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1.     
Resumen ejecutivo


Cado S.L.  acrónimo de Casa Domótica es una empresa de diseño e instalación de servicios domóticos. Creamos viviendas "inteligentes” en las cuales permitimos la integración y la comunicación interactiva de todas las funciones y automatizaciones de la misma, permitiendo al usuario final interactuar con el sistema de forma sencilla. 


Cado S.L.  está ubicada en la calle Floridablanca 130, en la localidad de Barcelona.


Ofrecemos a nuestros clientes tres tipos de paquetes, Eco, Confor y Segur, con dos calidades diferenciadas, una primera destinada a promotores y constructores, y una segunda destinada a particulares. 


Somos la primera empresa que ofrece un paquete, ECO, que está enfocado a la sostenibilidad medioambiental. Nuestro nicho de mercado está en aprovechar las subvenciones que están ofreciendo algunos ayuntamientos en la implantación de energía solar, como por ejemplo el ayuntamiento de Barcelona. Otros ayuntamientos como el de Hospitalet de Llobregat, Viladecans, Vilanova i la Geltrú,etc..., están publicando nuevas “Ordenances Municipals” para la incorporación de la energía solar en los edificios de nueva construcción o rehabilitación. Destacar también los paquetes, Segur y Confor que incluyen la última tecnología en seguridad en el hogar, ya que como corrobora los Mossos d´Esquadra y la policía en diversos medios de comunicación se produce un robo a domicilio por minuto.


El producto está diseñado para ser vendido como paquetes para que el cliente pueda obtener una mejor relación calidad-precio, pero también ofrecemos un producto versátil, pues podemos adaptarnos a cualquier necesidad específica de cada cliente aunque con una tarifa especial.


Cuando un cliente adquiere uno de los paquetes, incluimos el diseño de la instalación adaptada a su hogar. Especificando el emplazamiento de cada elemento y el circuito adecuado de conexiones. Este diseño es específico para cada cliente y firmado por uno de nuestros ingenieros, garantizando así, la fiabilidad y funcionalidad de la instalación.


Además el cliente tiene la opción de elegir al equipo instalador que desea. Nosotros ofrecemos nuestro equipo instalador pero no ejercemos el derecho de exclusividad de montaje. 


Los paquetes son los siguientes:



Serie ECO


Solución basada en disminuir el consumo energético y maximizar el rendimiento de los elementos disipadores de forma sostenible con el medioambiente, sin olvidar el confort y la seguridad en el hogar.



Serie SEGUR


Complementa el paquete anterior, aumenta la seguridad y la automatización de las tareas del hogar.


 Añadimos iluminación interior, para la creación de diferentes ambientes y el ahorro energético.



Serie CONFOR


Pretendemos ofrecer las máximas prestaciones de una casa inteligente complementando los servicios disponibles en los paquetes anteriores, confort, seguridad, energía y comunicaciones.


Añadimos unos sistemas multimedia.


Pese a que el sector de las instalaciones domóticas es joven, la competencia que se va a encontrar, tanto desde el punto de vista del servicio ofrecido, como en ámbito geográfico, va a ser importante. Las empresas competidoras son oficinas de Ingeniería dedicadas a las Telecomunicaciones, las consultorías tecnológicas y empresas instaladoras. 


La estructura de la empresa es multinivel clásica, formada por un consejo directivo que, será compuesto por los socios participantes, quienes designarán al director general de la empresa. Habrá un responsable de cada área, Compras, Marketing y Ventas, Recursos Humanos, Financiera y Administrativa, Técnica y Proyectos. 


La financiación de la empresa seguirá un modelo progresivo, empezando por la aportación de capital de los socios fundadores, con el que se constituirá la empresa y alquilaremos la sede social, recurriremos a una línea de Leasing mediante el Banco Popular para la compra de los sistemas informáticos. Para afrontar el arranque de la actividad solicitaremos a Banco Pastor un crédito ICO para nueva Pyme. Para la compra de materiales, trataremos de negociar la financiación con los proveedores, habitualmente a noventa días, tiempo necesario para recuperar la inversión. 


Un aspecto que nos queda pendiente es el diseño de los cursos de formación para los empleados. Otro aspecto de estudio es la obtención de potenciales socios, podríamos estudiar / conseguir la colaboración bilateral por parte de empresas proveedoras o fabricantes, para obtener de esta manera una mejor relación calidad precio en nuestros productos.   


Nuestro objetivo en el presente es el establecimiento en el mercado y poder obtener los primeros beneficios netos a tres años vista.  


2.
Análisis del entorno


2.1. 
Necesidades a satisfacer


Un sistema domótico proporciona una serie de funciones y ventajas que se pueden agrupar en cuatro grandes áreas:



Área de seguridad



Área de confortabilidad



Área de gestión de la energía



Área de comunicaciones


Es importante decir que un sistema estrictamente domótico es aquel que incide en estas cuatro áreas y que permite interactuar entre ellas, aunque muchas veces el usuario final sólo necesita cubrir alguna de estas áreas de forma concreta.


2.1.1.

Área de seguridad


Las funciones en materia de seguridad que nos permite un sistema domótico son muy diversas.


Así, en función del tipo de sensor utilizado, podremos, entre otras funciones:


· Activar una alarma mediante un sensor de presencia o de contacto.


· Detectar una fuga de gas o un escape de agua y cortar automáticamente el suministro a través de una electroválvula.


· Activar y desactivar a voluntad las tomas de corriente para evitar accidentes fortuitos con los más pequeños.


· Programar y activar funciones de situación de presencia para cuando estamos ausentes.


2.1.2.
Área de confortabilidad


Con un sistema domótico se puede tener el control absoluto de la instalación eléctrica, pudiendo activar o desactivar las funciones programadas desde cualquier elemento de control o por teléfono.


De esta manera podemos, entre otras cosas:


· Controlar y programar el funcionamiento de los electrodomésticos.


· Controlar la iluminación de la vivienda.


· Programar y controlar automáticamente la temperatura de la vivienda (calefacción o refrigeración).


Además, siempre podremos reprogramar todas estas funciones de manera rápida y sencilla.


2.1.3.    Área de ahorro energético


El sistema domótico permite atender cada zona por separado, programando los diferentes dispositivos de acuerdo a las necesidades y los horarios más adecuados, para obtener de la instalación el máximo rendimiento energético y económico.


Así, por ejemplo, podemos aprovechar al máximo la tarifa nocturna mediante una adecuada programación de funciones o programar la climatización según horarios y épocas del año, consiguiendo así un ahorro energético.


2.1.4.
Área de comunicaciones

Un buen control de las diferentes funciones el hogar requiere disponer de un sistema de comunicación ágil que nos lo permita. El mando a distancia, el ordenador y, sobretodo, el teléfono móvil son algunos de los dispositivos que nos permiten esta versatilidad. De esta manera podemos, por ejemplo, conectar la calefacción desde nuestro teléfono móvil antes de salir de la oficina, para que al llegar dispongamos de una temperatura adecuada; bajar las persianas, porque amenaza tormenta, o consultar el estado de los diferentes dispositivos de nuestra vivienda de forma remota.


Disponer del sistema de información y control de todos los dispositivos a distancia supone una garantía de confort, seguridad y ahorro energético en todo momento.


2.2.
Productos / servicios ofrecidos para satisfacer las necesidades


Evidentemente existen muchas situaciones y necesidades dispares, tanto por el perfil de los usuarios como por el escenario de implementación y, por supuesto, en cada caso los costes son distintos y nos pueden hacer decantar por una u otra solución.


Como empresa distribuidora de servicios domóticos ofrecemos a nuestros clientes tres gamas de productos con dos calidades diferentes disponibles en cada uno de ellos.


Los paquetes ofrecidos son:




ECO : Soluciones económicas, enfocadas principalmente al ahorro energético. Pretende minimizar el consumo energético y maximizar el rendimiento de elementos de forma sostenible con el medioambiente.




SEGUR : Complementa el paquete anterior, está orientado a aumentar la seguridad. Ofrece las tecnologías necesarias para la comunicación de datos y voz tanto internos como externos.




CONFOR : Es la solución más avanzada, contando con un completo sistema de confort, seguridad, energía y comunicaciones. Se pretende ofrecer las máximas prestaciones de una casa inteligente completando los servicios disponibles en la Serie Segur.


Ofrecemos un producto versátil, diseñado para ser vendido como paquetes, para que el cliente pueda obtener una mejor relación calidad / precio. Pero también podemos adaptamos a cualquier necesidad específica de cada cliente aunque con una tarifa según las peticiones del cliente. Más adelante se detallarán completamente los paquetes ofrecidos, indicando los componentes utilizados y precios orientativos.


También ofrecemos un servicio post-venta a través de línea telefónica que pueda aumentar la confianza del comprador en el producto ofrecido. Ya que debido a la complejidad de algunos sistemas domóticos, algunos usuarios dejan de utilizar los productos porque no comprenden su funcionamiento o simplemente no lo recuerdan.


2.3
Análisis del entorno general


2.3.1.
  Información general del entorno


Quizá porque hasta ahora poca gente sabe qué es la domótica, una gran parte de las instalaciones se realiza sin un proyecto técnico específico y previo. La dinámica habitual es que una vez decidida su instalación, habitualmente solo por razones comerciales, el promotor, el arquitecto o el propietario hablen con un instalador eléctrico para que les presupueste la domótica, sin concretar demasiado ni las prestaciones finales ni las iniciales, con las únicas condiciones genéricas de que funcione y que no cueste mucho y sin preocuparse demasiado ni de la futura escalabilidad del sistema ni de ofrecer la preinstalación  necesaria para ello.


Frente a esta situación de desconocimiento, el hecho de que los promotores, los arquitectos o los propietarios dispongan de un Proyecto Técnico previo realizado por una Ingeniería independiente, especializada y experta en domótica, ofrece  las siguientes ventajas:




Al Promotor:


· Le permite incorporar un valor añadido a su oferta.


· Le permite definir las prestaciones finales del sistema y elegir como iniciales las que desde el punto de vista comercial le resulten más interesantes.


· Le permite disponer de una herramienta presupuestaria adecuada para que los instaladores oferten su mejor precio para la solución elegida por él.


· Le asegura el funcionamiento y la coherencia de la instalación domótica presente y futura y la existencia de un fabricante y de una asistencia técnica que le eviten reclamaciones y problemas post-venta.


· Le permite ofrecer a sus clientes la ventaja competitiva de que van a poder escalar los sistemas domóticos de sus viviendas sin necesidad de obra civil.




Al Propietario de la vivienda:


· Le asegura la escalabilidad del sistema hasta las prestaciones finales contempladas en el Proyecto sin necesidad de nueva obra civil y sin inversiones adicionales a las estrictamente necesarias para la ampliación que en cada caso pretenda. Bastará con que encargue la instalación y conexión de los módulos adicionales necesarios.


· Le asegura la existencia del fabricante y de la asistencia técnica necesaria para que la escalabilidad no sea ficticia.


En definitiva, trabajamos con el objetivo de simplificar el concepto de domótica, ofreciendo una solución global y personalizada para cada uno de nuestros clientes.


2.3.2 Previsiones de cambio del entorno general


Aunque el estado actual de la domótica en nuestro país esta poco a poco experimentando un avance significativo, la legislación que regula todo lo que hace referencia a los sistemas domóticos es muy exigua. Esto implica que continuamente deberemos ir adaptándonos a la  normativa vigente. 


No obstante, desde las administraciones locales se están llevando a cabo una serie de medidas para regular en la medida de lo posible algunos de estos sistemas domóticos.


Casos como El Ayuntamiento de Barcelona mediante su “Ordenança Municipal” sobre la incorporación de sistemas de captación solar, el ayuntamiento de L’Hospitalet, el de Viladecans o Vilanova y la Geltrú, hacen que el mercado de los sistemas domóticos sea un mercado en continuo crecimiento (
).


Otro de los factores importantes aparte de la normativa que puede hacer que se produzca un cambio en el entorno es la aparición de nuevos productos y servicios que atraigan enormemente el interés del cliente. Es por ello que deberemos estar en todo momento en contacto con los principales fabricantes, ya sea mediante cursos, asistencia a congresos, etc. para de esta manera, adelantarnos en la medida de lo posible a los cambios que se puedan llegar a producir.


Finalmente hacer referencia al enorme crecimiento que están experimentando los robos en domicilios particulares, donde en muchas ocasiones existe un deficiente sistema de seguridad, cosa que hace muy vulnerable a estas viviendas. Es aquí donde un sistema domótico puede llegar a ser un elemento muy importante para este tipo de clientes.


2.4
Análisis del mercado Español


2.4.1
Análisis de los clientes potenciales


Una parte importante a la hora de planificar cualquier iniciativa empresarial es la de realizar un exhaustivo análisis del mercado, ya que el éxito o el fracaso de ésta depende en gran medida de lo acertado de este análisis. 


En nuestro caso, para el análisis del mercado se han realizado una serie de estudios para identificar los diferentes grupos de clientes que pueden ser considerados como posibles clientes potenciales para nuestros productos y los que nos permitirán hacernos un hueco en el mercado.


Cabe destacar que los datos presentados a continuación, son extraídos de un informe publicado por el Ministerio de industria, Turismo y Comercio en Diciembre del 2005.


Los resultados han sido obtenidos de realizar una encuesta de carácter estrictamente confidencial, lo que da validez a los datos recibidos, a empresas que actualmente cubren un 80% del mercado actual de la domótica, básicamente compuesto por fabricantes, integradoras y distribuidoras. Además se ha consultado a constructoras y promotoras para validar los datos sobre viviendas domóticas construidas en España. Estos datos se han obtenido a través de una encuesta enviada a las empresas vía correo electrónico, donde un 70% han sido contestadas vía e-mail, vía teléfono o en reuniones de trabajo sobre el proyecto Mercahome, con una fiabilidad muy elevada. El 30% de datos restantes han sido contestados a través de la referencia a la publicación de los datos de la empresa, por lo que la fiabilidad también es muy elevada. 


2.4.2 La evolución en cifras y el mercado potencial


Como datos de interés cabe destacar que en el parque de viviendas a finales del 2004 se situó en 22.500.000 y que en el año 2005 se iniciaron la construcción de 675.000 viviendas y 800.000 en 2006 




En la figura 2.0 se puede observar entre otros datos la evolución de la construcción de viviendas. 


Teniendo en cuenta la evolución del mercado inmobiliario, en la figura 2.1 se presenta la evolución de la implantación y crecimiento de la domótica, donde en el año 2004 se cerró con aproximadamente un 60% de crecimiento en la demanda de sistemas y producto domótico y aproximadamente un 7% de penetración de instalaciones domótica en las nuevas construcciones, lo que implicó el inicio de la construcción de aproximadamente unas 47.000 viviendas nuevas, que llevan domótica, y  que llegó al 17% en el año 2005.


Para los próximos diez años se estima que las nuevas promociones ascenderán a 5 millones de viviendas y se prevé que la penetración de la domótica alcanzará el 35% de las nuevas promociones, equiparándose al porcentaje actual europeo, lo que da unas cifras de 1,7 Millones de nuevas viviendas domóticas en los próximos 10 años.
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  Nombre de la Tarea


     Duración 


05 Feb '07


12 Feb '07


19 Feb '07


26 Feb '07


05 Mar '07


Viernes 16/02/07


12 Mar '07


19 Mar '07


    Fecha Incicio


Lunes 07/02/07


Miercoles 14/02/07


Jueves 15/02/07


Viernes 23/02/07


Viernes 23/02/07


Lunes 12/03/07


Jueves 15/03/07


Viernes 16/02/07


Jueves 22/02/07


Viernes 23/02/07


Lunes 19/03/07


    Fecha Incicio


Pre


Martes 13/02/07


Miercoles 14/02/07


Viernes 09/03/07


Miercoles 14/03/07


Jueves 15/03/07


Testeo final por parte del técnico


Jueves 15/03/07


Martes 20/03/07


3 Dias


1 Dia


Martes 20/03/07


Busqueda de Clientes


Visita del cliente a nuestra empresa


Visita a la casa del cliente (Supervisión)


Medida de tiempo de diseño e instalación


Realización de presupuesto


Solicitud de Material-Presupuesto aceptado


Programación del software de configuración de los modulos


Transporte de los dispositivos a casa del cliente


Instalación de los dispositivos
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2.1. Evolución anual experimentada por la Domótica en los años del 1996 a 2005

Evolución Anual Experimentada por la Domótica
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       2.2. Porcentaje de demanda de los sistemas estrictamente Domóticos


En la figura 2.2 se puede observar la evolución de la demanda de sistemas domóticos en los últimos años y como desde los últimos ocho años el crecimiento nunca ha sido inferior del 28% anual, llegando en el 2004 a valores del 60%. 


Algunos aspectos que han identificado esta evolución son: 


· La desaceleración del mercado de la construcción que busca alternativas para diferenciar su producto. 


· La creación de nuevas empresas que operan de forma exclusiva en el sector. 


· La regulación del mercado. 


· Los costes de algunos productos de nuevo diseño se han ido reduciendo al combinar   sinergias. 


· Las acciones que el CEDOM (Asociación Española de Domótica), junto a otras entidades, como Institut Cerdà, que han realizado en los últimos años con el objetivo de formar, informar e impulsar el desarrollo de este mercado en España. 


· La aparición de diversos medios de comunicación con la misión de formar, informar y difundir los eventos y los nuevos avances en aspectos de domótica, como el portal Casadomo.com 


· La aparición de importantes iniciativas para la normalización de la domótica. A nivel europeo Foro SmartHouse, y la aparición de la normativa EN50090. A nivel Nacional el AEN/CTN 205. 


· Los sistemas domóticos representan un coste razonable respecto al coste de “producción” de la vivienda, entre un 5% a un 8% del coste de construcción bruto, que corresponde a un 0,5 a un 2% de coste de compra de la vivienda, y además no suponen un problema técnico desde la perspectiva del Constructor. 


· La estimación de costes es claramente factible mediante las especificaciones propias de un proyecto técnico. 


· Y lo que es muy importante es que se ha producido un aumento significativo en la demanda por parte de los usuarios finales. 


2.4.3 Mercado por tipo de cliente


Podemos encontrar dos tipos:




Nuevas construcciones: El 85% del mercado de la domótica corresponde a este segmento. Empresas constructoras e inmobiliarias, dedicadas a construir viviendas de alto standing.  




Viviendas ya construidas: El 15% del mercado de la domótica. Dentro de este segmento, hay que tener en cuenta, que la mayor parte de las  instalaciones se realizarán en hogares de familias de alto poder adquisitivo, pertenecientes a una clase social alta o medio-alta, con un nivel de ingresos superior a los 28.000 €/año.


Este porcentaje es tan elevado, debido principalmente a la apuesta que están realizando diversas promotoras de nuestro país, que ven la domótica como una solución a las necesidades de los usuarios a los que van destinadas las viviendas, además de una manera de diferenciar su producto de la competencia. 
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 2.3. Demanda de material domótico según el tipo de obra. [Nueva o de rehabilitación] 


Además hay que tener en cuenta que la domótica abre un canal de entrada mucho más fácil para la prescripción. Hay que recordar que la prescripción se realiza en el caso de viviendas construidas por demanda del usuario y en el caso de nuevas construcciones a demanda del promotor y que es importante que esta prescripción se realice frente a las ventas que se producen debida al almacenaje de material eléctrico. 


2.4.4 Mercado por necesidades/perfil de cliente


A continuación se puede apreciar la figura 2.4, la distribución de la demanda en función de las aplicaciones que gestiona la domótica. Las áreas que se han tenido en cuenta para realizar el estudio han sido: Gestión Energética, la Seguridad, el Confort, y las Comunicaciones.


Constitución Empresa


Concepto


Importe €


Capital Social Mínimo


3.000,60


ITPAJD


2.339,30


Notario


579,49


Inscripción Registro


113,17


Gestión


900


TOTAL


6.932,56




                                           2.4. Porcentaje de Demanda, según la aplicación.

Como resultado cabe destacar que casi el 49% se la demanda se centra en el área de Confort, que incluye las aplicaciones de iluminación, control de automatismos y electrodomésticos entre otras, en la figura 2.5 puede verse un desglose más detallado del porcentaje que representa cada aplicación.


Un punto importante a destacar es el peso significativo que tienen los sistemas globales con un 15% de la demanda total en Domótica. Estos sistemas que en un principio no se sometieron a estudio han tenido un crecimiento elevadísimo en los últimos años hasta posicionarse con una demanda importante de la demanda. Este tipo de sistemas confirma las tendencias actuales de sistemas personalizables y Multiárea. 


En este caso es imprescindible definir la concepción de sistema Global, se entiende por sistema global, aquel sistema que integra y es capaz de comunicar todos los elementos existentes en una vivienda a través de la corriente eléctrica, desde la iluminación, la climatización, los electrodomésticos, aplicaciones audiovisuales, etc. sin necesidad de añadir módulos, a través de un sistema centralizado.




    2.5. Porcentaje de Demanda, según la aplicación.

Dentro de las aplicaciones, las más demandadas son la iluminación con un 35% y la seguridad con un 25%. Dentro del 3% de porcentaje de otras aplicaciones, podemos encontrar aplicaciones de telemetría, distribución audio y otras. Este resultado va acorde con las características de una instalación básica, donde se incluye la iluminación, calefacción y gestión de alarmas técnicas y anti-intrusión. 


