95,934.20 §5,984.20 95,584.20 95,584 20 95,934 20 95,934.20 1,151,810.40
5.5 Trabajador 3,681.70 3,691.70 3,68170 368170 3,68170 3,68170 3,691.70 3,681.70 3,691.70 3,68170 3,68170 3,691.70 44,300.40
5.5 Empresa 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 221,502.00
IRPF 12,305.67 12,305.67 12,305.67 12,305.67 12,305.67 12,305.67 12,305.67 12,305.67 12,305.67 12,305.67 12,305.67 12,305.67 147,668.00
Ndmina Neta 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 61,528.33 738,340.00
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LIQUIDACION DE OTROS IMPUESTOS

FEBRERO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
S.S Trabajador Acumulado 3,117.20 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 3,691.70 43,725.30
5.5 Empresa Acumulado 15,586.00 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 18,458.50 218,629.50
IRPF Acumulado 31,172.00 - - 36,917.00 - - 36,917.00 - - 36,917.00 - - 110,751.00

Nota: Los importes relativos a seguridad social e IRPF se pagardn trimestralmente a mes vencido.

LIQUIDACION DE IVA

FEBRERO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
IVA Soportado a Prov. 16,730.58 26,607.87 38,581.41 36,364.09 42,129.12 43,459.52 44,346.45 46,563.77 47,894.16 47,124.69 28,157.36 24,637.69 442,596.69
IVA Repercutido 44,090.91 22,750.00 22,400.00 23,800.00 24,500.00 25,200.00 31,850.00 32,550.00 32,200.00 33,250.00 34,300.00 23,109.09 40,000.00
Diferencia - 27,360.33 3,857.87 16,181.41 12,564.09 17,629.12 18,259.52 12,496.45 14,013.77 15,694.16 13,874.69 |- 6,142.64 1,528.60 402,596.69
IVA a pagar/a devolver - 27,360.33 - - - - - - - - - - 6,142.64 - -
IVA Acumulado - - - - - - - 402,596.69
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMERE ENERO ARO SIG.
ENTRADA/SALIDA DE CAJA
- 10,621.06 € - £ - € - 7,321.05€ - € - € 48,452.73 € - £ - € 42,204.38 € - £ - £ 9,260.64 €

INVERSIONES

FEBRERO
Utensilios y herramientas - - - - - -
o Sevilla - - - - - - - - R - - - _
Mobiliario Mélaga - - - - - - - - R - - - _
Equipo informatico Sevilla - - - - - - - - R - _ _ _
Equipo informatico Mélaga - - - - - - - - - - - - B
Maguinaria y vehiculos Sevilla - - - - - - - - - - - - -
Maguinaria y vehiculos Malaga - - - - - - - - - - - - B

TOTAL = i - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - € = i - £ - £

AGOSTO OCTUBRE NOVIEMBRE

SEPTIEMBRE DICIEMBRE

PRESTAM

[Pago anual [ 30,888.83 € |
|Pago mensual 2,574.07€
FEBRERO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
|De'voluci6n de préstamo 2,574.07€ 2,574.07€ 2,574.07 € 2,574.07€ 2,574.07€ 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07 € 2,574.07€ 2,574.07€ 2,574.07 € 30,888.83€