2.4.5 Análisis de la competencia


Pese a que el campo de trabajo de nuestra empresa es relativamente novedoso, la competencia que se va a encontrar, tanto desde el punto de vista del servicio ofrecido, como en ámbito geográfico, va a ser importante. 


Después de realizar un profundo estudio de empresas que se podrían considerar competidoras, nos hemos encontrado en un mercado donde cohabitan un número considerable de empresas que ofrecen el mismo servicio que nosotros: Home Systems, Sedna Engineering, Domitel, Engtel, etc. que básicamente actúan en la provincia de Barcelona. La mayoría de ellas ofrecen, sin embargo, un servicio más ampliado que el nuestro. Muchas de estas empresas no llegan a los diez años de vida, hecho que nos anima a pensar que en un futuro no muy lejano podremos contar con una apreciable e importante cartera de clientes.


También hemos estudiado la competencia indirecta, tales como proveedores,  consultorías o empresas instaladoras. Por una parte, gozan con la ventaja de que el coste inicial puede ser de entrada más reducido pero, por contrapartida suponen una mayor carga de trabajo para el cliente y no disponen de una solución integrada, flexible y garantizada. Además para competir con este tipo de empresas deberemos ofrecer a los clientes un trato personalizado y darles un soporte constante.


A continuación realizaremos un pequeño análisis de estas empresas, destacando algunos de sus puntos fuertes y débiles, así como sus valores diferenciadores.


Empresas de competencia directa:


· Home systems


Empresa ubicada en Madrid con una gran experiencia en sistemas domóticos. Trabaja con módulos completos para la automatización del hogar y el control de iluminación de las viviendas. 


http://www.homesystems.es


· Sedna Engineering


Empresa de Barcelona, con servicios de Consultoría e Integración de sistemas.


Tienen paquetes que cubren las áreas principales de la Domótica y la Inmótica.


http://www.sedna-projects.com


· Domitel


Empresa ubicada a Vilanova y la Geltrú. Empresa integradora de sistemas domóticos tanto en el entorno empresarial como en el entorno doméstico.


http://www.domitel.com


· Engtel


Empresa con sede en Mataró. Ofrecen sus servicios a promotores y a usuarios finales. Se encargan de realizar proyectos domóticos.


http://www.engtel.net


Empresas de Competencia Indirecta


Tenemos dos tipos de empresas de competencia indirecta, los proveedores y las consultorías. Como proveedores tenemos, entre otros:


· Siemens S.A.


Además de ofrecer productos como distribuidor, realiza proyectos de Ingeniería en campos como la seguridad, el medioambiente, las comunicaciones, etc.


http://www.siemens.es


· Televés S.A.


Fabricante de componentes electrónicos que bajo la división TelevésIntegra realiza labores de integrador de sistemas domóticos.


http://www.televesintegra.com 


· Jung Electro Ibérica S.A.


Fabricante alemán de sistemas domóticos. Posee una división en Lliçà de Vall, donde dispone de asesoramiento técnico.


http://www.jungiberica.es 


Otro tipo de empresas que se consideran competencia indirecta son las Consultorías, como por ejemplo podemos encontrar Intec Enginyeria S.L., MG Ingenieros S.L. etc.


Llegados a este punto, es interesante destacar los valores diferenciadores entre nuestra empresa y las vistas anteriormente como representación de nuestro sector. Al ser nuestra empresa de nueva creación hemos optado por ofrecer un paquete reducido de servicios, aunque no nos cerramos a ofrecer más servicios en un futuro, pero por lo que ahora concierne, nuestro mercado es mucho más reducido, puesto que ofrecemos menos servicios. 


Finalmente destacar que en el Estado Español, el sector no se encuentra bajo el dominio de ninguna empresa, por tanto la ausencia de monopolios, nos da más oportunidades de hacernos un hueco en el sector.


2.4.6
Aspectos de interés de la competencia


Los aspectos que más interesará conocer de la competencia son:




Facturación




Proveedores




Clientes insatisfechos




Catálogo




Precios


Las acciones a llevar a cabo para conocer estos aspectos de la competencia van desde la consulta del Registro Mercantil para conocer la facturación de las empresas competidoras, hasta el encargo de estudios de mercado a terceras empresas para conocer los clientes insatisfechos de las mismas.


A partir de estos datos, podremos identificar claramente a nuestra competencia, sus productos y servicios. Además, a partir de estos estudios, empresas que considerábamos competidoras en un primer momento se puede dar el caso que podamos considerarlas como aliados potenciales, de los cuales se podrían obtener, por ejemplo, franquicias para la instalación de sus productos.


2.4.7 Conclusiones


Hasta hace poco las soluciones domóticas se estaban utilizando por un grupo de innovadores que querían estar a la última en tecnología o por aquellos que, por problemas de movilidad, necesitaban de este tipo de sistemas para facilitarles el día a día en lo que es la parte más humana de la domótica. Sin embargo, la suma de ambos grupos no era demasiado significativa y las empresas involucradas en este mercado necesitaban que comenzara a aparecer un grupo numeroso que considerara la domótica como un valor añadido y es aquí donde nos encontramos actualmente.


Aunque es difícil hablar de cifras, la industria de la domótica ha sufrido una evolución importante en los últimos años que, de seguir con el mismo nivel de crecimiento, alcanzaría los 1.200 millones de euros en ingresos en 2007. Respecto al número de viviendas domotizadas, se  paso de un 3 por ciento en el año 2003 a un 4,5 por ciento en 2004. Este porcentaje podría alcanzar el 8,5 por ciento en 2007, según el Ministerio de Industria. Lo cierto es que actualmente son muchas las promotoras que optan por incluir sistemas domóticos en las viviendas de primera construcción como un valor añadido para sus clientes.


Con respecto a la demanda, las principales barreras a las que se enfrenta son principalmente el coste, unido a una limitada cultura tecnológica de la población.


Con una cultura tecnológica mucho más avanzada, la generación de los ochenta será la que demande servicios cada vez más avanzados y los incluirá en su hogar.


En cuanto al coste, la tecnología tradicionalmente es un elemento caro hasta que la demanda o los propios procesos de producción consiguen abaratar costes y llegar al marcado a un precio económico.


Ahora el mercado de la domótica se encuentra en ese proceso. En la medida que los servicios sean atractivos para los usuarios y las redes domóticas, tanto a través de cables como a través de tecnología inalámbricas, se abaraten, la incorporación paulatina de la domótica alcanzará todos los ámbitos.


Diferentes compañías calculan que dentro de tres o cuatro años se habrán dado las condiciones para que la domótica sea una realidad plena.


Gracias a las encuestas realizadas, y a los resultados mostrados, hemos podido dividir nuestros clientes potenciales en tres grupos diferentes, donde hemos creado un tipo de paquete específico para cada grupo. 


Estos paquetes se han diseñado después de realizar un estudio de hábitos de los modelos obtenidos mediante las encuestas, para así poder ajustar nuestros productos a las necesidades específicas de cada target. Los targets obtenidos son:


· Pareja joven con primera vivienda. Trabajan los dos. Son personas preocupadas por el medio ambiente y exigen calidad. Creamos el producto ECO acorde con sus necesidades.


· Pareja joven con primera vivienda con o sin hijos. Mayor poder adquisitivo que el target del ECO. Son personas preocupadas por el medio ambiente y además precisan de seguridad en su hogar. Para este perfil de usuario hemos desarrollado el producto SEGUR.


· Familia acomodada con nivel de ingresos alto que viajan habitualmente y está mucho tiempo fuera de casa. Sienten la necesidad de controlar su hogar tanto estando presentes como ausentes. Para ello, se crea el producto CONFOR.


3.
Plan de Marketing


El objetivo principal de este plan de marketing inicial es darnos a conocer, penetrar en el mercado y ganar un 0,002% de cuota de mercado en  1 año. Posteriormente, teniendo en cuenta los resultados y la evolución del mercado, se trazaran planes de marketing más perfilados en base a la experiencia con objetivos a 6 – 12 meses.


3.1
Marketing estratégico


3.1.1
Segmentación


La segmentación del mercado, basándonos en la estrategia diferenciada, ha sido llevada a cabo por dos vías. La primera sería basándonos en estudios estadísticos realizados por el Ministerio de Fomento y otras empresas. Con estos datos segmentamos el mercado entre clientes-empresas y clientes particulares. La segunda vía, consiste en encuestas realizadas por nuestra propia empresa para conocer a nuestro cliente objetivo y las necesidades que debemos cubrirle. De estas dos fuentes se desprende:



Segmentación por tipo de cliente:


· Nuevas construcciones: El 85% del mercado de la domótica corresponde a este segmento. Empresas constructoras e inmobiliarias, dedicadas a construir viviendas de alto standing.  


· Viviendas ya construidas: El 15% del mercado de la domótica. Dentro de este segmento, hay que tener en cuenta, que la mayor parte de las  instalaciones se realizarán en hogares de familias de alto poder adquisitivo, pertenecientes a una clase social alta o medio-alta, con un nivel de ingresos superior a los 28.000 €/año.



Segmentación por necesidades/perfil de cliente:


· Pareja joven con primera vivienda. Trabajan los dos. Son personas preocupadas por el medio ambiente y exigen calidad. Creamos el producto ECO acorde con sus necesidades.


· Pareja joven con primera vivienda con o sin hijos. Mayor poder adquisitivo que el target del ECO . Son personas preocupadas por el medio ambiente y además precisan de un confort y seguridad en su hogar. Para este perfil de usuario hemos desarrollado el producto SEGUR.


· Familia acomodada con nivel de ingresos alto que viajan habitualmente y está mucho tiempo fuera de casa. Sienten la necesidad de controlar su hogar tanto estando presentes como ausentes. Para ello, se crea el producto CONFOR



3.1.2 Posicionamiento


Queremos que el cliente tenga una buena percepción de nuestro producto. Ante una política de empresa basada en el marketing social, nuestro principal objetivo no es colocar el producto sino que cumpla las expectativas de nuestros clientes. Una de nuestras razones de ser es “Ser buenos y parecer buenos”, por lo tanto, la imagen y los beneficios de los servicios ofrecidos a nuestros clientes, estará por encima de los servicios ofertados por nuestra competencia. 


El objetivo es sobrepasar el umbral de calidad esperada – requerida y que el cliente, mediante servicios de pre/post venta, perciba una calidad potencial posicionándonos como empresa destacada del sector.
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El diagrama de posicionamiento a medio plazo, es el siguiente:


 


 


 


 


 




3.1.3 Diferenciación


Con el objetivo de crear una situación de monopolio ficticio, realzaremos dos cualidades de nuestros productos – servicios.




Servicio de atención al cliente: Se estandarizará el proceso de atención al cliente pre – postventa, instalación, mantenimiento, resolución de incidencias, pero sin perder el carácter personalizado y a medida, que damos a nuestros clientes. De esta forma el cliente percibe la excelencia del servicio y conseguimos una mayor eficiencia en el proceso de venta.




Diseño y creación software inteligible, para cualquier perfil y con servicio de atención remota. La creación de portal web con perfiles de usuario donde se pueda: 


· Realizar consultas.


· Resolver incidencias.


· Interactuar con los electrodomésticos y otros módulos.


· Ver nuevos productos suplementarios y/o complementarios definidos para dicho perfil.


· Explotar la ventaja de saber de qué elementos domóticos dispone y lanzar mejoras constantes y novedades.


· Si se localiza una avería en la instalación, se le manda una alerta al cliente si procede a aceptarla se le enviará el servicio técnico.


· Potenciar la seguridad en el hogar y armonizar la tecnología con el medioambiente.


Para que el cliente tenga una idea preconcebida de su instalación se realizarán maquetas virtuales en 3D de su vivienda y se simulará el resultado de aplicar uno de nuestros productos.


Con esta estrategia de diferenciación intentamos destacar en calidad de servicio – producto con precios asequibles.


3.2
Marketing operativo


3.2.1
Política de producto


3.2.1.1
Características principales de los productos


El concepto de producto se basa en la instalación modular de diferentes dispositivos que en conjunto ofrecen un determinado servicio al cliente. Su calidad y su precio son la esencia del producto en sí.


Por otro lado, los servicios de pre/postventa (distribución, información al cliente, formación de nuestros empleados, garantías, atención de averías…) conforman el producto ampliado.


Ambas partes están ligadas, de esta forma queremos que el cliente tenga una visión global diferente de nuestro producto frente a la competencia. Además, existen servicios periféricos complementarios como la personalización de diseños a medida y atención especializada.


Disponemos de una cartera de productos con una amplitud de dos familias de una profundidad de tres productos.


La marca Cado (Casa Domótica, S.L.) es única, fácil de pronunciar en todo el mundo, no crea confusiones y es distintiva. 


Hemos diseñado un logotipo donde intentamos dar la imagen de innovación, ecología y transparencia… 


Identificamos el producto con la marca, Cado, y el nombre del sistema, ECO, SEGUR, y CONFOR.


3.2.1.2 Comparación con los que hay actualmente en el mercado


En la actualidad, la concepción que tienen los clientes de productos domóticos son “kits auto instalables” que son capaces de controlar sistemas de luces y algunos sensores, pero sin una integración total. Nuestro objetivo es que la casa sea domótica con todos los elementos instalados de una forma intrínseca y homogénea.


Por otro lado, si que existen empresas como Sedna Engineering o Antel Seligrat que se dedican al diseño de proyectos domóticos personalizados. Las formas de diferenciación que queremos para competir contra la competencia directa son la calidad del producto, la eficacia del servicio y su precio.


3.2.2 Política de comunicación


Conscientes de la importancia del lanzamiento de la nueva empresa, la comunicación es una tarea compleja que requiere una selección exhaustiva del medio-soporte apropiado sin olvidar a quién va dirigido, cuál es el mensaje y el presupuesto limitado.




A quién va dirigido: Haremos un mensaje especial para los dos tipos de productos. Teniendo en cuenta que tenemos tres “target groups” pero la gran diferencia está en la división por calidades nos dirigiremos al público profesional (Serie A); y por otro lado, a los clientes residenciales (Serie B).




Presupuesto: La inversión de la campaña de comunicación se ha detallado en la parte de financiación de este mismo documento.




Medios de comunicación y acciones de comunicación.


Los medios que hemos elegido para promocionar y dar a conocer la empresa son los siguientes:


·  Ferias del hogar en nuestra área de operación (Barcelona): EXPOHOGAR ‘08.


· Buscadores: Google, Altavista, Yahoo, Lycos y Hotbot serán los principales buscadores en los que nos insertaremos como anunciantes. Mediante contadores estadísticos podremos conocer el número de gente que se conecta al site de qué buscador procede. De esta forma, sabremos cuáles recontrataremos y cuáles no interesan.


· Patrocinios y esponsorización. Con contribuciones o ayudas económicas daremos nuestra colaboración a clubes de polideportivos. Con ello, pretendemos patrocinarnos. En cada evento, aparecerá nuestro logo, en la indumentaria de los competidores, pancartas, obsequios…


· Revistas especializadas de publicación mensual: “Casa & Estilo”, “Mundo Hogar”, “ELLE Deco” dedicadas a noticias y tendencias sobre la decoración y estilo de las casas. En el mundo de las tecnologías encontramos “ImásD”, “Ciencia y comunicaciones” y “Ciencia digital”. En todas intentaríamos realizar un reportaje gratuito acerca de las casas domóticas sin que aparezca el nombre de la empresa… en esta forma lo que se pretende es introducir de manera definitiva el mundo de la domótica. En páginas sucesivas, sí que podríamos un anuncio de una página.


· Diarios de noticias: Qué, Metro y 20 minutos.


· Páginas web especializadas: Domotica.net, Casadomo.com, Domodesk serían las páginas donde insertaríamos un banner publicitario.


· Mailing: Cartas a clientes o posibles clientes (bases de datos personas interesadas en la domótica) siempre cumpliendo la LPD.


· Buzoneo de trípticos informativos. Reparto de folletos con todos los productos y servicios que ofrecemos, ubicación exacta, teléfonos y promociones de lanzamiento. Contratado a la empresa “MERSAL Publicidad. Precio: 1200 Euros, incluye 96 cajas de 1000 folletos, tres tipos de impresión (diferentes colores e idiomas Catalán, Castellano e  Inglés/alemán) y dos actualizaciones.


· Publicidad: Cadenas de radio y TV autonómica. Insertaríamos una cuña en programas cuya audiencia cumpla con las variables de edad y psicografía de los targets.


Tabla resumen del posible seguimiento de la comunicación:


		2007/08

		Mes 1

		Mes 2

		Mes 3

		Mes 4

		Mes 5

		Mes 6

		Mes 7

		Mes 8

		Mes 9

		Mes 10

		Mes 11

		Mes 12



		Ferias

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 



		EXPOHOGAR

		P (F)

		F

		-

		-

		-

		-

		-

		-

		-

		-

		-

		-



		Buscadores

		A

		-

		-

		-

		-

		-

		-

		-

		-

		-

		-

		Re



		Patrocinios

		F

		F

		F

		F

		F

		F

		F

		F

		F

		F

		F

		F



		Revistas

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 



		Casa & Estilo

		-

		Anun

		-

		-

		-

		-

		Anun

		-

		-

		R(F)

		-

		-



		Mundo Hogar

		Anun

		R(F)

		Anun

		-

		-

		-

		-

		Anun

		-

		-

		-

		-



		ELLE

		Anun

		-

		R(F)

		Anun

		-

		-

		-

		-

		Anun

		-

		-

		-



		ImásD

		Anun

		-

		-

		R(F)

		Anun

		-

		-

		-

		-

		Anun

		-

		-



		C & C

		Anun

		-

		-

		-

		R(F)

		Anun

		-

		-

		-

		-

		Anun

		-



		Ciencia Digital

		Anun

		-

		-

		-

		-

		R(F)

		Anun

		-

		-

		-

		-

		Anun



		Diarios

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 



		Qué

		-

		Anun

		-

		-

		Anun

		-

		-

		Anun

		-

		-

		Anun

		-



		Metro

		-

		-

		Anun

		-

		-

		Anun

		-

		-

		Anun

		-

		-

		Anun



		20 Minutos

		Anun

		-

		-

		Anun

		-

		-

		Anun

		-

		-

		Anun

		-

		-



		Publicity

		Pte.

		Pte.

		Pte.

		Pte.

		Pte.

		Pte.

		Pte.

		Pte.

		Pte.

		Pte.

		Pte.

		Pte.



		Mailing

		P

		M

		-

		-

		P

		M

		-

		-

		-

		P

		M

		-



		Publicidad:

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 

		 



		Radio

		Cuña

		-

		-

		-

		Cuña

		-

		-

		-

		Cuña

		-

		-

		-



		Web

		Banner

		Banner

		Banner

		Banner

		Banner

		Banner

		Banner

		Banner

		Banner

		Banner

		Banner

		Banner



		

		

		

		

		

		

		

		

		

		

		

		

		

		



		

		P :    Preparación

		Re:    Renovación

		As:    Asistencia

		Pte:  Pendiente

		

		



		

		 - :    Sin acción

		

		A:     Alta

		

		R:     Reportaje

		

		F: Futurible

		

		





3.2.3 Política de distribución


Nos basamos en una política de carácter exclusivo, ya que únicamente tenemos una oficina en la provincia de Barcelona. De esta forma, podemos cumplir con el punto de estandarización del proceso de venta. En nuestra empresa, la figura del comercial (Account Manager) es primordial, es el máximo conocedor del producto y el encargado de asesorar al cliente de forma exhaustiva y exaltando los beneficios que le reporta. Además, informa de las nuevas necesidades y ayuda a proponer nuevos productos.


3.2.3.1 Canales de distribución de los productos




Oficina de atención al cliente: En el recinto de la empresa existirá una zona habilitada para atender a todas aquellas personas interesadas.




Piso piloto mediante software informático: Podrán ver una demostración de una instalación full equip emplazado en nuestras instalaciones. En el se puede realizar ventas y asesoramiento.




Comercial a puerta fría. Realizarán un rastreo por zonas como María Cristina, Pedralbes, Les Corts, Sarriá, Paseo de Gràcia, Pl. Catalunya, etc. con objetivo de captar clientes.




Internet: Mediante la web, los visitantes pueden solicitar información, simular resultados de instalaciones, conocer nuestra situación geográfica, teléfonos…


3.2.4 Política de servicio


Los procesos desde la captación, pasando por el asesoramiento, hasta la instalación y mantenimiento están todos estandarizados. El objetivo es dar una máxima eficiencia y la mejor atención a nuestros clientes. “Mayor número de ventas en el tiempo adecuado y clientes satisfecho”.


Para facilitar la prestación de servicios, permitiremos a nuestros clientes gestionar de forma remota cada uno de los sensores y aparatos domóticos que disponga en su hogar. La gestión de los sensores, se realizará a través de un portal, y una vez se hayan identificado mediante su nombre de usuario y contraseña.


Los distintos servicios que se ofrecen son:




Gestión de la iluminación.




Gestión de cámaras de videovigilancia.




Gestión de equipos: 


· Frigorífico: Saber lo que tenemos disponible. Realizar lista de la compra y/o compra on-line.


· Control de grabación de programas de TV o pay per view.


· Programar lavavajillas, lavadoras, sistemas de riego, calderas, aire acondicionado...




Gestión y control de alarmas.



Gestión de averías: El sistema detecta averías de forma automática y se le da la opción al usuario de notificarla al servicio de mantenimiento de forma directa e inmediata.




Consultas (garantía, facturas, sugerencias, incidencias…)


3.2.4.1 Pre – venta


Es la parte importante respecto a la captación de clientes y la primera impresión que se llevan. Por ello, será rigurosa, objetiva, con carácter informativo y sin mostrar unas intenciones de venta descontroladas. 


Seguirá los siguientes pasos:


· Recepción del cliente.


· Introducción acerca de quiénes somos y a qué nos dedicamos. Con objeto de ganar su confianza.


· Presentación de los productos. Empezando por la gama de productos A.


· Simulación de su proyecto.


· Presupuesto.


· Mantener el contacto visual, gesticular no es necesario, no entablar conversaciones cotidianas, etc.


· Financiación. Negociación con una entidad bancaria con tal de obtener las mejores condiciones para que el cliente pueda adquirir el producto.


3.2.4.2
Post-venta


Es la parte más importante respecto a la percepción que tiene el cliente del servicio. Por ello, también, deberá ser cuidada igual que un proceso de venta.


Las consultas, averías dentro o fuera de garantía, incidencias… se revolverán por orden de llegada e importancia.


Seguirá los siguientes pasos:


· Recepción de información (vía teléfono, mail, presencial…)


· Gestión de tipo de consulta: Avería, solicitud de información, factura, nuevos productos, etc.


· Gestión de prioridad.


· Cuidar las formas ante clientes malhumorados, no perder la compostura, ser educados y hacer entrar en razón. 


3.2.5 Política de precios


3.2.5.1 Método de fijación de precios


Existen tres posibilidades a la hora de fijar el precio de nuestros productos:


· Basarlo en el coste.


· Basarlo en la demanda.


· Basarlo en la competencia.


En el caso de Cado S.L. se ha decidido tener en cuenta los tres factores, tal y como se muestra en la siguiente tabla:


		Variable

		Estrategia de determinación de precios



		La competencia

		Los productos de Cado S.L. tendrán un precio menor que el de las consultoras y grandes empresas aunque mayor que los competidores que luchan por el bajo precio.



		El coste

		Los productos de Cado S.L.. tendrán un margen de beneficio no muy elevado. En otro caso se considerará eliminarlos de la cartera de productos.



		La demanda

		Aún trabajando con precios por debajo de las consultoras y grandes empresas, se intentará que sea lo suficientemente alto como para dar una imagen de calidad a los productos y con ello a la empresa.





Con estas consideraciones, se fijarán los precios de los productos principales. 


Teniendo en cuenta que este mercado no está explotado en la actualidad podría optarse por una política de precios basada en desnatar el mercado. Pero, por otro lado, sabemos que existe un gran número de gente que no conoce los avances tecnológicos o son reacios a las nuevas tecnologías. Dadas las economías de escala para la fabricación de productos electrónicos y las amplias gamas para satisfacer los segmentos del mercado menos favorecidos económicamente podemos encontrar dispositivos que realizan funciones domóticas por precios muy bajos. Por ello, las estrategias elegidas para la fijación del precio son las siguientes:


· Fijaremos un precio por encima del precio de coste que no sea muy elevado para poder penetrar en el mercado. El objetivo es llegar lo más lejos posible para poder conseguir una cuota de mercado amplia lo más rápidamente posible.


· Diferenciación del mismo producto en distintas calidades para poder satisfacer al cliente que lo exija y se lo puede permitir. 

· Según la demanda futura, fijaremos los precios de acuerdo con en valor percibido por el cliente. 


3.2.5.2 Tarifas


Los precios tendrán una subida anual en función de la carestía de vida. Sólo en caso extremo de subida del proveedor se realizarán modificaciones en los precios. 


Las tarifas del diseño, presupuesto, instalación y consultoría tendrán precios variables en función de las dimensiones del proyecto y el tiempo en horas/hombre que cuesta realizarlo. Así como la mano de obra de la instalación (por número de horas).


Los presupuestos generales informativos no tienen coste. Al igual que los aceptados. Aquellos que no se acepten o sean de proyectos concretos tendrán un coste.


3.2.5.3 Descuentos


Se realizarán descuentos en mano de obra de instalación por:


· Pronto pago.


· Por ser familiar o amigo de un cliente.


3.3
Análisis DAFO


3.3.1
Debilidades


· Al tratarse de una empresa nueva, es poco conocida, lo cual complica la penetración en el mercado a corto plazo.


· Todos los promotores cuentan con una amplia preparación técnica pero carecen de experiencia en el mundo empresarial, de ahí la necesidad, si creciera la empresa de crear un departamento con gente especializada en los temas empresariales y de gestión administrativa.


· Trabajamos con equipos y sistemas que nos suministran los proveedores. De este modo se establece una enorme dependencia de sus servicios y su tecnología.


· Limitaciones causadas por la escasez de capital inicial.


· Todos los estudios son estimaciones que hemos realizado a priori. A medida que avancemos en el proyecto iremos perfilando detalles con tal de optimizar esfuerzos.


· Debido a la aparición constante de nuevas tecnologías hacen que nuestros productos puedan evolucionar frecuentemente consiguiendo productos muy punteros en cuanto a tecnología, olvidándonos de satisfacer las necesidades de nuestros clientes. Lo que es conocido como miopía del Marketing.


3.3.2 Amenazas


· Posibilidad de saturación del mercado a medio plazo, ya que al trabajar con una tecnología emergente, es probable que la competencia crezca rápidamente.


· En algunos casos, se pueden considerar estos servicios como un lujo y no como una necesidad, lo que limitará la penetración en los sectores del mercado con más desconocimiento de la tecnología.


· La rápida evolución de las tecnologías domóticas puede crear dificultades a la hora de crecer y adaptarse a las nuevas necesidades de los clientes.


· Además, la evolución y desarrollo de los sistemas domóticos nos podría llevar a correr el riesgo de ofrecer servicios de una tecnología en declive, si no nos adaptamos rápidamente a los cambios tecnológicos y a las necesidades específicas de cada cliente.


· La heterogeneidad de los dispositivos debido a los protocolos, la forma de integrarlos y las  pocas compatibilidades.


3.3.2 Fortalezas


· Amplio conjunto de clientes potenciales.


· Grandes conocimientos técnicos y gran espíritu emprendedor de los promotores.


· La actividad de la empresa se basa, en gran medida, en el desarrollo de proyectos puntuales (inversión y riesgos limitados)


· Trato directo con los fabricantes. Sin necesidad de intermediarios. De esta forma obtenemos mejores precios y además nos aseguramos ciertas garantías de calidad de dichos productos.


· Presencia en Internet.


· Creación de soporte propio de control  gestión de recursos del hogar.


· En general, los sistemas que instalamos son soluciones completas, por lo que el cliente no debe preocuparse en buscar más proveedores para sus requerimientos.


· Nuestros servicios se basan en la máxima de la flexibilidad: En el trato personal, adaptado a cada caso particular.


· La estructura organizativa multinivel hace que exista dinamismo, flexibilidad y que la comunicación entre los distintos departamentos (técnico, marketing, financiero...) sea rápida y eficaz, para así solventar las posibles dificultades en el menor tiempo posible.


3.3.3 Oportunidades


· Se trata de un campo de acción (tecnología) novedoso, y poco explotado, lo que nos permite en principio un mayor margen de operación.


· Trabajamos sobre un campo atractivo y puntero, con visos de experimentar un gran crecimiento en poco tiempo.


· Los clientes necesitan cada vez más sistemas inteligentes para sus viviendas. Con nuestros servicios, podemos cubrir las áreas más importantes, como son la de seguridad, la de confortabilidad, la de ahorro energético y la de comunicaciones.


· Facilidad de ampliar nuestro mercado objetivo.


· La aparición de una normativa que obliga a que las nuevas edificaciones cumplan unos requisitos para ahorrar en consumo energético y estén orientadas a un desarrollo futuro sostenible.


· El nivel de estrés al que estamos sometidos en la actualidad hace que confort, la comodidad y, en definitiva, la destinación de tiempo al ocio y no a las rutina sean muy valorados. 


2.     Plan de producción y calidad


4.1.
Proceso de producción u operaciones del producto / servicio


4.1.1 Proceso de prestación del servicio (programa de producción o de operaciones)


Se entiende por prestación de servicio, aquella actividad asistencial encaminada a ofrecer un servicio al cliente.


A continuación se describe la forma de realizar la prestación de servicio en las unidades de los servicios domóticos. En el mismo se detallan los pasos a seguir, la forma de actuar frente a no conformidades que se presenten durante la prestación del servicio, y cualquier otra acción encaminada a asegurar la calidad de los resultados, teniendo en cuenta los requisitos del cliente.


El primer paso es la ejecución del procedimiento de revisión de solicitudes, ofertas y contratos donde se estipula el procedimiento a seguir para el acuerdo con el cliente, la estimación del presupuesto y la ejecución del servicio. 


La prestación del servicio empieza en la atención del cliente debido al interés de este por adquirir un servicio domótico o solicitar un presupuesto.


El Jefe o Director  de Proyectos es el responsable de asignar los recursos tanto humanos como materiales necesarios para la ejecución de la actividad.


Es importante conocer bien las características y necesidades de nuestros clientes para poder satisfacer sus expectativas. Así se puede ajustar el paquete al cliente de forma más eficiente. 


Dentro de este diseño preliminar, el ingeniero encargado del diseño visita el emplazamiento dónde se llevará a cabo el proyecto, para validar las propuestas hechas en la primera reunión con el cliente en nuestras oficinas o por e comercial. Luego se procede al diseño por ordenador del proyecto, previo a la entrega de la documentación del proyecto al cliente. En este punto, toma especial importancia la reacción del cliente. Este puede formular quejas sobre el proyecto o del trato recibido. Ante la aparición de no conformidades en la prestación del servicio y tras la aceptación del cliente para llevar a cabo acciones correctivas, el director del proyecto, estudia y evalúa las no conformidades con el fin de tomar acciones correctivas para solucionar las mismas. 


A partir de la evaluación de las no conformidades se diseñan las acciones correctivas necesarias. El director de proyectos asigna la responsabilidad al personal adecuado. 


Si el problema se debe al diseño del proyecto, se procede a su modificación, si este es posible. 


En caso que el problema se deba al producto, ya sea por la falta de suministros, por defectuoso o simplemente porqué el cliente no está contento con la calidad final, se toman las medidas necesarias con los proveedores a fin de mejorar el funcionamiento global de la empresa. 


Si el cliente se encuentra satisfecho con el diseño del proyecto, se procede a realizar el presupuesto de éste. Aquí termina la fase de diseño del proyecto. 


Siempre que la prestación de servicio implique la entrega de un producto al cliente, se elabora el informe de prestación de servicio, donde se hace un breve resumen de la actividad realizada y se anexan los documentos que se estimen oportunos, junto a la documentación del proyecto.


El Informe de prestación de servicio, ha de ser revisado y autorizado por el Director de Proyectos o persona en quién delegue.


Una vez realizada la instalación, se realiza un mantenimiento por parte del instalador y un servicio post-venta. 


 


Período


Margen 


IVA


Total


1


62.891,65 €


10.062,66 €


72.954,32 €


2


138.163,07 €


22.106,09 €


160.269,16 €


3


242.342,93 €


38.774,87 €


281.117,80 €


4


360.589,53 €


57.694,32 €


418.283,85 €


5


484.242,11 €


77.478,74 €


561.720,85 €


Mediante un Diagrama Temporal de Gantt, podemos reflejar el tiempo invertido para el plan de producción de un servicio de Cado, S.L.


· Los tiempos se han estimad como la medida de los peores casos.


· Las condiciones de este diagrama son las siguientes:


· La semana empieza el lunes y termina el viernes.


· Jornadas de 8 Horas


· 39 Horas semanales 20 días al mes


A continuación presentamos el Diagrama de Prestación de Servicios para Cado, S.L.:

Periodo 1


Trabajador Bruto AnualBruto Mensual  (€/mes)S. Social (€/mes)Des, FGS y FPIRPFNeto Mensual2x Pagas DoblesNeto  Anual


Jefe MKT y Ventas 18.800,00 €1.342,86 €73,63 €25,85 €174,57 €1.068,80 €1.342,85 €15.511,33 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 18.800,00 €1.342,86 €73,63 €25,85 €174,57 €1.068,80 €1.342,85 €15.511,33 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 18.800,00 €1.342,86 €73,63 €25,85 €174,57 €1.068,80 €1.342,85 €15.511,33 €


Instalador Electricista 18.000,00 €1.285,71 €70,50 €24,75 €167,14 €1.023,32 €1.342,85 €14.965,56 €


FP Practicas 12.000,00 € 857,14 €47,00 €16,50 €111,43 €682,21 €1.342,85 €10.872,27 €


Administratiu 15.000,00 €1.071,43 €58,75 €20,63 €139,29 €852,77 €1.342,85 €12.918,91 €


Total  101.400,00 €7.242,86 €397,15 €139,43 €941,57 €5.764,71 €8.057,10 €85.290,73 €


TRABAJADOR




4.1.2
Diseño del producto


Como empresa distribuidora de servicios domóticos ofrecemos a nuestros clientes tres gamas de producto.


En el ANEXO2, se han esquematizado unas tablas genéricas donde se relaciona cada serie con 

sus componentes, aplicaciones, fabricante y/o distribuidor y su referencia. A continuación se realiza una breve descripción de cada elemento utilizado y sus cararcterísticas técnicas.

El objetivo principal es proporcionar seguridad y automatizar las tareas de rutinarias si el usuario no está en la vivienda y aumentar el confort durante el tiempo en que el usuario está en el hogar.


Ca-Do S.L. ofrece dos series diferentes para cada paquete, SERIES A, destinadas a constructores y promotores, en las cuales no contemplamos la mano de obre necesaria para la instalación, ya que el cliente ya dispone de sus propios operarios, a excepción del Técnico que de Ca-Do S.L., que controlará la correcta instalación; y las SERIES B, destinadas a clientes particulares.


Los paquetes ofrecidos son:


4.1.2.1
ECO


Soluciones económicas, enfocadas principalmente a minimizar el consumo energético y maximizar el rendimiento de elementos disipadores de forma sostenible con el medioambiente. 


Dentro del plano de Eco ofrecemos los servicios de iluminación y climatización de la vivienda.



Control de iluminación


Las luces se pueden accionar tanto de forma centralizada como  descentralizada. Dicho accionamiento puede ser solo de encendido y apagado, y se puede hacer partiendo de órdenes transmitidas a través de los mandos, o bien mediante programación temporal (descansos, fin de semana,  horarios de trabajo). También se pueden automatizar las luces de los detectores de presencia, que las activan o desactivan en función de que haya alguien en la estancia. La utilización de iluminación mediante sensores de presencia y crepusculares pretende reducir considerablemente el consumo energético del edificio, hasta un 30%, asegurando un alto grado de confort. En caso de cambio de utilización del local, no hay más que modificar los parámetros de programación, y la instalación se adecuará a las nuevas exigencias.


Control de climatización


Mediante la reducción de la temperatura ambiente en espacios no ocupados tales como salas de reuniones o conferencias, zonas de almacenaje, etc. se consigue un importante ahorro de energía, al igual que con la desconexión temporal de la calefacción (por ejemplo, los días festivos o los fines de semana).


Debe permitir los niveles básicos de temperatura, los más comúnmente utilizados con la opción del usuario de variarlos en cualquier momento de forma centralizada, remota e independiente para cada estancia. Estos niveles se dividen en tres: un nivel de temperatura de confort, para cuando los usuarios están en casa. Un segundo nivel de economía para cuando los usuarios salen de casas durante un corto periodo de tiempo o por las noches. Un tercer nivel antihelada con el objetivo de evitar que el agua contenida en las conducciones de agua de la vivienda se hielen en invierno. 


Además habrá un control de niveles de CO2 que permitirá al usuario mantener siempre una estancia agradable cuando haya mucha presencia de gente en el hogar.



Energía


En el ámbito de la energía se instalan placas solares fotovoltaicas como fuente de energía ecológica y alternativa para el suministro de energía eléctrica como establecen los requisitos fijados por la DOGC 4574


4.1.2.2 SEGUR


Complementa el paquete anterior, está orientado a aumentar la seguridad y la automatización de las tareas del hogar. Ofrece las tecnologías necesarias para la comunicación de datos tanto internos como externos.


Los servicios añadidos respecto al paquete ECO son los nombrados a continuación:


Permite la regulación de la iluminación para la creación de diferentes ambientes mediante LEDS de forma independiente para cada estancia y controlable remotamente. El usuario puede iluminar una misma sala con diferentes juegos de luces según el fin que quiera darle: sala de reuniones, fiesta con amigos, etc.



Seguridad y dispositivos de alarma

Se introduce una central de alarmas, que controla desde las posibles intrusiones en el hogar, mediante sensores de presencia o magnetos detectores de rotura de vidrios o puertas,  así como posibles fugas de agua, gas, o incendio,  y que activaría los actuadores de corte de suministro. La central de alarmas, además, se dota de un modulo GPRS, que al activarse, realiza una llamada a los números programados, comunicando el incidente.


La seguridad del hogar se sustenta en el control de alarmas mediante sensores de incendio (si la temperatura supera un cierto umbral se activa la alarma para evitar problemas en el sistema de calefacción o la falta de suministro eléctrico),  sensores de agua para detección de escapes, con el objetivo de minimizar el consumo de agua y proporcionar seguridad al usuario y detectores de gas para detección de fugas. 


En caso de incidentes el sistema podrá actuar sobre una electroválvula que cortará el suministro de gas en la vivienda, activará la alarma sonora y realizará el envío de un sms de alarma para alertar al usuario. Además, mediante el servidor web se avisa al usuario de incidencias a través de un mensaje pop-up, con previa validación del usuario.


En el plano de las comunicaciones, la interconexión de todos los dispositivos, tales como los electrodomésticos, permite la automatización de las tareas rutinarias del hogar, además de favorecer el confort de los presentes, disminuyendo el tiempo que han de dedicar a dichas tareas. Se puede programar la puesta en marcha de la lavadora, conocer con cierta antelación la fecha de caducidad de los alimentos o realizar la compra de forma automática. 


4.1.2.3 CONFOR


Es la solución más avanzada, contando con un completo sistema de confort, seguridad, energía y comunicaciones.


Se pretende ofrecer las máximas prestaciones de una casa inteligente complementando los servicios disponibles en el pack SEGUR con sistemas multimedia. El usuario podrá disfrutar de la mejor tecnología multimedia en un entorno inalámbrico con la libertad y flexibilidad de acceder al contenido de un PC desde cualquier lugar de casa, interconectar diferentes dispositivos y electrodomésticos. Además permitirá al usuario interactuar con su equipo de imagen y sonido, acceder a programas de pago, videojuegos, etc.


Adicionalmente se introduce en este paquete, un sistema de Estación Meteorológica, que, además de ofrecernos todas las prestaciones como tal (indicadores de temperatura interna y externa, manómetro, etc...),  en caso de inclemencia atmosférica, tal como lluvia, viento, etc...dispondría de unos sensores que activarían los actuadores de persianas, para que en caso de lluvia o viento, no se ensucien o rompan los cristales, o simplemente para subir o bajar la temperatura del domicilio, en función de la temperatura exterior.


Los productos utilizados para los paquetes se detallan en el Anexo 3

4.1.3 Tecnología aplicada en la producción (plan tecnológico)


La integración de los sistemas se ha realizado bajo una arquitectura de tres capas:



Red Domótica  más Red de Datos (Bus KNX/EIB)



Cableado estructurado de CAT 6 (Red de Seguridad)



Red Multimedia o Red de Audio / video.


Periodo 3


Trabajador Bruto AnualBruto Mensual  (€/mes)S. Social (€/mes)Des, FGS y FPIRPFNeto Mensual2x Pagas DoblesNeto  Anual


Jefe MKT y Ventas 20334,081.452,43 €79,64 €27,96 €188,82 €1.156,02 €1.342,85 €16.557,90 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 20334,081.452,43 €79,64 €27,96 €188,82 €1.156,02 €1.342,85 €16.557,90 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 20334,081.452,43 €79,64 €27,96 €188,82 €1.156,02 €1.342,85 €16.557,90 €


Comercial 19468,81.390,63 €76,25 €26,77 €180,78 €1.106,82 €1.342,85 €15.967,59 €


Instalador Electricista 19468,81.390,63 €76,25 €26,77 €180,78 €1.106,82 €1.342,85 €15.967,59 €


Instalador Electricista 19468,81.390,63 €76,25 €26,77 €180,78 €1.106,82 €1.342,85 €15.967,59 €


FP Practicas 12979,2927,09 €50,84 €17,85 €120,52 €737,88 €1.342,85 €11.540,30 €


FP Practicas 12979,2927,09 €50,84 €17,85 €120,52 €737,88 €1.342,85 €11.540,30 €


FP Practicas 12979,2927,09 €50,84 €17,85 €120,52 €737,88 €1.342,85 €11.540,30 €


Administratiu 162241.158,86 €63,54 €22,31 €150,65 €922,35 €1.342,85 €13.753,94 €


Total  174.570,24 €12.469,30 €683,73 €240,03 €1.621,01 €9.924,53 €13.428,50 €145.951,31 €


TRABAJADOR




Fig. 4.1:Esquema de la arquitectura de red de una vivienda


Se pretende integrar todos los diferentes dispositivos centralizando el control de los mismos mediante una interfaz que sea manejable para el usuario. Las prestaciones del sistema domótico serán tanto mayores cuantos más dispositivos sea capaz de integrar.