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XXI: Cashflow afio 5

Presupuesto de Tesoreria Afio 5

200397.59€ |  252,39546€ | 276,027.52€ | 295669.59 € | 169,827.24€ |  130,81630€ |  107,781.97€|  47,030.18€|  71,09524€|  61,81131€|  89,973.84€|  116,887.91¢€ |
FLUJO DE CAIA ANO 5 ENERO FEBRERO RZO ABRIL MAYO JUNIO Lo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Cobros 440,000.00 263,700.00 218,750.00 307,650.00 329,625.00 351,600.00 599,945.00 452,685.00 404,340.00 417,525.00 395,550.00 412,630.00
Pagos a Proveedores 162,240.00 141,960.00 101,400.00 299,920.00 268,928.00 275,926.40 224,940.00 329,912.00 314,916.00 284,924.00 269,928.00 253,805 60
VA
A pagar/devolver 9,260.6¢ - - 32,547.59 - - 54,286.95 - - 36,681.47 - -
Acumulado - - - - - - - - - - - -
Sueldos y salarios
Nomina Neta 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686 67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686 67 70,686.67
Retenciones
IRPF 36,917.00 - - 42,412.00 - - 42,412.00 - - 42,412.00 - -
Seguridad Social
S5 Empresa 18,458.50 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00
ss Trabajador 3,691.70 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,24120 4,241.20 4,241.20 424120 4,241.20
Impuestos
De sociedades - - - - - - 46,828.97 - - - - -
Inversiones
Inversiones - - - 25,000.00 - - - - - - - -
Financiacidn
Cucta Préstamo 2,574.07 2574.07 257407 2,574.07 2,574.07 2,574.07 257407 2,574.07 2,574.07 2,574.07 2574.07 2,574.07
Cobro Préstamo
Dividendos
Pago 2 accionistas 102,004.84 - - - - - 102,004.84 - - - -
Total cobros 449,260.64 263,700.00 219,750.00 340,197.59 329,625.00 351,600.00 454,231.95 452,685.00 404,340.00 454,206.47 395,550.00 412,630.00
Total pagos 387,402.13 240,667.94 200,107.94 466,039.94 368,635.94 374,634.34 460,695.79 428,619.94 413,623.94 426,043.94 358,635.04 352,513.54
ltado del mes 52,597.87 € 23,03206¢€ 19,642.06€ |- 12584235 ¢€ |- 3901094€ |- 2303434€ |- 60,75179€ 2406506€ |- 928394€ 2816254 € 2691406 € 60,116.46 €
252,005.46 € 276,027.52 € 295,660.50 € 160,827.24 € 130,816.30 € 107,781.97 € 47,030.18 € 71,005.24 € 61,811.31 € 80,0738 € 116,887.91 € 177,004.37 €

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XXII: Cuadros desglose del cashflow afio 5

Calculos

VA 10%|Obras de reforma | 21%[Materiales |

CICLO DE FACTURACION

DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETO 400,000.00 239,727.27 199,772.73 279,681.82 29%,655.09 319,636.36 363,586.36 411531.82 367,581.82 379,568.18 359,55091 375,118.18 622,727 .27
IVA| 40,000.00 2397273 19,977.27 27,968.18 29,965.81 31,963 64 36,358 64 41,153.18 36,758.18 37,956.82 35,959.09 37,511.82 62,27273
TOTAL 440,000.00 263,700.00 219,750.00 307,650.00 9,625.00 351,600.00 399,945.00 452 685.00 404,340.00 417,525.00 395,550.00 412,630.00 685,000.00
4,395,000
ENTRADAS DE CAJA. ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
440,000.00 € 263,700.00 € 21%,750.00 € 307,650.00 € 329,625.00 € 351,600.00 € 399,945.00 € 452,685.00 € 404,340.00 € 417,525.00 € 395,550.00 € 412,630.00 €
FACTURAS DE PROVEEDORES
OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
NETO 134,082 64 117,322.31 83,801.65 247,867.77 223,080.99 228,038.35 185,500.83 272,654.55 260,261.16 235,474.38 223,0809% 208,756.69 157,02478 137,396.6% 98,14050
VA 28,157.36 24,637.69 17,598.35 52,052.23 46,847.01 47,888.05 39,039.17 57,257.45 54,654.84 49,449.62 46,847.01 44,048.91 32,975.21 28,853.31 20,609.50
TOTAL 162,240.00 141,960.00 101,400.00 299,520.00 269,928.00 275,926.40 224,940.00 329,912.00 314,916.00 284,924.00 269,928.00 253,805.60 150,000.00 166,250.00 118,750.00
2,999,200
PAGOS A S0
SALIDAS DE CAJA ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
162,240.00 € 141,960.00 € 101,400.00 € 299,920.00 € 269,928.00 € 275,926.40 € 224,940.00 € 329,912.00 € 314,916.00 € 284,924.00 € 269,928.00 € 253,805.60 €
14 pagas prorrateadas en 12 meses 20% 6% 30%
SALARIO ANUAL MENSUAL SEG. SOCIAL SEG. SOCIAL SALARIO BRUTO
NETO TOTAL TRABAJADOR EMPRESA
TOTAL 848,240.00 £ 70,686.67 € 14,13733 € 4,241.20 € 21,206.00 € 110,271.20 €
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLo AGOSTO SEPTIEMERE 'OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Némina Bruta 110,271.20 110,271.20 110,271.20 110,271.20 110,271.20 110,271.20 110,271.20 110,271.20 110,271.20 110,271.20 110,271.20 110,271.20 1,333,254.40
5.5 Trabajador 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 50,894.40
5.5 Empresa 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 25447200
IRPF 14,137.33 14,137.33 14,137.33 14,137.33 14,137.33 1413733 14,137.33 14,137.33 14,137.33 14,137.33 1413733 14,137.33 169,648.00
Némina Neta 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 70,686.67 848,240.00
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FEBRERO AGOSTO SEPTIEMBRE NOVIEMBRE Dl
5.5 Trabajador Acumulado 3,601.70 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.20 4,241.30 424120 4,241.30 4,341.20 4,241.20 4,241.30 424120 50,344.90
5.5 Empresa Acumulado 18,458.50 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 21,3206.00 21,206.00 21,206.00 21,206.00 251,724.50
IRPF Acumulado 36,917.00 - - 42,412.00 - - 42,412 00 - - 42,412.00 - - 127,236.00
Nota: Los importes relativos a seguridad social e IRPF se pagarén trimestralmente a mes vencido.
LIQUIDACION DE IVA
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLo AGOSTO SEPTIEMBRE 'OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