Todos los dispositivos controlables del interior de la vivienda (electrodomésticos, alarmas, sistemas de climatización e iluminación) estarán interconectados mediante el bus EIB. La interconexión entre el mando de control y el usuario puede ser mediante una pantalla gráfica táctil o un mando a distancia con pantalla gráfica táctil mediante infrarrojos. 


Para poder realizar una comunicación bidireccional vía móvil desde el exterior, se utilizará la tecnología GSM/GPRS. De esta forma se podrán controlar remotamente los dispositivos de la vivienda y la gestión de eventos programados vía sms.


4.1.4 Red Domótica más Red de Datos (Bus KNX/EIB)


Las siglas EIB representan una de las tecnologías domótica más extendidas en Europa para instalaciones de edificios y de viviendas. Fue promovida desde 1990 por el grupo de fabricantes que engloban la EIBA (Asociación EIB), con sede en Bruselas. EIBA está envuelta en la emisión de las marcas registradas relacionadas con el sistema, los estándares de comprobación y calidad de los productos, las actividades de marketing y estandarización. El EIB también es distribuido bajo varias denominaciones diferentes, por ejemplo: instabus, ABB I-Bus, Tebis. 


Así, el EIB nació de las exigencias de mayor flexibilidad y comodidad en las instalaciones eléctricas, unidas al deseo de minimizar las necesidades de energía. 


En el anexo se nuestra la interconexión del sistema de control en una vivienda tipo. 


Los componentes más importantes dentro de nuestro esquema de interconexión son les que se detallan a continuación:



Fuente de alimentación, Proporciona la tensión necesaria para que funcione la electrónica de todos los componentes de bus.



Actuadores, Reciben los telegramas de los sensores, y ejecutan las órdenes correspondientes tales como accionar, regular…



Sensores, Captan información de su entorno, comandos de accionamiento o regulación, magnitudes físicas, etc. y la envían a los actuadores en forma de telegrama.


4.1.5 Cable estructurado de CAT6


Utilizado para lo conexión entre la red domótica y el elemento de conectividad (router o pasarela exterior), y entre este y el sistema de multimedia.




4.1.5
Red Multimedia


Periodo 4


Trabajador Bruto AnualBruto Mensual  (€/mes)S. Social (€/mes)Des, FGS y FPIRPFNeto Mensual2x Pagas DoblesNeto  Anual


Jefe MKT y Ventas 21147,44321.510,53 €82,83 €29,08 €196,37 €1.202,26 €1.342,85 €17.112,79 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 21147,44321.510,53 €82,83 €29,08 €196,37 €1.202,26 €1.342,85 €17.112,79 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 21147,44321.510,53 €82,83 €29,08 €196,37 €1.202,26 €1.342,85 €17.112,79 €


Comercial 20247,5521.446,25 €79,30 €27,84 €188,01 €1.151,10 €1.342,85 €16.498,87 €


Instalador Electricista 20247,5521.446,25 €79,30 €27,84 €188,01 €1.151,10 €1.342,85 €16.498,87 €


Instalador Electricista 20247,5521.446,25 €79,30 €27,84 €188,01 €1.151,10 €1.342,85 €16.498,87 €


Instalador Electricista 20247,5521.446,25 €79,30 €27,84 €188,01 €1.151,10 €1.342,85 €16.498,87 €


FP Practicas 13498,368964,17 €52,87 €18,56 €125,34 €767,40 €1.342,85 €11.894,48 €


FP Practicas 13498,368964,17 €52,87 €18,56 €125,34 €767,40 €1.342,85 €11.894,48 €


FP Practicas 13498,368964,17 €52,87 €18,56 €125,34 €767,40 €1.342,85 €11.894,48 €


Administratiu 16872,961.205,21 €66,09 €23,20 €156,68 €959,25 €1.342,85 €14.196,67 €


Total  201.800,60 €14.414,33 €790,39 €277,48 €1.873,86 €11.472,60 €14.771,35 €167.213,95 €


TRABAJADOR


Conecta el servidor multimedia con la central de audio.


El esquema del Sistema de Control de una Vivienda y la descripción de la Tecnologían KNX se describe en el ANEXO 3.


4.2.
Infraestructuras, equipamientos y mano de obra


4.2.1 Ubicación de la empresa


Para determinar la localización de nuestra sede local hemos realizado un estudio en base a los siguientes parámetros:


· Buscar una población dónde el ayuntamiento muestre intenciones claras de fomentar nuevas empresas.


· Buscar un sitio donde la distancia con los centros productores de nuestros proveedores sea mínima. Eso permitirá reducir el coste de la materia prima que utilizaremos para crear nuestros proyectos y hacer que, dentro del precio final que cobraremos por proyecto, suponga un tanto por ciento bajo (seria conveniente que el tanto por ciento del precio final del proyecto que se destine a cubrir gastos de materia prima, no supere el 30% o 40%).


· La distancia con los posibles clientes no se considera como un criterio relevante: se suele contar como gastos del propio cliente, no como una prestación que nuestro producto deba ofrecer.


Contemplando todo lo anterior decidimos que la sede social de la empresa esté en Barcelona, en el centro neurálgico de los Ejes de comunicación de Catalunya, ya que:


· Barcelona concentra el mayor número de oficinas y el número de edificaciones sometidas a Despachos, es cada vez más elevado.


· Equidistante de los Pirineos y la Costa Dorada. En los últimos años se ha producido un aumento considerable del número de nuevas residencias en algunos pueblos del Pirineo y sobretodo en los lugares de costa, y presenta por tanto, una nueva fuente de demanda.


4.2.2 Recursos necesarios en el proceso de producción u operaciones


4.2.2.1 Locales


Se ha procedido al alquiler de una sede en la calle Floridablanca 130 de la ciudad de Barcelona, con una superficie aproximada de unos 130m2. La sede se compone de una oficina de una superficie de 90m2 y un taller de 40m2  destinado para almacenar las existencias. 


La oficina dispone de una sala para reuniones de una superficie aproximada de 20 m2, destinada principalmente para la recepción de los clientes y las reuniones de los directivos de la empresa o cursos de formación de personal, de una sala dónde se lleva a cabo el desarrollo de los proyectos técnicos de la empresa y las tareas administrativas con una superficie de 58m2 y de la zona de recepción y administración de 12m2.

4.2.2.2 Mobiliario


El mobiliario de la empresa constará básicamente de una mesa, ordenador y silla para cada uno de los ingenieros y el administrativo de la empresa y tres armarios para clasificar los diferentes proyectos en formato papel y electrónico. En la sala de reuniones contaremos con una mesa de reuniones, una pizarra virtual y varias sillas. Se cree necesaria una sola impresora láser a color y una impresora ploter tamaño dinA1.


Se contará también con una caja fuerte en la sala de administración, para albergar documentación importante sobre la empresa y el personal. Se ha estudiado la posibilidad de alquilar varias plazas de parking para los empleados de la empresa y facilitar el acceso a los clientes.


4.2.2.3 Bienes informáticos


En la empresa se utiliza tres clases de software:


· El básico, que viene instalado ya en los ordenadores personales de los trabajadores. 


· El software de gestión, que comprende todo lo referente a la ofimática, incluyendo presupuestos  y el software de cobro de los clientes, así como una base de datos de los clientes, ya que son herramientas informáticas que permiten explotar los datos de los clientes actuales y/o potenciales de la empresa. Por tanto, la base de datos nos permitirá emplear la información que tengamos de cara a obtener el máximo beneficio y rentabilidad, ofreciendo al consumidor aquellos productos o servicios que puedan resultar de su interés.


· Por último, el software especializado, que consta de programas CAD y software especifico de domótica ETS
 que es compatible con todos los fabricantes que utilizan el sistema EIB. Dicho software se utilizará para realizar un diseño personalizado para cada cliente simulando la instalación en su vivienda del sistema domótico que satisfaga sus necesidades.


Como parte de nuestro plan de empresa tenemos proyectado el diseño de software propio de domótica en un plazo de cinco años.


4.2.2.4 Medio de transporte


Para poder realizar la instalación y mantenimiento de los servicios en casa del cliente se utilizará como medio de transporte una furgoneta “combi” y un vehículo para el comercial en modo de Renting. A medida que el numero de trabajadores vaya creciendo según el volumen de trbajo, tambien deberemos ampliar el número de vehículos.


Además hemos de contabilizar los gastos por kilometraje del los vehículos.


4.2.2.5 Mano de obra


La plantilla fija de la empresa la constituyen un Director de Proyectos, el Director de Marketing y el Director de RRHH. Debemos tener en cuenta que no obstante tener cada uno unas funciones departamentales asignadas, no dejan de ser todos Ingenieros y estar formados de forma igual, por lo que cualquiera de ellos podría realizar funciones de establecer el primer contacto con el cliente, realizar el diseño del sistema domótico que el cliente necesite en base a los paquetes ofrecidos por la empresa, visitar la vivienda del cliente y planificar la situación en la vivienda del sistema domótico, simular por ordenador el diseño final del sistema domótico, programar de forma personalizada las funciones de los módulos, testeo final en casa del cliente,  etc. 


Un administrativo que se ocupe de la gestión de clientes, nóminas, teléfono, gastos, inventario, web, etc.


Un técnico de instalación eléctrico/ electrónico que será el responsable de las instalaciones del sistema domótico ofertado que se lleven a cabo así como del mantenimiento de dicho sistema y la resolución de cualquier problema que pueda derivarse, y a dos estudiantes en prácticas, que, conjuntamente con el jefe de instalación, se ocuparán de la instalación del sistema domótico en caso de que este servicio sea ofertado al cliente y del mantenimiento del sistema.


4.3.
Gestión de existencias


Para lograr una producción provisional y ajustada intentaremos minimizar el número de stocks. De esta forma almacenaremos simultáneamente únicamente material perteneciente a los proyectos previstos para cada mes mas un paquete de cada en stock por fuese necesario como recambio en caso de defecto o deterioro de alguno de los componentes de los paquetes.


Una de las razones por las que se ha escogido a los diferentes proveedores es por su disposición a la hora del suministro de los productos requeridos para el proyecto, ya que la mayoría dispone de centrales en la provincia de Barcelona, y en otros casos, delegaciones en Catalunya.


La negociación con los proveedores es una cuestión importante pues, la buena disposición de estos al suministro repercute en gran medida a la calidad del servicio ofrecido al cliente.


4.4.
Gestión de calidad 


El término calidad se ha convertido en una de las palabras clave de nuestra sociedad, alcanzando tal grado de relevancia que iguala e incluso supera en ocasiones al factor precio, en cuanto a la importancia otorgada por el posible comprador de un producto o servicio. Para poder contar con la fidelidad del cliente necesitaremos adaptar permanentemente nuestros procesos productivos y comerciales a sus necesidades mediante la utilización de la calidad como herramienta estratégica. 


Nuestro objetivo principal es obtener la certificación ISO 9000 como garantía de nuestro esfuerzo por actualizar constantemente la empresa. Para su consecución seguiremos una estrategia de calidad total, desde el enfoque de la Norma ISO 9000
.


Este sistema de gestión de calidad abarca a todas las actividades y realizaciones de la empresa y requiere de un profundo compromiso de todos los trabajadores para la consecución de los objetivos de calidad previstos.


Ventajas de la aplicación de un sistema de gestión de calidad a la empresa:


 A nivel externo:


· Una mayor competitividad y eficiencia a nivel empresarial. 
 


· Potencia la imagen de la empresa frente a los clientes actuales y potenciales.


· Facilita la salida de los servicios al exterior al asegurarse las empresas receptoras del cumplimiento de los requisitos de calidad, posibilitando la penetración en nuevos mercados o la ampliación de los existentes en el exterior.


A nivel interno:


· Aumenta la calidad en la producción y servicios.


· Mejora la productividad reduciendo costos y aumentando ingresos.


· Fomenta una mejora continua de las estructuras de funcionamiento interno y externo de la empresa.


Los principios que se aplican para su consecución son:


· Enfoque al cliente.


· Función de liderazgo del equipo directivo: establece objetivos desafiantes y debe crear un ambiente de colaboración mutua entre los proveedores, los clientes y los trabajadores.


· Participación activa del personal.


· Modelo de procesos, establecer el sistema de medición y los indicadores de gestión de calidad para asegurar que se satisfacen las necesidades del cliente en cuanto a calidad, precio y plazo
. 


· Realización de un plan de control para asegurar la mejora continua de la calidad.


El plan de control del sistema de gestión nos permitirá:


· Identificar y seleccionar los problemas generados, analizando las causas y efectos.


· Búsqueda de soluciones eficientes a los problemas generados.


· Analizar las causas generadoras de la falta de calidad, facilitando su control y supervisión.


· Establecer actividades prioritarias, en base a los efectos o consecuencias que pueden acarrear.


· Facilitar el control de procesos y funciones, advirtiendo de posibles irregularidades o desviaciones detectadas.


· Ordenar  las necesidades o expectativas de los clientes, tanto internos como externos.


Las herramientas utilizadas para el control son las utilizadas en cualquier SGC
: 


· Diagrama de Ishikawa o “espina de pez”: analiza y ordena de forma sistemática los problemas y sus causas.


· Diagramas de Pareto: basado en que el 80 % de los problemas se suelen deber a tan sólo un 20 % de causas, facilita la toma de decisiones sobre qué causas hay que resolver prioritariamente para lograr mayor efectividad en la resolución de problemas.


· Histogramas.


· Gráfico de control: para analizar, supervisar y controlar la estabilidad de los procesos, mediante el seguimiento de los valores de las características de calidad y su variabilidad. Es una herramienta básica para Control Estadística de Procesos.


		

· Fig.1. Modelo de procesos de un SGC

		

· Fig.2. Esquema de alcance de calidad








4.5.
Seguridad e higiene


"Se entenderá por prevención, el conjunto de actividades o medidas adoptadas o previstas en todas las fases de actividad de la empresa, a fin de evitar o disminuir los riesgos derivados del trabajo"
.


Esto implica detectar, mediante visita realizada por los técnicos acreditados en los lugares de


trabajo, todos los riesgos y peligros para la salud de los trabajadores expuestos, indicándolos en un informe de evaluación y recomendando las medidas para evitarlos, disminuirlos o controlarlos.


"Los trabajadores tienen derecho a una protección eficaz en materia de seguridad y salud en el trabajo".


El empresario tiene el correlativo deber de protección de los trabajadores frente a los riesgos laborales. Sólo en empresas de menos de 6 trabajadores, y siempre que la actividad no sea peligrosa, el empresario puede asumir personalmente la prevención. 


La empresa contrata un Servicio de Prevención ajeno, que es una entidad especializada y debidamente acreditado por la Comunidad Autónoma, compuesta por profesionales expertos en las disciplinas de Seguridad en el Trabajo, Higiene Industrial, Ergonomía y Psicosociologia Aplicada y Vigilancia de la Salud.


La prevención de riesgos laborales es un proceso dinámico y permanente.


La formación deberá estar centrada específicamente en el puesto de trabajo o función de cada trabajador, adaptarse a la evolución de los riesgos y a la aparición de otros nuevos y repetirse periódicamente, si fuera necesario. 


4.5.1 Normativa existente referente a la protección en el trabajo 


Como parte integrante también de la implantación hay que señalar  la formación de los trabajadores, recogido esto el artículo 19 de la Ley de Prevención:


· En cumplimiento del deber de protección, el empresario deberá garantizar que cada trabajador reciba una formación teórica y práctica, suficiente y adecuada, en materia preventiva, tanto en el momento de su contratación, cualquiera que sea la modalidad o duración de ésta, como cuando se produzcan cambios en las funciones que desempeñe o se introduzcan nuevas tecnologías o cambios en los equipos.


· La Ley 31/95 de Prevención de Riesgos Laborales obliga a las empresas a cumplir con ciertas medidas que aseguran la protección de la salud y la seguridad de los trabajadores mediante un Plan de Prevención de Riesgos derivados del trabajo. También, se establece la obligación de la empresa a que el trabajador reciba una formación de prevención de riesgos laborales teórica y práctica en materia preventiva.


3.     Plan de organización y recursos humanos


5.1 Estructura Organizativa


5.1.1 Organigrama y estructura organizativa 


La estructura organizativa de la empresa será clásica, multinivel pero adaptada a la situación de nuestra empresa, puesto que es pequeña y joven. Las siguientes características son las más significativas de nuestra estructura organizativa:


Especialización y división del trabajo. Cualquier compañía divide el trabajo en líneas concretas de autoridad y especialización para llevar a cabo su misión. 


Puestos ordenados jerárquicamente, alguien debe ser el responsable y rendir cuentas.


Las reglas son necesarias para establecer un flujo de comunicación ordenado y para el funcionamiento de los procesos.


Relaciones interpersonales; unas relaciones entre los distintos niveles de autoridad distendidas y el respeto hacia el empleado son fundamentales para conseguir un buen ambiente en el trabajo, puesto que el rendimiento laboral aumenta.


5.2 Definición de las tareas y actividades


5.2.1 Consejo Directivo


El consejo directivo de la empresa estará formado por los socios fundadores de la misma.  Cada uno de los socios será el encargado de un área concreta, tomando las decisiones que crea adecuadas para alcanzar los objetivos propuestos. Como hemos dicho anteriormente, es importante definir en una empresa unos responsables para poder rendir cuentas ante los resultados obtenidos.


Se reunirán una vez al mes, como mínimo, donde se plantearán los aspectos referentes a su área que consideren que deben ser tratados por el consejo directivo. Las decisiones tomadas en dichas reuniones serán aprobadas en votación por mayoría.


5.2.2
 Director General


El director general será nombrado por el consejo directivo y este cargo puede ser ocupado por un miembro del consejo o por una persona ajena al mismo, contratada a tal efecto. 


Será el encargado de comunicar al conjunto de la empresa las decisiones tomadas en el Consejo Directivo, será la interfase de comunicación entre el Consejo Directivo y los empleados de la empresa. 


Solicitará a los administradores la convocación de las reuniones del Consejo Directivo  y elaborará el orden del día. 


Podrá ejercer las funciones de representación de la empresa en los diferentes actos en los que pueda tomar parte.


Será el encargado del cumplimiento de las decisiones por parte de los empleados de la empresa y de comunicarlas a los Directores de área si no forman parte del Consejo Directivo. 


5.2.3 Jefe Área Financiero, RRHH y Compras


El Jefe de Área Financiera, RRHH y Compras será quien lleve la contabilidad de la  empresa, diseñará la política a seguir por parte de la empresa en relación a las relaciones humanas y tendrá bajo su responsabilidad la relación con nuestros proveedores.


   Funciones Financieras

De él dependerán los análisis económicos para establecer las inversiones. Cuidará de las relaciones con las entidades financieras, tanto en su faceta de cuentas y depósitos como en la financiación, tanto para inversiones concretas como para el normal desarrollo de la empresa. 


Se encargará de la gestión del área fiscal y jurídica de la empresa, cuando sea necesario, contrataciones


Asistirá a las reuniones del Consejo Directivo y actuará como secretario, levantando acta de las decisiones tomadas. El redactado del acta deberá entregarse en el plazo de tres días, a cada socio.




Funciones RRHH


Diseñará la política a seguir por parte de la empresa en relación a las relaciones humanas, a través del ejercicio de poder (estilo) que tiene influencia en el comportamiento de los Recursos Humanos. Cuidará de la estructura formal de la plantilla.


Cuidará de la motivación y la experiencia de las personas.


Cuidará de los bloques de higiene y prevención de riesgos laborales.


Llevará a cargo la función dinámica, reclutamiento y selección de personal, así como de su integración a través de la acogida y formación y adiestramiento.


Estará a su cargo la función analítica, estableciendo los perfiles de los puestos de trabajo y su valoración.


Función Administrativa con la confección de la política salarial y nóminas.


Estará bajo su responsabilidad la contratación de los empleados.



Funciones Compras


Tendrá bajo su responsabilidad la relación con nuestros proveedores, puesto que no fabricamos, es importante que cumplan los plazos para dar un servicio eficiente al cliente. 


Negociará con los proveedores, fabricantes los precios de compra y su objetivo será conseguir ser el distribuidor e instalador oficial.


5.2.4 Jefe Área Técnica de Proyectos y Calidad



Función Área Proyectos


Se encargaran de mantener informados a los demás miembros de la empresa de las novedades técnicas en el mercado y de estudiar la posibilidad de sustituir elementos en  los productos. La decisión de cambios en los paquetes será tomada por consenso por los socios.


Deberá conocer los proveedores de la empresa y juntamente con el responsable de compras de conseguir contratos favorables, así poder ofrecer productos de mejor calidad / precio.


Será el responsable de la creación y mantenimiento de la página web de la empresa.


Deberán ajustar los paquetes al cliente, mediante una visita a la casa del cliente para decidir la colocación de los elementos adquiridos y que sean los adecuados a sus necesidades, y para la correcta ejecución del diseño.


Esta visita se efectuará en el caso que el cliente solicite el diseño y la completa instalación del paquete adquirido. 


Finalmente presentarán un proyecto escrito al cliente del diseño con un programa gráfico y que servirá de guía durante la ejecución del mismo si es necesario.


Al tener contacto directo con los clientes, deberán informar al responsable de marketing y a los técnicos, de las posibles modificaciones sobre futuros productos según requerimientos más usuales de los clientes.



Función Área Calidad


Realizará el testeo y supervisión de las instalaciones, certificando la correcta ejecución del proyecto así como su funcionamiento.


5.2.5
 Jefe Área Márketing y Ventas


Tendrá bajo su responsabilidad la política de ventas y marketing para la mayor colocación del producto en el mercado. 


Coordinará la investigación de nuevos mercados.


Supervisará los nuevos productos que se desarrollen en Área de Desarrollo Tecnológico, efectuando el estudio de su viabilidad económica.


Estarán bajo su responsabilidad la publicidad, la participación en ferias y congresos

Realizara las labores de captación de nuevos clientes, así como las tareas de “farmer” con los clientes que ya tengan servicios contratados con la empresa.


5.2.6
Instalador


Será el responsable de la instalación efectuada al cliente. Contrataremos a los instaladores y serán formados por una persona cualificada de la propia empresa que designará el Director Técnico.


5.2.7    Administración



Este departamento se ocupará de las funciones que corresponden a su denominación.


El personal para este departamento se procurará que posea titulación FP1 rama administrativa o asimilable. Se valorará de forma especial el dominio de idiomas.


El numero de trabajadores, se ira ampliando a medida que la empresa crezca económicamente.


Se espera poder contratar un comercial el segundo año y un segudo instalador el tercer año.


5.3  Planificación y gestión de los RR.HH.


Cada socio ocupará un puesto como Jefe de Área, aunque la mayor parte de su jornada se dedicará a otra tarea. En el cuadro que adjuntamos a continuación especificamos y asignamos los cargos:


		Cargo 

		Tarea 

		Persona



		Director General

		Director General

		Por determinar por los socios



		Jefe Área Marketing y Ventas

		Marketing

		Socio 1



		Jefe Área Técnica y Calidad

		Diseño de proyecto

		Socio 2



		Jefe Área RR.HH., Finan., Compras

		Finanzas / proyecto

		Socio 3





Necesitaremos la contratación de personal adicional para el normal desarrollo de las actividades en la empresa:


· Una Administrativa, para ayudar al director financiero y realizar la tarea de recepcionista.


· Un Instalador oficial, con experiencia en instalaciones eléctricas o similares, capaces de asimilar los conocimientos que adquirirán durante la formación que recibirán en la empresa.


· Uno o dos  jóvenes en prácticas que hayan cursado un ciclo medio de la rama eléctrica o equivalente para que hagan de soporte técnico al instalador oficial.


La plantilla será aumentada o reducida según las necesidades del mercado. Está prevista la contratación puntual de instaladores si hay picos de demanda.


5.3.1 Política de Recursos Humanos


5.3.1.1 Reclutamiento y selección


Dado que nuestra empresa no es especialista en selección de personal y queremos invertir nuestro tiempo en los objetivos que proporcionan beneficios directos, todas las gestiones para el reclutamiento y la selección de personal cualificado para los futuros puestos de trabajo ofertados serán realizados por una empresa de trabajo temporal. Concretamente, Grupo Selección Clover por su relación calidad – precio.


5.3.1.2 Formación


Conscientes de la importancia de los recursos humanos en el éxito de las empresas y de su necesidad de adaptación al cambio permanente, debemos planificar la formación continua de los trabajadores. Entenderemos por formación continua el conjunto de acciones formativas que se desarrollen por las empresas y los trabajadores del recinto. El objetivo es tanto la mejora de la competencia del personal como el reciclaje. La formación es un proceso de potenciación y desarrollo del individuo en relación con su profesión.


Los principales factores impulsores de los cambios que reflejan la necesidad de actualización para nuestra empresa son:


· Los avances tecnológicos. Particularmente, en el ámbito de la domótica y en las tecnologías de la información, dado que todos los socios se han formado en el ámbito técnico que requiere un alto nivel de reciclaje. 


· La internacionalización de los mercados.


· La evolución de los productos.


Para ello, podemos optar por los siguientes métodos de formación:


· Presencial: Impartida por la organización, llevadas a cabo por empresas consultoras de formación o realizadas por la dirección de la empresa alojada.


· A distancia: e – learning, e – mail, correo convencional.


Para llevar a cabo la formación del personal técnico instalador se ha optado por la opción  presencial estructurada en clases de varias horas a la semana. Durante la formación, se presentarán los productos y los dispositivos que los componen, topologías y formas de instalación, usos, configuración del hardware y software, testeo de instalaciones y normativa vigente y de cumplimiento obligatorio. El objetivo de esta formación es la familiarización con el producto, su instalación, utilización y testeo. De esta forma, se consigue una mayor efectividad en la instalación y resolución de averías, programación y actualización de dispositivos, cargas de nuevo software...


La formación del personal de administración y gestión también estará estructurada de la misma forma. La orientación y objetivo de la enseñanza será conocer a fondo los productos que ofrecemos, los proveedores de servicios y/o de materiales y los servicios y garantías que ofrecemos a los clientes, así como de los útiles de los que disponen (impresoras, escáners, fotocopiadoras, faxes, Internet, web, Intranet,...) De esta forma, se podrá asesorar al cliente en base a la mejor opción y posibilidades en función de sus necesidades.


Complementaremos la formación, de ambos tipos de operarios del recinto, con un curso de prevención de riesgos laborales especializados en función del tipo de trabajo a desempeñar.


4.     Plan jurídico fiscal


6.1.
Determinación de la forma jurídica


Una de las primeras decisiones que se ha de tomar a la hora de constituir una empresa es la forma jurídica que va a tomar. Esta decisión influirá en gran medida en el desarrollo de la empresa, ya que una mala elección puede afectar al futuro de la misma.


En nuestro caso hemos elegido una sociedad de Responsabilidad Limitada.


En el anexo, apéndice 11.1 se recogen las características esenciales de una Sociedad Limitada.


Las principales ventajas de la S.L. respecto el resto que han hecho que nos decantemos por este tipo de sociedad son:


· La responsabilidad de los socios se encuentra limitada al capital aportado. Nunca responden con su patrimonio personal a las deudas de la sociedad.


· Capital social mínimo de 3.005,06, respecto a la S.A. que es de 60.101,21€.


· Sociedad con personalidad jurídica propia.


· No hay mínimo de socios, comparado con las sociedades laborales o cooperativas que sí que tienen.


· Órganos de funcionamiento y administración más simplificados que la S.A.


· Facilidad para controlar las entradas y salidas de socios, respecto a la S.A.    


6.2.
Constitución legal de la empresa


Los trámites necesarios a la hora de constituir una empresa son los siguientes:


· Solicitud de Certificación Negativa de Nombre ante el Registro Mercantil.


· Obtener del Registro Mercantil Central la certificación acreditativa de que la denominación social que se pretende para la Sociedad no figura inscrita. Esta certificación tiene una validez de dos meses a efectos de otorgar la escritura de constitución. La validez, a efectos de reserva de nombre es de quince meses.


· Solicitud del C.I.F. (Código de Identificación Fiscal).


· La solicitud se efectúa ante la Delegación de Hacienda mediante la presentación del modelo 037 al que debe acompañarse una fotocopia de la Certificación Negativa del Nombre y el DNI. del promotor o de la persona interesada en su constitución.


· El Depósito Bancario.


· Depositar en la entidad bancaria el importe del capital social y obtener la certificación acreditativa del importe desembolsado, con indicación de las personas que lo realizan y la cuantía.


· Escritura de Constitución ante el Notario.


· Otorgar la escritura de constitución. Las certificaciones anteriores deberán unirse junto a los estatutos sociales y los datos personales de los socios fundadores para que, ante Notario, se firme la escritura de constitución.


· Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Jurídicos Documentados (modalidad operaciones societarias).


· El plazo es de 30 días a contar desde el otorgamiento de la escritura de constitución. Será preciso acompañar al modelo 600 una copia simple de la escritura de constitución y fotocopia de la tarjeta del CIF.


· Inscripción y Publicación en el Registro Mercantil.


· Presentación de la escritura en el Registro Mercantil Provincial. Conviene adjuntar a la escritura el ejemplar para el interesado del modelo 600 para que el Sr. Registrador pueda conocer el número del CIF.


· Declaración de inicio de actividad (Modelos 036 ó 037).


· Se presenta en la correspondiente Delegación de Hacienda. En este impreso se indica el sistema por el que está obligada a tributar nuestra sociedad.


· Alta en el Impuesto sobre Actividades Económicas (Modelo 845).


· En el impreso deben indicarse entre otros, los siguientes datos: Los de la empresa, el código o epígrafe de la actividad (será cumplimentado por los propios funcionarios si se desconoce), la fecha de inicio de la actividad, si existen locales afectos al desarrollo de la actividad de la empresa, sus metros, etc.


· Inscripción de la empresa en la Seguridad Social.


· Se realiza en la Tesorería General de la Seguridad Social con la cumplimentación del impreso correspondiente. Será necesario aportar, entre otros documentos, el CIF de la empresa y se realiza en el acto.


· No es posible dar de alta en Seguridad Social a ningún trabajador si antes no se ha obtenido el Código de Cuenta de Cotización empresarial.


· Libros de matrícula y visitas y su legalización.


· Se adquieren en establecimientos especializados y para su validez es necesario que estén sellados por la Inspección de trabajo.


· En estos libros se registrarán todas las altas y las bajas de trabajadores que la empresa realice así como las visitas que al centro de trabajo realice, en su caso, la Inspección de Trabajo.


· Comunicación de apertura de centro o reanudación de la actividad y solicitud de inscripción en el Registro de Actividades y Empresarios Comerciales.


· Se realiza como en el caso anterior ante la Consejería de Trabajo o, en su caso, Dirección Provincial de Trabajo.


· Solicitud de licencia de apertura al Ayuntamiento.


· La apertura de un establecimiento requerirá la obtención de la correspondiente Licencia de actividades e instalaciones expedida por el Ayuntamiento. En función de si la actividad es inocua o calificada los trámites y documentación necesaria para obtener la licencia de actividad y funcionamiento será más simple o más compleja puesto que, tratándose de actividades calificadas es preciso acompañar un proyecto visado por el correspondiente Colegio.


· Alta de trabajadores y contratos.


Como se ha descrito anteriormente, uno de los pasos principales en la constitución legal de la empresa es la realización de la Escritura de Constitución. Esta, debe expresar al menos los siguientes datos:


· Los nombres, apellidos, estado de los socios, si éstos fueran personas físicas, o la denominación o razón social, si fuesen personas jurídicas. En ambos casos debe indicarse la nacionalidad y el domicilio.


· La denominación o razón social.


· El objeto social.


· La duración de la sociedad.


· El domicilio social y los lugares en que la sociedad vaya a establecer sus sucursales, agencias o delegaciones.


· El capital social y las participaciones en que se divida.


· Las aportaciones de cada socio, y el valor que deba atribuirse a las aportaciones que no se realizan en dinero.


· La designación de la persona o personas que vayan a ejercer la administración o representación de la sociedad.


· La Junta de socios: La forma de convocarla y constituirla y la forma de deliberar y tomar acuerdos.


· Los demás pactos lícitos y condiciones especiales que los socios deseen establecer.


6.3.
Contratación


Una vez se han realizado los pasos anteriores (constitución legal de la empresa), se ha de contratar a los trabajadores que formarán parte de la misma. En nuestro caso, a parte de los socios será necesaria la contratación de personal externo. Así podemos considerar que para los socios se aplicará un “contrato indefinido ordinario” y para el personal externo utilizaremos ”contratos indefinidos ordinarios”, “contratos de obra o servicio determinado” o “contrato eventual por circunstancias de la producción”.


Para contratar a trabajadores tan sólo es necesario cumplimentar y presentar el impreso de alta en Seguridad Social ante la Tesorería General de la Seguridad Social. El impreso se distribuye de forma gratuita por este mismo organismo.


Este impreso deberá ser firmado por el representante legal de la empresa y por el trabajador siendo necesario acompañar una copia del D.N.I. de éste.


Desde la fecha de alta en Seguridad Social, la empresa dispondrá de un plazo de 10 días para presentar su contrato de trabajo en el Instituto Nacional de Empleo (INEM).


6.4.
Principales obligaciones fiscales de la actividad


Las obligaciones fiscales que deberemos cubrir como empresa se pueden clasificar en función si se ha comenzado la actividad o no. Para el primer caso, como se ha expuesto anteriormente se ha de presentar la Declaración Censal (DC), darse de alta en el Impuesto de Actividades Económicas (IAE) y el pago del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales (ITP), este último solo en caso de que la empresa adquiera algún tipo de bien físico (local, vehículo, parking...).


Una vez comenzada la actividad, deberemos hacer frente al Impuesto de Sociedades (IS), al Impuesto sobre el Valor Añadido (IVA), al Impuesto sobre Bienes Inmuebles (IBI) y a la Declaración anual de Operaciones con terceros (DAOT).


6.5.
Cobertura de responsabilidades


Una de las características principales del modelo de empresa que hemos escogido es la cobertura de responsabilidades. Así, para una sociedad de responsabilidad limitada, los socios no responden personalmente de las deudas sociales, estando limitada su responsabilidad al capital aportado.


6.6.
Marcas y Patentes


6.6.1 Necesidad de protección legal


Principalmente tendremos que tener en cuenta dos tipos de protección legal. El primero se basará en proteger los signos distintivos de la empresa y el segundo será la protección de datos de nuestros clientes.


6.6.2 Tipos de protección legal


La normativa que tendremos que tener en cuenta a la hora del registro de signos distintivos (marca, nombres comerciales y rótulos de establecimiento) es: 


· 
Ley 17/2001, de 7 de diciembre, de Marcas


· 
Real Decreto 687/2002, de 12 de julio, por el que se aprueba el Reglamento para la ejecución de la Ley 17/2001, de 7 de diciembre, de Marcas


· 
Ley 32/88, de 10 de noviembre, de Marcas


· 
Real Decreto 645/1990, de 18 de mayo, Reglamento ejecución de la Ley de Marcas


En cuánto a la protección de los datos de nuestros clientes, la normativa que hay que tener presente es:


· 
Ley Orgánica de Protección de Datos de Carácter Personal, 15/99


· 
Real Decreto 428/1993, del Estatuto de la Agencia de Protección de Datos


· 
Real Decreto 1332/1994, desarrollador de parte de la LOPD


· 
Orden de 2.2.95, de la APD, sobre cesión de datos a países con legislación equiparable


· 
Orden de 31.7.98, de la APD, que añade países con legislación equiparable


· 
Instrucción 1/2000, de la APD, sobre transferencia internacional de datos


· 
Instrucción 4.5.95, sobre sobre seguros de vida con préstamos hipotecarios conjuntos


· 
Instrucción 1/98, de la APD, sobre derechos de acceso, rectificación y cancelación


· 
Real Decreto 1994/99, de medidas de seguridad.


6.7.
Organismos y medidas de apoyo a la creación de nuevas empresas


El principal organismo que actualmente ofrece apoyo a los proyectos empresariales de nueva creación es el Centro de Innovación y Desarrollo Empresarial (CIDEM). 


El CIDEM ofrece apoyo directo a las empresas y a los emprendedores a través de productos y servicios orientados en la mejora de su posición competitiva en los diferentes ámbitos de actuación.


Concretamente, para proyectos de empresa que implican desarrollo tecnológico como el nuestro, pone a nuestro alcance una serie de recursos de financiación y asesoramiento como son:


· Financiación y asesoramiento al emprendedor de base tecnológica. Para ello ponen a nuestro alcance los recursos necesarios para afianzar nuestro proyecto:


· Asesoramiento al emprendedor de base tecnológica.


· Capital Genes. Es una línea de subvenciones para analizar la viabilidad empresarial de un proyecto de base tecnológica.


· Capital Concepte. Es una línea de financiación para atender las necesidades del emprendedor de base tecnológica


· Créditos para empresas de base tecnológica- Créditos Neotec. Financiación de proyectos de creación de empresas de base tecnológica.


· Capital Riesgo para empresas de base tecnológica en fase inicial – Invertec.


· Invertec es una sociedad con el objetivo de invertir en empresas de base tecnológica en las fases más iniciales de su desarrollo.


· Capital Riesgo para empresas de base tecnológica en fase inicial – Invernova.


· Fondo de capital riesgo para invertir en empresas de base tecnológica innovadoras en fases iniciales de desarrollo.


· Créditos ICO-PYME.

6.8.
Contratación de empresa externa


Para la constitución de Ca-Do, S.L., se ha decidido acudir a una empresa externa para que nos realice todos los tramites, de tal forma que en ningún caso nos podamos descuidar algunos de los pasos anteriormente mencionados.


La Empresa en cuestión es Creacióndempresas.com, con reconocido prestigio nacional, ya que realiza labores de consultoria para: Infojobs, Mapfre, asesor, etc...


5.     Plan económico financiero


7.1.
Análisis financiero


7.1.1 Evolución financiera de la empresa


La empresa arrancará con un capital social aportado por los socios fundadores de 60.000 €.


Debido a que la simulación del comportamiento de la empresa revela un punto débil en la baja liquidez en tesorería, se negociará un préstamo con garantía personal sin penalización por amortización anticipada, Credito ICO-Pyme, para costear los descuadres de tesorería durante el arranque de la empresa al Banco Pastor de 240.000 €. Este crédito se devolverá en un plazo de 10 años. Otra medida que se considerará es la de negociar una póliza de crédito para cubrir puntas de tesorería que pueden oscilar entre 12000 y 18000 euros.


En el punto 9 podemos ver una estimación de la situación económica de la empresa a cinco años. 


En el ANEXO 4, se realiza un desarroyo en el tiempo de los créditos financieros solicitados.


En el ANEXO 5, se describen las principales características de una Línea de Crédito ICO-Pyme.


7.1.2 Acreedores


Durante los dos primeros años pagaremos a 30 días. A partir del segundo año, cuando la empresa entre en zona de ganancias, pasaremos a pagar a mes vencido. 


Los proveedores se pagarán a 90 días. 


7.1.3 Clientes


Durante el primer año y para ganar la confianza de los clientes, estableceremos los pagos a 60 días. Con el tiempo y la experiencia, conseguiremos agilizar más los cobros a clientes, pasando a cobrar a 45 días a partir del segundo año. 


7.2
.
 Planteamiento del escenario inicial de la empresa


En el momento de lanzamiento de la empresa, ésta comprará a los socios fundadores los demostradores de los diferentes paquetes, para así poderlos usar como reclamo. 


Estimación de la cuota de paquetes vendidos:


Precio Mediopor metro cuadrado10,7


LocalSuperfíciePrecio SuperficieIVAPrecio Final(€/mes)


C/ Floridablanca13012001921392


EmpresaCoste MensualIVACoste total mensual


Neteges Barcelona300,00 €48,00 €348,00 €




Estos datos se han calculado con los siguientes criterios: 



División entre calidades A y B


Se ha utilizado como criterio la solicitud de instalaciones domóticas en base a viviendas ya construidas y viviendas en construcción
:

· Viviendas construidas: 15%. 

· Viviendas en construcción: 85 %.


División entre series ECON, SEGUR CONFOR

Se ha utilizado como criterio la petición de servicios domóticos en base a viviendas ya construidas y viviendas en construcción extensión superficial de las viviendas existentes en territorio catalán, como una manifestación directa del poder adquisitivo de sus habitantes
 y la proyección pesimista para el año 2010 de la topología de los núcleos familiares según el número de personas que los forman
:


· Paquete ECON para viviendas con 2 personas o menos: 30%. 


· Paquete SEGUR para viviendas con 3 personas o más, y menos de 90 m2: 40 %. 


· Paquete CONFOR para viviendas con 3 personas o más, y más de 90 m2: 30 %.


7.3.
Previsión de ventas 


Para el primer año se han estimado un total de 30 instalaciones.


A partir del segundo año, gracias a la publicidad en páginas web, se conseguirá un aumento de ventas, llegando a 60 instalaciones para el segundo año, 100 para el tercero, 140 para el cuarto y 180 para el quinto año. 


6.     Plan de Inversión y Financiación


8.1

Información sobre costes


NOTA: El ANEXO 6, corresponde a un Cotizador Económico, realizado exclusivamente para este PFC, que refleja la evolución económica de Cado, S.L. para un periodo de 5 años.


Este Cotizador tiene la característica, que modificando cualquiera de sus variables, modifica toda la tabla en función de estas.


Sobre los calculos que realiza este cotizador, se han extraido los datos económicos que se reflejan a continuación. 


A continuación se reflejan  los costes correspondientes a la constitución de la empresa:



Inmovilizado Inmaterial.