IVA Soportado a Prov. 17,588.35 52,052.23 46,847.01 47,888.05 39,039.17 57,257.45 54,654.84 49,449.62 46,847.01 44,0483.91 32,975.21 28,853.31 517,511.16
IVA Repercutido 40,000.00 2397273 18,877.27 27,968.18 258,965.91 31,963.64 36,358.64 41,153.18 36,758.18 37,956.82 35,959.09 37,511.82 631,272.73
Diferencia 22,401.65 28,079.50 26,865.74 15,919.87 59,073.26 25,293.82 18.296.21 8,296.44 10,088.83 6,092.09 |- 2,983.88 |- 8,658.51 455,238.43
IVA a pagar/a devolver 22,401.65 - - - - - - - - - - 2,983.88 |- B8,658.51 -
IVA Acumulado - - - - - - - - - - - - 455,238 43

ENTRADA/SALIDA DE CAJA ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMERE ENERO ANO 5IG.

9,260.64 € - € - € 32,54759 € - € - € 54,286.95 € - € - € 36,681.47 € - € - € - 5,550.31 €
INVERSIONES
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE 'OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Utensilios y herramientas - - - - - - - - - - - - -
Mobiliario Sevilla - - - - - - - - - - - - -
Mobiliaric Malaga - - - - - - - - - - - - -
Equipo informatico Sevilla - - - - - - - - - - - - -
Equipo informéatico Malaga - - - - - - - - - - - - -
Maquinaria y vehiculos Sevilla - - - - - - - - - - - - -
Maquinaria y vehiculos Malaga - - - - - - - - - - - - -
Magquinaria y vehiculos Las Palmag - - - 25,000.00 - - - - - - - - 25,000.00 €
TOTAL = 5 = & S 25,000.00 € S = 5 = & = (X = 5 S = 5 = &

|Pago anual ‘

30,888.83 € |

|Pago mensual

| Devolucion de préstamo

257407 €

2,574.07 €

FEBRERO
2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

2,574.07 €

AGOSTO
2,574.07 €

SEPTIEMBRE
2,574.07 €

‘OCTUBRE
2,574.07 €

NOVIEMBRE

2,574.07 €

DICIEMBRE
2,574.07 €

30,88883 €

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo XXIII: Ratios de rentabilidad VAN y TIR

FLUJO DE CAJA Y RATIOS DE RENTABILIDAD VAN Y TIR

INVERSIGN REALIZADA POR 109.700€
DAHEIM EN ARO 1
TASA DE DESCUENTO 10%

AlO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 Afi0 4 ANO 5
Beneficio del periodo 30,859 10,265 193,287 140,487 306,285 283,110
(+) Amortizaciones 13,088 24,566 23,033 23,523 20211 22,324
() Principal del préstamo 6,000 36,889 36,889 36,889 36,889 30,889
38,846.43€ |- 2,057.60€ | 180,330.26€ | 127,130.62€ | 289,606.79€ | 274,555.99€

INVERSION ARO 1
FLUJO DE CAJA DE LA INVERSION -109,700.00- 2,058 180,230 127,131 289,607 274,556
-109,700.00|- 514 45,083 31,783 72,402 68,629
*
VAN DE FLUIO 152,740.21 € *Se ha cogido un 25% de los ingresos como resultado directo de
INVERSION - 109,700.00 £ la inversion como media, teniendo en cuenta que los primero
VAN 43,040.21€ afios serd menor y los dltimos mayor
TIR 21%

Fuente: Elaboracidn propia
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