Periodo 5


Trabajador Bruto AnualBruto Mensual  (€/mes)S. Social (€/mes)Des, FGS y FPIRPFNeto Mensual2x Pagas DoblesNeto  Anual


Jefe MKT y Ventas 21993,340931.570,95 €86,14 €30,24 €204,22 €1.250,35 €1.342,85 €17.689,87 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 21993,340931.570,95 €86,14 €30,24 €204,22 €1.250,35 €1.342,85 €17.689,87 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 21993,340931.570,95 €86,14 €30,24 €204,22 €1.250,35 €1.342,85 €17.689,87 €


Comercial 21057,454081.504,10 €82,48 €28,95 €195,53 €1.197,14 €1.342,85 €17.051,40 €


Instalador Electricista 21057,454081.504,10 €82,48 €28,95 €195,53 €1.197,14 €1.342,85 €17.051,40 €


Instalador Electricista 21057,454081.504,10 €82,48 €28,95 €195,53 €1.197,14 €1.342,85 €17.051,40 €


Instalador Electricista 21057,454081.504,10 €82,48 €28,95 €195,53 €1.197,14 €1.342,85 €17.051,40 €


FP Practicas 14038,302721.002,74 €54,98 €19,30 €130,36 €798,09 €1.342,85 €12.262,83 €


FP Practicas 14038,302721.002,74 €54,98 €19,30 €130,36 €798,09 €1.342,85 €12.262,83 €


FP Practicas 14038,302721.002,74 €54,98 €19,30 €130,36 €798,09 €1.342,85 €12.262,83 €


Administratiu 17547,87841.253,42 €68,73 €24,13 €162,94 €997,62 €1.342,85 €14.657,11 €


Total  209.872,63 €14.990,90 €822,00 €288,57 €1.948,82 €11.931,51 €14.771,35 €172.720,80 €


TRABAJADOR




ECO 


ComponentesCantidadPrecio sin  IVAIVATotalBase totalIVA totalCoste total


Cable EIB 


1200,60 0,10 0,70 72,00 11,52 83,52 


Fuente Alimentación


1314,00 50,24 364,24 314,00 50,24 364,24 


Módulo Cominicación EIB


1177,30 28,37 205,67 177,30 28,37 205,67 


Teminal Conexión 


111,06 0,17 1,23 11,66 1,87 13,53 


Termostato Digital


2266,20 42,59 308,79 532,40 85,18 617,58 


Actuador 


1240,00 38,40 278,40 240,00 38,40 278,40 


Actuador 16 Canales


1600,00 96,00 696,00 600,00 96,00 696,00 


Detector Presencia


16129,60 20,74 150,34 2.073,60 331,78 2.405,38 


Acoplador BUS


1669,20 11,07 80,27 1.107,20 177,15 1.284,35 


Panel Fotovoltaico 170W/24V


2850,00 136,00 986,00 1.700,00 272,00 1.972,00 


Regulador Digital 12V-50A


1135,00 21,60 156,60 135,00 21,60 156,60 


Convertidor S600W/12V


1473,00 75,68 548,68 473,00 75,68 548,68 


Mini Panel


1958,00 153,28 1.111,28 958,00 153,28 1.111,28 


Mando a Distancia


176,90 12,30 89,20 76,90 12,30 89,20 


Programación de dispositivos


11.000,00 160,00 1.160,00 1.000,00 160,00 1.160,00 


Varios


1400,00 64,00 464,00 400,00 64,00 464,00 


Totales5.290,86 €846,54 €6.137,40 €9.471,06 €1.515,37 €10.986,43 €


Mano de Obra ECO BDias de InstalaciónHoras por diaHoras TotalesCoste Mano ObraCoste Total HorasIVATotal


Tecnico Electricista382425,00 €600,00 €96,00 €696,00 €


Tecnico Prácticas382415,00 €360,00 €57,60 €417,60 €


Total  40,00 €960,00 €153,60 €1.113,60 €


Total Instalacion ECO B


12.100,03 €


Mano de Obra ECO ADias de InstalaciónHoras por diaHoras TotalesCoste Mano ObraCoste Total HorasIVATotal


Jefe Instalación382430,00 €720,00 €115,20 €835,20 €


Total  30,00 €720,00 €115,20 €835,20 €


Total Instalación ECO A


11.821,63 €


Coste por UnidadCoste Final



Mobiliario.


Periodo 2


Trabajador Bruto AnualBruto Mensual  (€/mes)S. Social (€/mes)Des, FGS y FPIRPFNeto Mensual2x Pagas DoblesNeto  Anual


Jefe MKT y Ventas 195521.396,57 €76,58 €26,88 €181,55 €1.111,55 €1.342,85 €16.024,35 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 195521.396,57 €76,58 €26,88 €181,55 €1.111,55 €1.342,85 €16.024,35 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 195521.396,57 €76,58 €26,88 €181,55 €1.111,55 €1.342,85 €16.024,35 €


Instalador Electricista 187201.337,14 €73,32 €25,74 €173,83 €1.064,25 €1.342,85 €15.456,75 €


Instalador Electricista 187201.337,14 €73,32 €25,74 €173,83 €1.064,25 €1.342,85 €15.456,75 €


FP Practicas 12480891,43 €48,88 €17,16 €115,89 €709,50 €1.342,85 €11.199,73 €


FP Practicas 12480891,43 €48,88 €17,16 €115,89 €709,50 €1.342,85 €11.199,73 €


Administratiu 156001.114,29 €61,10 €21,45 €144,86 €886,88 €1.342,85 €13.328,24 €


Total  136.656,00 €9.761,14 €535,24 €187,90 €1.268,95 €7.769,06 €10.742,80 €114.714,28 €


TRABAJADOR



Equipos Informáticos.


Las licencias corresponden a: 


· Paquete Office, 6 unidades. Una para cada PC


· Microsoft Visio, 5 unidades. Uno para cada portátil y otra para el PC de la oficina


· Autocad, 5 unidades. Uno para cada portátil y otra para el PC de la oficina



Vehículos 


Se solicita un servicio  “MAPFRE Renting”, en el cual obtenemos una furgoneta combi para los instaladores y un vehíclo tipo “Turismo” para el comercial de la empresa.


Como ampliaremos el numero de comerciales y de instaladores, el numero de vehículos aumentara de la misma forma.


Trabajador S. Social (€/mes)Des, FGS y FP(mes)TOTAL  EMPRESA (mes) TOTAL EMPRESA (Anual)


Jefe MKT y Ventas 386,15 €103,46 €1.886,19 €25.427,38 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 386,15 €103,46 €1.886,19 €25.427,38 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 386,15 €103,46 €1.886,19 €25.427,38 €


Instalador Electricista 369,72 €99,06 €1.805,92 €24.345,36 €


Instalador Electricista 369,72 €99,06 €1.805,92 €24.345,36 €


FP Practicas 246,48 €66,04 €1.203,95 €16.230,24 €


FP Practicas 246,48 €66,04 €1.203,95 €16.230,24 €


Administratiu 308,10 €82,55 €1.504,94 €20.287,80 €


Total  2.698,96 €723,14 €13.183,24 €177.721,13 €


EMPRESA




El servicio Incluye:


· Pago del Impuesto de Circulación, todos los años durante la vigencia del contrato.


· Seguro,

· Mantenimiento preventivo, Conforme al programa del fabricante.


· Reparación de averías, Las que se produzcan por el uso y desgaste o por fallos técnicos.

· Sustitución de neumáticos,


· Asistencia en carretera, 24 horas desde el Km. 0, los 365 días del año.


Alquiler y mantenimiento de la Oficina


Trabajador S. Social (€/mes)Des, FGS y FP(mes)TOTAL  EMPRESA (mes) TOTAL EMPRESA (Anual)


Jefe MKT y Ventas 371,30 €99,48 €1.813,64 €24.449,40 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 371,30 €99,48 €1.813,64 €24.449,40 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 371,30 €99,48 €1.813,64 €24.449,40 €


Instalador Electricista 355,50 €95,25 €1.736,46 €23.409,00 €


FP Practicas 237,00 €63,50 €1.157,64 €15.606,00 €


Administratiu 296,25 €79,38 €1.447,05 €19.507,50 €


Total  2.002,65 €536,58 €9.782,08 €131.870,70 €


EMPRESA




8.2

Costes por paquetes


A continuación reflejamos los costes del material necesario para cada Pack ofertado


La mano de obra necesaria para la instalación de los paquetes de una misma serie difiere para los dos tipos de calidades, debido a que los promotores / constructores ya disponen de sus operarios, y solo necesitarían de la actuación del Jefe de Instalación para verificar la correcta instalación del Pack.


8.2.1 Serie ECO


Trabajador S. Social (€/mes)Des, FGS y FP(mes)TOTAL  EMPRESA (mes) TOTAL EMPRESA (Anual)


Jefe MKT y Ventas 401,60 €107,60 €1.961,63 €26.444,47 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 401,60 €107,60 €1.961,63 €26.444,47 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 401,60 €107,60 €1.961,63 €26.444,47 €


Comercial 384,51 €103,02 €1.878,16 €25.319,17 €


Instalador Electricista 384,51 €103,02 €1.878,16 €25.319,17 €


Instalador Electricista 384,51 €103,02 €1.878,16 €25.319,17 €


FP Practicas 256,34 €68,68 €1.252,11 €16.879,45 €


FP Practicas 256,34 €68,68 €1.252,11 €16.879,45 €


FP Practicas 256,34 €68,68 €1.252,11 €16.879,45 €


Administratiu 320,42 €85,85 €1.565,13 €21.099,31 €


Total  3.447,76 €923,77 €16.840,83 €227.028,60 €


EMPRESA




8.2.2 Trabajador S. Social (€/mes)Des, FGS y FP(mes)TOTAL  EMPRESA (mes) TOTAL EMPRESA (Anual)


Jefe MKT y Ventas 417,66 €111,91 €2.040,10 €27.502,25 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 417,66 €111,91 €2.040,10 €27.502,25 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 417,66 €111,91 €2.040,10 €27.502,25 €


Comercial 399,89 €107,14 €1.953,29 €26.331,94 €


Instalador Electricista 399,89 €107,14 €1.953,29 €26.331,94 €


Instalador Electricista 399,89 €107,14 €1.953,29 €26.331,94 €


Instalador Electricista 399,89 €107,14 €1.953,29 €26.331,94 €


FP Practicas 266,59 €71,43 €1.302,19 €17.554,63 €


FP Practicas 266,59 €71,43 €1.302,19 €17.554,63 €


FP Practicas 266,59 €71,43 €1.302,19 €17.554,63 €


Administratiu 333,24 €89,29 €1.627,74 €21.943,28 €


Total  3.985,56 €1.067,86 €19.467,75 €262.441,68 €


EMPRESA


Serie SEGUR


8.2.3 Serie CONFOR


Trabajador S. Social (€/mes)Des, FGS y FP(mes)TOTAL  EMPRESA (mes) TOTAL EMPRESA (Anual)


Jefe MKT y Ventas 434,37 €116,38 €2.121,70 €28.602,34 €


Jefe Area Técnica y Proyectos 434,37 €116,38 €2.121,70 €28.602,34 €


Jefe Area Financiera,RRHH y Compras 434,37 €116,38 €2.121,70 €28.602,34 €


Comercial 415,88 €111,43 €2.031,42 €27.385,22 €


Instalador Electricista 415,88 €111,43 €2.031,42 €27.385,22 €


Instalador Electricista 415,88 €111,43 €2.031,42 €27.385,22 €


Instalador Electricista 415,88 €111,43 €2.031,42 €27.385,22 €


FP Practicas 277,26 €74,29 €1.354,28 €18.256,81 €


FP Practicas 277,26 €74,29 €1.354,28 €18.256,81 €


FP Practicas 277,26 €74,29 €1.354,28 €18.256,81 €


Administratiu 346,57 €92,86 €1.692,85 €22.821,02 €


Total  4.144,98 €1.110,58 €20.246,46 €272.939,35 €


EMPRESA




8.3

Costes de personal


PeriodoECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR BTotalIVATotal+IVA


1720,00 €720,00 €960,00 €960,00 €960,00 €1.760,00 €6.080,00 €972,80 €7.052,80 €


2748,80 €748,80 €998,40 €998,40 €998,40 €1.830,40 €6.323,20 €1.011,71 €7.334,91 €


3778,75 €778,75 €1.038,34 €1.038,34 €1.038,34 €1.903,62 €6.576,13 €1.052,18 €7.628,31 €


4809,90 €809,90 €1.079,87 €1.079,87 €1.079,87 €1.979,76 €6.839,17 €1.094,27 €7.933,44 €


5842,30 €842,30 €1.123,06 €1.123,06 €1.123,06 €2.058,95 €7.112,74 €1.138,04 €8.250,78 €


A continuación reflejamos el gasto de personal de la empresa. Se ha realizado el desglose de salario, tanto para el trabajador como para el empresario de cara a hacer frente a los correspondientes impuestos y seguridad social.  Finalmente se deja reflejado el coste final que supone cada empleado para la empresa.


SEGUR


ComponentesCantidadPrecio sin  IVAIVATotalBase totalIVA totalCoste total


Cable EIB 


1600,60 0,10 0,70 96,00 15,36 111,36 


Fuente Alimentación


1314,00 50,24 364,24 314,00 50,24 364,24 


Módulo Cominicación EIB


1177,30 28,37 205,67 177,30 28,37 205,67 


Teminal Conexión 


221,06 0,17 1,23 23,32 3,73 27,05 


Termostato Digital


2266,20 42,59 308,79 532,40 85,18 617,58 


Actuador 


1600,00 96,00 696,00 600,00 96,00 696,00 


Central de Alarma


1760,00 121,60 881,60 760,00 121,60 881,60 


Interface EIB Central Alarma


1206,47 33,04 239,51 206,47 33,04 239,51 


Módulo GPRS Central Alarma


1248,16 39,71 287,87 248,16 39,71 287,87 


Detector de Humos


272,45 11,59 84,04 144,90 23,18 168,08 


Detector de Gas


171,81 11,49 83,30 71,81 11,49 83,30 


Detector de Agua


153,45 8,55 62,00 53,45 8,55 62,00 


Sondas Inundación


58,10 1,30 9,40 40,50 6,48 46,98 


Actuador 2 salidad


1240,00 38,40 278,40 240,00 38,40 278,40 


Detectores Presencia


16129,60 20,74 150,34 2.073,60 331,78 2.405,38 


Contacto Magnético


318,40 2,94 21,34 55,20 8,83 64,03 


Actuador 16 Canales


1600,00 96,00 696,00 600,00 96,00 696,00 


Acoplador BUS


1669,20 11,07 80,27 1.107,20 177,15 1.284,35 


Panel Fotovoltaico 170W/24V


2850,00 136,00 986,00 1.700,00 272,00 1.972,00 


Regulador Digital 12V-50A


1135,00 21,60 156,60 135,00 21,60 156,60 


Convertidor S600W/12V


1473,00 75,68 548,68 473,00 75,68 548,68 


Mini Panel


1958,00 153,28 1.111,28 958,00 153,28 1.111,28 


Mando a Distancia


176,90 12,30 89,20 76,90 12,30 89,20 


Programación de dispositivos


11.000,00 160,00 1.160,00 1.000,00 160,00 1.160,00 


Varios


1400,00 64,00 464,00 400,00 64,00 464,00 


Totales7.329,70 €1.172,75 €8.502,45 €11.687,21 €1.869,95 €13.557,16 €


Mano de Obra SEGUR BDias de InstalaciónHoras por diaHoras TotalesCoste Mano ObraCoste Total HorasIVATotal


Tecnico Electricista382425,00 €600,00 €96,00 €696,00 €


Tecnico Prácticas382415,00 €360,00 €57,60 €417,60 €


Total  40,00 €960,00 €153,60 €1.113,60 €


Total Instalación SEGUR B 14.670,76 €


Mano de Obra SEGUR ADias de InstalaciónHoras por diaHoras TotalesCoste Mano ObraCoste Total HorasIVATotal


Jefe Instalación382430,00 €720,00 €115,20 €835,20 €


Total  30,00 €720,00 €115,20 €835,20 €


Total Instalación SEGUR A 14.392,36 €


Costes por unidad €Costes Final €




Coste Producto


PeríodoECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR B


111.821,63 €14.392,36 €20.612,98 €12.100,03 €14.670,76 €21.540,98 €


212.294,49 €14.968,06 €21.437,50 €12.584,03 €15.257,59 €22.402,62 €


312.786,27 €15.566,78 €22.295,00 €13.087,39 €15.867,90 €23.298,72 €


413.297,73 €16.189,45 €23.186,80 €13.610,89 €16.502,61 €24.230,67 €


513.829,63 €16.837,03 €24.114,27 €14.155,32 €17.162,72 €25.199,90 €




Ejercicio 1


Costes Fijos Base MensualIVACoste TotalBase AnualIVA anualCoste anual


Alquiler Local 1.200,00 192,00 1.392,00 14.400,00 2.304,00 16.704,00 


Alquiler vehículos 737,11 117,94 855,05 8.845,32 1.415,25 10.260,57 


Prestamo ICO BP


2.438,08 €2.438,08 €


29.256,96 29.256,96 


Salarios


9.782,08 €


131.870,70 


Energia elèctrica y agua 300,00 48,00 348,00 3.600,00 576,00 4.176,00 


Comunicaciones 200,00 32,00 232,00 2.400,00 384,00 2.784,00 


Subscripción Revistas 100,00 16,00 116,00 1.200,00 192,00 1.392,00 


Publicidad 500,00 80,00 580,00 6.000,00 960,00 6.960,00 


Internet  45,00 7,20 52,20 540,00 86,40 626,40 


Informatica 386,69 386,69 4.640,28 4.640,28 


Reparación y conservación 81,67 13,07 94,74 980,04 156,81 1.136,85 


Prevención Riesgos Laborales 0,00 0,00 0,00 555,49 88,88 644,37 


Seguro 200,00 200,00 2.400,00 0,00 2.400,00 


Limpieza 115,00 18,40 133,40 1.380,00 220,80 1.600,80 


Total  6.303,55 524,60 16.610,24 76.198,09 6.384,14 214.452,93 


Despl. anuals


Concepto Km. Medio per diaquilometrajeConsumoCoste GasolinaTotalIVA anual


Comercial 1503705091,013367,845538,8552


Instaladores 1501215091,011104,435176,7096


Total despl.  3004920091,014472,28715,5648


Base AnualIVA anualCoste anual


Total Costes Ejercicio 1 79.954,81 7099,70218925,21




Ejercicio 2


Costes Fijos Base MensualIVACoste TotalBase AnualIVA anualCoste anual


Alquiler Local 1.248,00 199,68 1.447,68 14.976,00 2.396,16 17.372,16 


Alquiler vehículos 1.122,37 213,791.336,16 13.468,44 2.565,48 16.033,92 


Prestamo ICO BP


2.438,08 €2.438,08 €


29.256,96 29.256,96 


Salarios


13.183,24 €


177.721,13 


Energia elèctrica y agua 312,00 49,92 361,92 3.744,00 599,04 4.343,04 


Comunicaciones 208,00 33,28 241,28 2.496,00 399,36 2.895,36 


Subscripción Revistas 104,00 16,64 120,64 1.248,00 199,68 1.447,68 


Publicidad 520,00 83,20 603,20 6.240,00 998,40 7.238,40 


Internet 46,80 7,49 54,29 561,60 89,86 651,46 


Informatica 386,69 386,69 4.640,28 4.640,28 


Reparación y conservación 84,94 13,59 98,53 1.019,24 163,08 1.182,32 


Prevención Riesgos Laborales 0,00 0,00 0,00 577,71 92,43 670,14 


Seguros 208,00 33,28 241,28 2.496,00 2.496,00 


Limpieza 119,60 19,14 138,74 1.435,20 229,63 1.664,83 


Total  6.798,48 670,00 20.651,72 82.159,43 7.733,12 267.613,68 


Despl. anuals


Concepto Km. Medio per diaquilometrajeConsumoCoste GasolinaTotalIVA anual


Comercial 1503480091,05043289,8528526,376448


Instaladores 150405091,0504808,2828129,325248


Instaladores 150855091,0504808,2828129,325248


Total despl.  4504740091,05044906,4184785,026944


Base AnualIVA anualCoste anual


Total Costes Ejercicio 2 86.280,82 8518,15272520,10


CONFOR


ComponentsquantitatPreu sense IVAIVATotalBase totalIVA totalCost total


Cable EIB 


2000,60 0,10 0,70 120,00 19,20 139,20 


Fuente Alimentación


1314,00 50,24 364,24 314,00 50,24 364,24 


Módulo Cominicación EIB


1177,30 28,37 205,67 177,30 28,37 205,67 


Teminal Conexión 


341,06 0,17 1,23 36,04 5,77 41,81 


Termostato Digital


2266,20 42,59 308,79 532,40 85,18 617,58 


Actuador 


1600,00 96,00 696,00 600,00 96,00 696,00 


Estación Meteorológica


1586,00 93,76 679,76 586,00 93,76 679,76 


Sensor Crepuscular


1111,20 17,79 128,99 111,20 17,79 128,99 


Sensor Temperatura


1117,60 18,82 136,42 117,60 18,82 136,42 


Sensor Lluvia


1242,60 38,82 281,42 242,60 38,82 281,42 


Central de Alarma


1760,00 121,60 881,60 760,00 121,60 881,60 


Interface EIB Central Alarma


1206,47 33,04 239,51 206,47 33,04 239,51 


Módulo GPRS Central Alarma


1248,16 39,71 287,87 248,16 39,71 287,87 


Detector de Humos


272,45 11,59 84,04 144,90 23,18 168,08 


Detector de Gas


171,81 11,49 83,30 71,81 11,49 83,30 


Detector de Agua


153,45 8,55 62,00 53,45 8,55 62,00 


Sondas Inundación


58,10 1,30 9,40 40,50 6,48 46,98 


Actuador 2 salidad


1240,00 38,40 278,40 240,00 38,40 278,40 


Detectores Presencia


16129,60 20,74 150,34 2.073,60 331,78 2.405,38 


Contacto Magnético


318,40 2,94 21,34 55,20 8,83 64,03 


Actuador de Persianas


1204,50 32,72 237,22 204,50 32,72 237,22 


Actuador 16 Canales


1600,00 96,00 696,00 600,00 96,00 696,00 


Acoplador BUS


1669,20 11,07 80,27 1.107,20 177,15 1.284,35 


Dimmer


130,00 4,80 34,80 30,00 4,80 34,80 


Ambiente por LEDS


154,00 8,64 62,64 54,00 8,64 62,64 


Luces con LEDS


1415,00 2,40 17,40 210,00 33,60 243,60 


Servidor Multimedia


1769,00 123,04 892,04 769,00 123,04 892,04 


Central Audio


1692,00 110,72 802,72 692,00 110,72 802,72 


Sistema Elvis


11.626,98 260,32 1.887,30 1.626,98 260,32 1.887,30 


Configuración Elvis


11.000,00 160,00 1.160,00 1.000,00 160,00 1.160,00 


Mando a Distancia


176,90 12,30 89,20 76,90 12,30 89,20 


Panel Fotovoltaico 170W/24V


2850,00 136,00 986,00 1.700,00 272,00 1.972,00 


Regulador Digital 12V-50A


1135,00 21,60 156,60 135,00 21,60 156,60 


Convertidor S600W/12V


1473,00 75,68 548,68 473,00 75,68 548,68 


Programación de dispositivos


11.000,00 160,00 1.160,00 1.000,00 160,00 1.160,00 


Varios


1400,00 64,00 464,00 400,00 64,00 464,00 


Totales 16.809,81 €2.689,57 €19.499,38 €


Mano de Obra CONFOR BDias de InstalaciónHoras por diaHoras TotalesCoste Mano ObraCoste Total HorasIVATotal


Tecnico Electricista483225,00 €800,00 €128,00 €928,00 €


Tecnico Prácticas483215,00 €480,00 €76,80 €556,80 €


Tecnico Prácticas483215,00 €480,00 €76,80 €556,80 €


Total  55,00 €1.760,00 €281,60 €2.041,60 €


Total Instalación CONFOR B 21.540,98 €


Mano de Obra CONFOR ADias de InstalaciónHoras por diaHoras TotalesCoste Mano ObraCoste Total HorasIVATotal


Jefe Instalación483230,00 €960,00 €153,60 €1.113,60 €


Total  30,00 €960,00 €153,60 €1.113,60 €


Total Instalación CONFOR A 20.612,98 €


Costs per unitatCosts Finals


MuebleCantidadBase por Unidad IVA por unidadcoste total (la unidad)Base totalTotal IVACoste total Euros


Mesa 812019,22304960153,61113,6


Silla 15751290011251801305


Armario 310016160030048348


Total mobles 2385381,62766,6






Ejercicio 3


Costes Fijos Base MensualIVACoste TotalBase AnualIVA anualCoste anual


Alquiler Local 1.297,92 207,67 1.505,59 15.575,04 2.492,01 18.067,05 


Alquiler vehículos 1.594,52 303,72 1.898,24 19.134,24 3.644,64 22.778,88 


Prestamo ICO BP


2.438,08 €2.438,08 €


29.256,96 29.256,96 


Salarios


16.840,83 €


227.028,60 


Energia elèctrica y agua 324,48 51,92 376,40 3.893,76 623,00 4.516,76 


Comunicaciones 216,32 34,61 250,93 2.595,84 415,33 3.011,17 


Subscripción Revistas 108,16 17,31 125,47 1.297,92 207,67 1.505,59 


Publicidad 540,80 86,53 627,33 6.489,60 1.038,34 7.527,94 


Internet 48,67 7,79 56,46 584,06 93,45 677,51 


Informatica 386,69 386,69 4.640,28 4.640,28 


Reparación y conservación 88,33 14,13 102,47 1.060,01 169,60 1.229,61 


Prevención Riesgos Laborales 0,00 0,00 0,00 600,82 96,13 696,95 


Seguros 216,32 216,32 2.595,84 2.595,84 


Limpieza 124,38 19,90 144,29 1.492,61 238,82 1.731,43 


Total  7.384,68 743,57 24.969,08 89.216,98 9.018,99 325.264,56 


Despl. anuals


Concepto Km. Medio per diaquilometrajeConsumoCoste GasolinaTotalIVA anual


Comercial 1503480091,0924163421,44691547,4315059


Comercial 1503480091,0924163421,44691547,4315059


Instaladores 150855091,0924161415,77114226,5233818


Instaladores 1501440091,0924161415,77114226,5233818


Total despl.  4505775091,0924166252,989181000,478269


Base AnualIVA anualCoste anual


Total Costes Ejercicio 1 94.469,49 10019,46331517,55




Ejercicio 4


Costes Fijos Base MensualIVACoste TotalBase AnualIVA anualCoste anual


Alquiler Local 1.349,84 215,97 1.565,81 16.198,04 2.591,69 18.789,73 


Alquiler vehículos 2.043,09 389,17 2.432,26 24.517,08 4.670,04 29.187,12 


Prestamo ICO BP


2.438,08 €2.438,08 €


29.256,96 29.256,96 


Salarios


19.467,75 €


262.441,68 


Energia elèctrica y agua 337,46 53,99 391,45 4.049,51 647,92 4.697,43 


Comunicaciones 224,97 36,00 260,97 2.699,67 431,95 3.131,62 


Subscripción Revistas 112,49 18,00 130,48 1.349,84 215,97 1.565,81 


Publicidad 562,43 89,99 652,42 6.749,18 1.079,87 7.829,05 


Internet  50,62 8,10 58,72 607,43 97,19 704,61 


Informatica 402,16 386,69 4.640,28 4.640,28 


Reparación y conservación 91,87 14,70 106,57 1.102,41 176,39 1.278,80 


Prevención Riesgos Laborales 0,00 0,00 0,00 624,85 99,98 724,83 


Seguro 224,97 224,97 2.699,67 2.699,67 


Limpieza 129,36 20,70 150,06 1.552,31 248,37 1.800,68 


Total  7.967,33 846,62 28.266,23 96.047,24 10.259,36 368.748,28 


Despl. anuals


Concepto Km. Medio per diaquilometrajeConsumoCoste GasolinaTotalIVA anual


Comercial 1503705091,136112643788,3676606,1388157


Comercial 1503705091,136112643788,3676606,1388157


Instaladores 1504320091,136112646303,720981008,595357


Instaladores 1506165091,136112646303,720981008,595357


Total despl.  45014190091,1361126416395,80962623,32953


Base AnualIVA anualCoste anual


Total Costes Ejercicio 4 112.443,05 12882,69385144,09


Ejercicio  5


Costes Fijos Base MensualIVACoste TotalBase AnualIVA anualCoste anual


Alquiler Local 1.403,83 224,61 1.628,44 16.845,96 2.695,35 19.541,32 


Alquiler vehículos 2.043,09 389,17 2.432,26 24.517,08 4.670,04 29.187,12 


Prestamo ICO BP


2.438,08 €2.438,08 €


29.256,96 29.256,96 


Salarios


0,00 €


0,00 


20.246,46 €


0,00 0,00 272.939,35 


Energia elèctrica y agua 350,96 56,15 407,11 4.211,49 673,84 4.885,33 


Comunicaciones 233,97 37,44 271,41 2.807,66 449,23 3.256,89 


Subscripción Revistas 116,99 18,72 135,70 1.403,83 224,61 1.628,44 


Publicidad 584,93 93,59 678,52 7.019,15 1.123,06 8.142,22 


Internet  52,64 8,42 61,07 631,72 101,08 732,80 


Informatica 91,87 386,69 4.640,28 4.640,28 


Reparación y conservación 95,54 15,29 110,83 1.146,51 183,44 1.329,95 


Prevención Riesgos Laborales 0,00 0,00 0,00 649,84 103,98 753,82 


Seguro 233,97 37,44 271,41 2.807,66 449,23 3.256,89 


Limpieza 134,53 21,53 156,06 1.614,40 258,30 1.872,71 


Total  7.780,40 902,35 29.224,04 97.552,56 10.932,16 381.424,07 


Despl. anuals


Concepto Km. Medio per diaquilometrajeConsumoCoste GasolinaTotalIVA anual


Comercial 1503705091,1815571463939,9023630,3843683


Comercial 1503705091,1815571463939,9023630,3843683


Instaladores 1504320091,1815571468469,99241355,198784


Instaladores 1506165091,1815571468469,99241355,198784


Instaladores 1507965091,1815571468469,99241355,198784


Total despl.  75025860091,18155714633289,78185326,365088


Base AnualIVA anualCoste anual


Total Costes Ejercicio 1 130.842,34 16258,52414713,85




Pesos Aplicados ECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR B


0,2550,33550,259420,0450,059220,04578


PeríodecompresECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR B


132810811129


26214201523256


310226342546499


4142354635676135


51824661478108180


PeríodeVendes totalsECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR B


130710711127


26015201523257


310025332545496


4140354636686137


51804560468108177


PeríodeStocksECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR B


11010002


20010001


31110104


41100002


52210005


PeríodeCost compresECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR BTotalsIVATotal+IVA


13287.891,44 €135.571,64 €155.995,04 €10.986,43 €13.557,16 €19.499,38 €423.501,08 €67.760,17 €491.261,26 €


262159.962,41 €281.989,00 €304.190,32 €22.851,77 €42.298,35 €40.558,71 €851.850,57 €136.296,09 €988.146,66 €


3102308.955,98 €498.556,56 €527.263,22 €47.531,69 €87.980,57 €84.362,12 €1.554.650,13 €248.744,02 €1.803.394,16 €


4142432.538,37 €701.498,40 €767.695,25 €74.149,43 €106.749,76 €131.604,90 €2.214.236,12 €354.277,78 €2.568.513,90 €


5182591.218,16 €967.457,80 €1.072.141,26 €102.820,55 €158.599,64 €182.492,13 €3.074.729,53 €491.956,73 €3.566.686,26 €


PeríodeCost vendesECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR BTotalsIVATotal+IVA


13082.751,41 €143.923,64 €144.290,86 €12.100,03 €14.670,76 €21.540,98 €419.277,67 €67.084,43 €486.362,10 €


260184.417,42 €299.361,16 €321.562,48 €25.168,06 €45.772,78 €44.805,24 €921.087,15 €147.373,94 €1.068.461,09 €


3100319.656,86 €513.703,76 €557.374,97 €52.349,57 €79.339,49 €93.194,89 €1.615.619,54 €258.499,13 €1.874.118,67 €


4140465.420,39 €744.714,78 €834.724,75 €81.665,33 €132.020,91 €145.384,03 €2.403.930,20 €384.628,83 €2.788.559,03 €


5180622.333,56 €1.010.221,79 €1.109.256,45 €113.242,59 €171.627,18 €201.599,20 €3.228.280,76 €516.524,92 €3.744.805,68 €


PeriodeCost stocksECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR BTotalsIVATotal+IVA


1011.821,63 €0,00 €20.612,98 €0,00 €0,00 €0,00 €32.434,61 €5.189,54 €37.624,15 €


200,00 €0,00 €21.437,50 €0,00 €0,00 €0,00 €21.437,50 €3.430,00 €24.867,50 €


3012.786,27 €15.566,78 €22.295,00 €0,00 €15.867,90 €0,00 €66.515,95 €10.642,55 €77.158,50 €


400,00 €0,00 €0,00 €0,00 €0,00 €0,00 €0,00 €0,00 €0,00 €


500,08 €0,00 €0,00 €0,00 €0,00 €0,00 €0,08 €0,01 €0,09 €


8.4

Resumen de costes fijos por ejercicio de la Empresa


Coste Material


PeríodoECON ASEGUR ACONFOR AECON BSEGUR BCONFOR B


110.986,43 €13.557,16 €19.499,38 €10.986,43 €13.557,16 €19.499,38 €


211.425,89 €14.099,45 €20.279,35 €11.425,89 €14.099,45 €20.279,35 €


311.882,92 €14.663,43 €21.090,53 €11.882,92 €14.663,43 €21.090,53 €


412.358,24 €15.249,97 €21.934,15 €12.358,24 €15.249,97 €21.934,15 €


512.852,57 €15.859,96 €22.811,52 €12.852,57 €15.859,96 €22.811,52 €


Compras Ventas


PeríodoCantidadCosteIVAtotalPeríodoCantidadCosteIVATOTAL


129423.501,08 €67.760,17 €491.261,26 € 127419.277,67 €67.084,43 €486.362,10 €


256851.850,57 €136.296,09 €988.146,66 € 257921.087,15 €147.373,94 €1.068.461,09 €


3991.554.650,13 €248.744,02 €1.803.394,16 € 3961.615.619,54 €258.499,13 €1.874.118,67 €


41352.214.236,12 €354.277,78 €2.568.513,90 € 41372.403.930,20 €384.628,83 €2.788.559,03 €


51803.074.729,53 €491.956,73 €3.566.686,26 € 51773.228.280,76 €516.524,92 €3.744.805,68 €




Equipos Escogidos MarcaModeloCantidadCoste (la unidad)IVA (unidad)Coste Total (unidad)Base imponibleIVA totalCoste total


Ordenador Portatil DELLDimension 5150 4731,9117,104849,0042927,6468,4163396,016


Ordenador Sobremesa DELL


Dimension


TM


 E521


2799127,84926,841598255,681853,68


Impresora laser color Hp Laserjet Color 3600 147375,68548,6847375,68548,68


Licencias Software divers 174291188,648617,6474291188,648617,64


Plotter dinA1 HpDesignjet 110plus nr 12100336243621003362436


Total equipos informaticos 11532,91845,26413378,16414527,62324,41616852,016


Comunicacions


Jazztel 800Kbps sim 45€/mes


MarcaModeloTipo MotorQuota mensual


FORTFT Combi Connectdiesel 407,25 €


FORTFocus Cmaxdiesel 470,27


Total  00877,52 €




8.5

Necesidades Financieras


Para hacer frente a las inversiones y se va a solicitar un Leasing del material Informático y un crédito ICO-PYME para hacer frente a los gastos de los primeros años de funcionamientos de la empresa.


Los socios aportan unos recursos propios de 60.000€ (20.000 € cada socio).


Los créditos de Leasing se han solicitado al Banco Popular, este ha sido uno de los Bancos que nos han solicitado un interés más bajo para el leasing informático, un 6% sin comisión de apertura.


A continuación describimos las dos líneas de crédito que se han solicitado:



Leasing Informático:

Solicitud de  16852,016€ a 48 meses con un valor residual de una cuota. Interés del 6% y sin entrega a cuenta.



Crédito ICO-PYME:


Cado, S.L. ha solicitado 300.000€ de crédito, del cual las líneas ICO solo facilitan el 80% a las Microempresas (inferiores a 9 empleados). Son líneas de ayuda cerradas, al estar controladas por el estado. Por lo que se nos ofrece un tipo interés variable de crédito a 120 meses (10 años): referenciado a EURIBOR a 6 meses más 0,50 puntos porcentuales (actualmente Euribor a 3,79).

Describimos las características ampliadas de la Línea de Crédito y de Leasing en el Anexo 6.

Stocks Facturación


PeríodoCantidadCosteIVAtotalPeríodoCantidadCosteIVATOTAL


1232.434,61 €5.189,54 €37.624,15 € 127482.169,32 €77.147,09 €559.316,42 €


2121.437,50 €3.430,00 €24.867,50 € 2571.059.250,22 €169.480,04 €1.228.730,26 €


3466.515,95 €10.642,55 €77.158,50 € 3961.857.962,47 €297.274,00 €2.155.236,47 €


420,00 €0,00 €0,00 € 41372.764.519,73 €442.323,16 €3.206.842,88 €


550,08 €0,01 €0,09 € 51773.712.522,87 €594.003,66 €4.306.526,53 €


Margen 0,15


8.6

Información sobre compras, ventas, Stocks y Resultados previstos.


PERIODO 1PERIODO 2PERIODO 3PERIODO 4PERIODO 5


INGRESOS:559.3161.228.7301.829.6063.394.0874.553.693


Capital Acumulado0026.211187.244247.166


Ventas Acumuladas559.3161.228.7301.803.3943.206.8434.306.527


GASTOS TOTALES:820.8061.256.3382.117.7912.939.3503.953.441


Gastos 198.800254.387314.397370.836386.755


Compras491.261988.146,661.803.394,162.568.513,903.566.686


Gastos Acumulados130.74513803,64000


DIFERENCIA-261.489-27.607-288.186454.737600.252


8.6.1
Mano de obra debida a la instalación de los paquetes


8.6.2 Costes de compra y venta de los paquetes


Umbral de Rentabilidad


-1.000.000


0


1.000.000


2.000.000


3.000.000


4.000.000


5.000.000


12345


Periodo


€


Ingresos


Gastos


Margen Ganancia




Margen de Ganancia




7.     Estimación de la situación económica de la empresa a cinco años


9.1

Conocimientos Previos



PATRIMONIO: Conjunto de bienes y derechos menos las deudas u obligaciones.El balance lo muestra, referido a una fecha concreta. Cuando hablamos de balance siempre nos referimos a balance de situación. Es un documento estático, no muestra la evolución del patrimonio, solo el de un dia, nos referimos a el como balance.


Distinguimos dos estructuras ACTIVO Y PASIVO:


· Activo (refleja la estructura económica). Son aplicaciones o empleos de las fuentes de financiación que aparecen en el pasivo. Se reflejan bienes y derechos en los que se invierten las fuentes de financiación que aparecen en el pasivo.


· Pasivo: (refleja la estructura financiera). Se contemplan los orígenes de recursos o fuentes de financiación de la empresa ( deudas y obligaciones de la empresa)



INMOVILIZADO: El Inmovilizado está constituido por todos aquellos elementos que necesita la empresa para realizar su actividad y que están en la empresa con vocación de permanencia.

· Inmaterial: No es una cosa tangible       


-Patentes, marcas registradas….


-Aplicaciones informáticas (programas de ordenadores)


-Contratos de Lising: son derechos sobre bienes en regimen de arrendamiento financiero, es un contrato para financiar la adquisición de inmobilizado material. Durante el Living el vehículo es de propiedad jurídica de la sociedad  de living, no lo puedes vender. Al pagar la ultima cuota pasara a ser propiedad de la empresa.


· Material: activos, bienes que permanecen en la empresa durante más de un año y tangibles.                      


   -Maquinaria


-Edificios


-Mobiliario


-Ordenadores ( equipos para procesos de información)


-Terrenos y solares


-Vehículos


-Utiles y herramientas


· Financiero: inversiones financieras permanentes o a largo plazo (más de 1 año)


-Imposiciones a largo plazo


-Valores negociables: acciones, bonos, letras del tesoro público, obligaciones


-Derechos de cobro sobre deudores a largo plazo: prestamos….



FONDOS PROPIOS

Los fondos propios representan la parte del Pasivo del Balance que pertenece a los propietarios de la sociedad; se le denomina pasivo no exigible, frente al resto del Pasivo que llamamos pasivo exigible. 


Los fondos propios se recogen en el Pasivo del Balance, ya que son orígenes de financiación, es decir, los fondos propios permiten a la empresa adquirir, por ejemplo, un inmueble, un camión, adquirir existencias, etc. (destino de la financiación). 


Distinguiremos, dentro de los fondos propios, 3 cuentas: 

· Capital: recoge la aportación inicial de los socios a la sociedad, así como aportaciones posteriores que puedan realizar.

· Reservas: recoge principalmente aquella parte del beneficio generado por la empresa y que los socios deciden dejar en ella. 


· Beneficios: es el resultado del ejercicio, antes de que los socios decidan que parte se va a repartir como dividendos y que parte se va a traspasar a reservas. 


9.1.1 Creditos Bancarios


La cuenta de créditos bancarios es una cuenta de Pasivo en la que se recogen las deudas pendientes que tiene la empresa con los bancos.


Dentro de esta cuenta vamos a distinguir dos sub-cuentas


· Créditos a corto plazo. En esta cuenta se contabilizan las deudas con bancos que tengan vencimiento inferior a un año.


· Créditos a largo plazo. En esta cuenta, por el contrario, se contabilizan las deudas con bancos con vencimiento superior al año.



AMORTIZACIÓN INMOBILIZADO

Es un gasto contable que contempla la depreciación del Inmovilizado que figura en el balance de la empresa.


· Inmovilizado Material: Las obras se amortizan al 3%.


· Inmovilizado Inmaterial: Los Gastos de Constitución y Establecimiento se amortizan a 5 años: 846,40€


El leasing se amortiza en función de la vida útil del bien no del contrato de leasing


		Conceptos

		Importe total

		% Amortizado

		Total



		Mobiliario

		2766,6

		10%

		276,66



		Equipos Informáticos

		16852,16

		16,6%

		2.797,45



		Totales

		3.074,11





9.2

Resultados Previstos


9.2.1 Resultados Primer Año 2007


9.2.1.1 Balance de situación a 31 de Diciembre del 2007


		ACTIVO

		PASIVO



		Inmobilizado

		Recursos Permanentes



		Inmobilizado Material

		2.489,94

		Fondos propios o neto

		60.000



		mobiliario

		2.766,60

		Capital Social

		60000



		Amortización acumulada

		-276,66

		Reservas

		0



		Inmobilizado Inmaterial

		20.987,12

		Exigible a Largo Plazo

		233.652,65



		Gastos de constitución y establecimiento

		6.932,56

		Prestamo Largo Plazo

		220.555,11



		Bienes de Leasing

		16.852,016

		Leasing Largo Plazo

		13.097,54



		Amortización acumulada

		-2.797,45

		Exigible a corto plazo

		0



		Inmobilizado Financiero

		0

		Deudas empleados

		 



		 

		 

		Deudas SS.

		 



		Circulante

		 

		 



		Activo Circulante

		37.624,15

		 

		 



		existencias  (stock)                               

		37.624,15

		Amortización acumulada

		 



		Realizable

		0

		 

		 



		Dª clientes                                   

		 

		 

		 



		Disponible

		214.054,26

		 

		 



		dinero caja                                    

		214.054,26

		 

		 



		cuentas bancarias                        

		 

		 

		 



		TOTAL  ACTIVO                

		293.652,65

		TOTAL PASIVO

		293.652,65





9.2.1.2 Cuentas de Resultados a 31 de Diciembre del 2007


		Facturación Neta 

		A

		559.316,42



		Coste de las Ventas 

		B

		491.261,26



		Compras

		1

		491.261,26



		Gastos Explotación Anuales (Suma del 2 al 8)

		C

		51.759,10



		Alquileres

		2

		26.964,57



		Seguros

		3

		2.400



		Publicidad y Propaganda

		4

		8.352



		Suministros

		5

		7.586,40



		Contratos con terceros

		6

		2.245,17



		Reparación y Conservación

		7

		1.136,85



		Dotación Amortizaciones

		8

		3.074,11



		Gastos de personal (Suma 9 y 10)

		D

		136.342,98



		Salarios

		9

		131.870,70



		Dietas y Desplazamientos

		10

		4.472,28



		Gastos Financieros y Asimilado (Suma 11 y 12)

		E

		10.697,80



		Deuda Entidad de Crédito

		11

		9.812,02



		Leasing Informático

		12

		885,78



		Beneficios antes de impuestos (A-B-C-D-E)

		 

		-130.744,72



		Impuesto de Sociedades (30%)

		 

		0



		Beneficios despues de impuestos -BDIT-

		 

		0



		Reservas 

		 

		0





9.2.2 Resultados Segundo Año 2008


9.2.2.1
Balance de situación a 31 de Diciembre del 2008


		ACTIVO

		PASIVO



		Inmobilizado

		Recursos Permanentes



		Inmobilizado Material

		2.213,28

		Fondos propios o neto

		-70.745



		mobiliario

		2.766,60

		Capital Social

		60.000



		Amortización acumulada

		-553,32

		Perdidas

		-130.744,72



		Inmobilizado Inmaterial

		11.257,12

		Exigible a Largo Plazo

		209.370,92



		Gastos de constitución y establecimiento

		N/A

		Prestamo Largo Plazo

		200.259,43



		Bienes de Leasing

		16.852,02

		Leasing Largo Plazo

		9.111,49



		Amortización acumulada

		-5.594,90

		Exigible a corto plazo

		0



		Inmobilizado Financiero

		0

		Deudas empleados

		 



		 

		 

		Deudas SS.

		 



		Circulante

		 

		 



		Activo Circulante

		24.867,50

		 

		 



		existencias  (stock)                               

		24.867,50

		 

		 



		Realizable

		0

		 

		 



		Dª clientes                                   

		 

		 

		 



		Disponible

		100.288,30

		 

		 



		dinero caja                                    

		100.288,30

		 

		 



		cuentas bancarias                        

		 

		 

		 



		TOTAL  ACTIVO                

		138.626,20

		TOTAL PASIVO

		138.626,20





9.2.2.2 Cuentas de Resultados a 31 de Diciembre del 2008


		Facturación Neta 

		A

		1.228.730,26



		Coste de las Ventas 

		B

		988.146,66



		Compras

		1

		988.146,66



		Gastos Explotación Anuales (Suma del 2 al 8)

		C

		62.144,25



		Alquileres

		2

		33.406,80



		Seguros

		3

		2.496



		Publicidad y Propaganda

		4

		8.686,08



		Suministros

		5

		7.889,86



		Contratos con terceros

		6

		2.334,97



		Reparación y Conservación

		7

		1.182,32



		Dotación Amortizaciones

		8

		6.148,22



		Gastos de personal (Suma 9 y 10)

		D

		182.627,55



		Salarios

		9

		177.721,13



		Dietas y Desplazamientos

		10

		4.906,42



		Gastos Financieros y Asimilado (Suma 11 y 12)

		E

		9.615,44



		Deuda Entidad de Crédito

		11

		8.961,24



		Leasing Informático

		12

		654,2



		Beneficios antes de impuestos (A-B-C-D-E)

		 

		-13.803,64



		Impuesto de Sociedades (30%)

		 

		0



		Beneficios despues de impuestos -BDIT-

		 

		0



		Reservas 

		 

		0





9.2.3 Resultados Tercer Año 2009


9.2.3.1 Balance de situación a 31 de Diciembre del 2009


		ACTIVO

		PASIVO



		Inmobilizado

		Recursos Permanentes



		Inmobilizado Material

		1.936,62

		Fondos propios o neto

		46.196



		mobiliario

		2.766,60

		Capital Social

		60.000



		Amortización acumulada

		-829,98

		Perdidas

		-13.803,64



		Inmobilizado Inmaterial

		8.458,67

		Exigible a Largo Plazo

		183.955,34



		Gastos de constitución y establecimiento

		N/A

		Prestamo Largo Plazo

		179.075,74



		Bienes de Leasing

		16.852,02

		Leasing Largo Plazo

		4.879,60



		Amortización acumulada

		-8.392,35

		Exigible a corto plazo

		0



		Inmobilizado Financiero

		0

		Deudas empleados

		 



		Circulante

		Deudas SS.

		 



		Activo Circulante

		77.158,50

		 

		 



		existencias  (stock)                               

		77.158,50

		 

		 



		Realizable

		0

		 

		 



		Dª clientes                                   

		 

		 

		 



		Disponible

		142.637,91

		 

		 



		dinero caja                                    

		142.637,91

		 

		 



		cuentas bancarias                        

		 

		 

		 



		TOTAL  ACTIVO                

		230.191,70

		TOTAL PASIVO

		230.191,70





9.2.3.2 Cuentas de Resultados a 31 de Diciembre del 2009


		Facturación Neta 

		A

		2.155.236,47



		Coste de las Ventas 

		B

		1.803.394,16



		Compras

		1

		1.803.394,16



		Gastos Explotación Anuales (Suma del 2 al 8)

		C

		73.561,04



		Alquileres

		2

		40.845,93



		Seguros

		3

		2.595,84



		Publicidad y Propaganda

		4

		9033,5232



		Suministros

		5

		8.205,45



		Contratos con terceros

		6

		2.428,36



		Reparación y Conservación

		7

		1.229,61



		Dotación Amortizaciones

		8

		9.222,33



		Gastos de personal (Suma 9 y 10)

		D

		233.281,58



		Salarios

		9

		227.028,60



		Dietas y Desplazamientos

		10

		6.252,98



		Gastos Financieros y Asimilado (Suma 11 y 12)

		E

		7554,71



		Deuda Entidad de Crédito

		11

		7.146,35



		Leasing Informático

		12

		408,36



		Beneficios antes de impuestos (A-B-C-D-E)

		 

		37.444,98



		Impuesto de Sociedades (30%)

		 

		11.233,49



		Beneficios despues de impuestos -BDIT-

		 

		26.211,49



		Reservas (10%)

		 

		2.621,14





9.2.4 Resultados Cuarto Año 2010


9.2.4.1 Balance de situación a 31 de Diciembre del 2010


		ACTIVO

		PASIVO



		Inmobilizado

		Recursos Permanentes



		Inmobilizado Material

		1.659,96

		Fondos propios o neto

		88.833,63



		mobiliario

		2.766,60

		Capital Social

		60.000



		Amortización acumulada

		-1106,64

		Reservas (10% Ganancias)

		2.621,14



		Inmobilizado Inmaterial

		5.662,22

		Beneficios

		26.211,49



		Gastos de constitución y establecimiento

		N/A

		 

		 



		Bienes de Leasing

		16.852,02

		Exigible a Largo Plazo

		157.351,88



		Amortización acumulada

		-11.189,80

		Prestamo Largo Plazo

		156.965,19



		Inmobilizado Financiero

		0

		Leasing Largo Plazo

		386,69



		Circulante

		Exigible a corto plazo

		0



		Activo Circulante

		0

		Deudas empleados

		 



		existencias  (stock)                               

		0

		Deudas SS.

		 



		Realizable

		0

		 

		 



		Dª clientes                                   

		 

		 

		 



		Disponible

		238.863,33

		 

		 



		dinero caja                                    

		238.863,33

		 

		 



		cuentas bancarias                        

		 

		 

		 



		TOTAL  ACTIVO                

		246.185,51

		TOTAL PASIVO

		246.185,51





9.2.4.2 Cuentas de Resultados a 31 de Diciembre del 2010


		Facturación Neta 

		A

		3.206.842,88



		Coste de las Ventas 

		B

		2.568.513,90



		Compras

		1

		2.568.513,90



		Gastos Explotación Anuales (Suma del 2 al 8)

		C

		84.705,76



		Alquileres

		2

		47.976,85



		Seguros

		3

		2.699,67



		Publicidad y Propaganda

		4

		9.394,86



		Suministros

		5

		8.533,66



		Contratos con terceros

		6

		2.525,49



		Reparación y Conservación

		7

		1.278,79



		Dotación Amortizaciones

		8

		12.296,44



		Gastos de personal (Suma 9 y 10)

		D

		278.837,48



		Salarios

		9

		262.441,68



		Dietas y Desplazamientos

		10

		16.395,80



		Gastos Financieros y Asimilado (Suma 11 y 12)

		E

		7.293,69



		Deuda Entidad de Crédito

		11

		7.146,35



		Leasing Informático

		12

		147,34



		Beneficios antes de impuestos (A-B-C-D-E)

		 

		267.492,05



		Impuesto de Sociedades (30%)

		 

		80.247,62



		Beneficios despues de impuestos -BDIT-

		 

		187.244,44



		Reservas (10%)

		 

		18.724,44





9.2.5 Resultados Quinto Año 2011


9.2.5.1 Balance de situación a 31 de Diciembre del 2011


		ACTIVO

		PASIVO



		Inmobilizado

		Recursos Permanentes



		Inmobilizado Material

		1.659,96

		Fondos propios o neto

		265.969,00



		mobiliario

		2.766,60

		Capital Social

		60.000



		Amortización acumulada

		-1383,3

		Reservas (10% Ganancias)

		18.724,44



		Inmobilizado Inmaterial

		5.662,22

		Beneficios

		187.244,44



		Gastos de constitución y establecimiento

		N/A

		 

		 



		Bienes de Leasing

		16.852,02

		Exigible a Largo Plazo

		133.887,22



		Amortización acumulada

		-13.987,25

		Prestamo Largo Plazo

		133.887,22



		Inmobilizado Financiero

		0

		Leasing Largo Plazo

		0



		Circulante

		Exigible a corto plazo

		0



		Activo Circulante

		0

		Deudas empleados

		 



		existencias  (stock)                               

		0

		Deudas SS.

		 



		Realizable

		0

		 

		 



		Dª clientes                                   

		 

		 

		 



		Disponible

		392.534,04

		 

		 



		dinero caja                                    

		392.534,04

		 

		 



		cuentas bancarias                        

		 

		 

		 



		TOTAL  ACTIVO                

		399.856

		TOTAL PASIVO

		399.856





9.2.5.2 Cuentas de Resultados a 31 de Diciembre del 2011

		Facturación Neta 

		A

		4.306.526,53



		Coste de las Ventas 

		B

		3.566.686,26



		Compras

		1

		3.566.686,26



		Gastos Explotación Anuales (Suma del 2 al 8)

		C

		90.575,81



		Alquileres

		2

		49.895,92



		Seguros

		3

		2.807,66



		Publicidad y Propaganda

		4

		9.770,65



		Suministros

		5

		8.875



		Contratos con terceros

		6

		2.626,09



		Reparación y Conservación

		7

		1.329,94



		Dotación Amortizaciones

		8

		15.270,55



		Gastos de personal (Suma 9 y 10)

		D

		289.990,98



		Salarios

		9

		272.939,35



		Dietas y Desplazamientos

		10

		17.051,63



		Gastos Financieros y Asimilado (Suma 11 y 12)

		E

		6.178,95



		Deuda Entidad de Crédito

		11

		6.178,95



		Leasing Informático

		12

		0



		Beneficios antes de impuestos (A-B-C-D-E)

		 

		353.094,53



		Impuesto de Sociedades (30%)

		 

		105.928,36



		Beneficios despues de impuestos -BDIT-

		 

		247.166,17



		Reservas (10%)

		 

		24.716,61





9.6.
Caracterización del negocio


A continuación se reflejan los Ratios Económicos obtenidos en función de los resultados de la empresa:


		Ratio

		1 ejercicio

		2 ejercicio

		3ejercicio

		4ejercicio

		5ejercicio



		Endeudamiento a corto plazo

		No existe endeudamiento a corto plazo.



		Endeudamiento a largo plazo

		3,89

		3,48

		3,06

		1,77

		O,5



		Calidad de Deuda

		Debido a que no tenemos deuda a corto plazo, Cado S.L. dispone de una buena calidad de deuda



		Garantía o Solvencia Total

		1,25

		0,66

		0,77

		1,51

		2,93



		Autonomía Financiera

		0,2567

		-0,336

		0,25

		0,56

		1,98



		Solidez

		Debido a que el Activo Fijo queda cubierto por el capital propio aportado, podemos decir que existe solidez



		Rentabilidad financiera

		-

		-

		0,81

		3,01

		1,32



		Productividad

		0,119

		0,975

		1,192

		1,985

		2,2389





· Endeudamiento a Largo Plazo. El coeficiente de endeudamiento mide el riesgo financiero de la empresa e indica su capacidad de endeudamiento.

Ratio Endeudamiento = Recursos Ajenos / Recursos Propios.
(Ideal <1)


Su valor será inferior (lo más recomendable) o a lo sumo igual a 1, por encima de este valor aumentará el riesgo de la empresa. La fuente principal de financiación de la empresa deben ser los Fondos Propios.


· Calidad de Deuda.  Analiza la estructura de la deuda dentro de la empresa, su valor ideal es 0,5, indicando así un equilibrio entre la deuda a c/p y l/p, cuanto más porcentaje ocupe la deuda a c/p más peligro de insolvencia y de falta de liquidez para nuestra empresa, y cuanto más ocupe la deuda a l/p más margen tendrá nuestra empresa para responder de sus deudas, y más seguridad trasmitirá su análisis.


Ratio Endeudamiento a c/p = Exigible a c/p / Recursos Propios



· Garantia o Solvencia Total.  Indica la seguridad que da la empresa a sus acreedores de poder cobrar sus créditos y cuál es la distancia de la empresa hacia un posible estado de quiebra (comparando lo que tenemos con lo que debemos, si lo que debemos es más, estaremos en situación de quiebra). Mide la solvencia de una manera más real, eliminando del cálculo, el activo ficticio (gastos constitución...) parte intangible y no embargable del activo total. Así el Activo Real es aquel que en caso de liquidación de la empresa puede convertirse en dinero líquido para hacer frente a las posibles deudas.


Ratio Garantía = Activo Real / Exigible total
Activo Real = Activo Total - Activo Ficticio


Su valor ha de ser siempre superior a 1, límite que será un indicador de alarma. Se recomienda que dé un resultado entre 1, 5 y 2. Cuanto mayor el ratio, mayor garantía ofrece la empresa del pago de todas sus deudas contraídas.


· Autonomía Financiera. Indica el grado de independencia de la empresa, y es el inverso al Ratio de Endeudamiento, su valor normal es superior o a lo sumo 1, lo que indicará una buena situación de independencia del exterior.


Ratio Autonomía = Recursos Propios / Recursos Ajenos

· Rentabilidad Financiera. Mide la rentabilidad generada por los activos de una empresa.

Se analiza su valor absoluto y su tendencia a lo largo del tiempo (creciente o decreciente), también es bueno compararlo con otras empresas del sector y de la competencia.


Cuanto mayor es el ratio y más creciente su tendencia, mejor, pues significa mayor productividad de los activos y más eficiencia de la empresa.


· Productividad. Tratamos de medir la productividad de la mano de obra o de los empleados, definida como la contribución de éstos a la obtención del resultado final de la gestión. Para ello calculamos el valor añadido en relación con los gastos de personal.


Otra forma de definirlo podría ser: las unidades monetarias obtenidas en la actividad ordinaria por cada unidad monetaria invertida en personal.


Ante estos resultados, podemos decir que el negocio puede conseguir una buena rentabilidad en unos 5 años, pero para llegar allí habrá que arrastrar endeudamiento debido a la falta de liquidez. Aun así, los niveles de endeudamiento son normales teniendo en cuenta que es un negocio que está en su fase de arranque. Si se aprovecha bien la capacidad de rotación del dinero, se pueden conseguir rentabilidades mayores aprovechando el hecho de tener la devolución del préstamo que nos asegura la liquidez alejada en tiempo. 


9.3.
Umbral de rentabilidad


El punto muerto o umbral de rentabilidad es cuando los ingresos se igualan a los gastos. A partir de ese momento, la empresa empieza a obtener beneficios. 


Vamos a ver cuándo se produce ese umbral:






9.5.
El VAN y el TIR


Invertir en la empresa significa asignar recursos de sus propietarios, dinero, para mejorar el rendimiento del capital propio, incrementar la productividad o renovar equipo.


Para evaluar la rentabilidad de las inversiones, los métodos mas adecuados son los que tienen en cuenta la inversión en función del importe y del momento en el que se producen las operaciones (flujos monetarios). Los métodos VAN (Valor Actual Neto) y TIR (Tasa Interna de Rentabilidad) siguen esos criterios.


A continuación se muestra el cálculo del VAN y del TIR del proyecto empresarial. Estos métodos requieren la aplicación de los modelos matemáticos de Actualización y Capitalización a interés compuesto.


9.5.1 VAN


Transforma el flujo de fondos (entradas y salidas) que se produce en momentos diferentes, en una serie de cobros y pagos equivalentes realizados en el presente. 


Tiene en cuenta el valor del dinero en cada momento y convierte cantidades de diferentes años en cantidades actuales. También se define como el valor actualizado de los cobros previstos menos el valor actualizado de los pagos también previstos


Se calcula en 4 etapas:


· Determinación de los flujos de caja del proyecto

· Determinación del tipo de interés aplicable


· Calculo del valor presente de los flujos de caja según el tipo de interés y el periodo


· Suma algebraica de los valores calculados anteriormente


Matemáticamente el Valor actual, VAN:


VAN = Co+ C1/(1+i)+ C2/(1+i)2 + C3/(1+i)3 + .... + Cn/(1+i)n


Co: capital inicial aportado para iniciar el proyecto =  60.000€ 


Cn: diferencia entre cobros y pagos en el periodo n= a 5 año


i: tipo de interés; normalmente es aquel que ofrece una inversión alternativa ; consideramos el euribor: 3,79 puntos (a fecha 23/01/07) . 


n: expresa la temporalidad del cálculo: 5 años.


Si el valor de VAN es positivo la inversión es viable.


		

		2007

		2008

		2009

		2010

		2011



		FLUJOS CAJA

		-130.744,72

		-13.803,64

		37.444,98

		26.7492,05

		353.094,53



		IMPUESTOS

		0

		0

		11.233,49

		80.247,615

		105.928,359



		

		-130.744,72

		-13.803,64

		26.211,486

		187.244,435

		247.166,171





* Los flujos coinciden con los beneficios pero aunque los pagos son igual a los gastos totales no se considera la amortización del inmovilizado porque es un gasto pero no un pago. Se descuenta al año siguiente el Impuesto del año anterior.


VAN=  128.847,19 €

El proyecto por los resultados del VAN es viable.


9.5.2 TIR


Mientras que el método VAN proporciona el valor absoluto del beneficio de un proyecto de inversión, la tasa TIR proporciona una medida de rentabilidad (en términos de interés compuesto


TIR es el tipo de interés de actualización que hace que el VAN sea igual a cero, lo que significa el máximo coste de capital que soporta un proyecto de inversión sin producir perdidas. 


Matemáticamente la ecuación de la TIR, es:


TIR = Co+C1/(1+r)+C2/(1+r)2 + C3/(1+r)3 + .. + Cn/(1+i)n = 0


Co: capital inicial aportado para iniciar el proyecto = 60.000€


Cn: diferencia entre cobros y pagos en el periodo n = lo mismo que en el apartado anterior del VAN


ri: tipo de interés que hace VAN igual a cero  


n: expresa la temporalidad del cálculo: 5 años.


Cualquier valor de i (en VAN) que sea menor que el r (en TIR) que hace VAN = 0 aconseja la inversion. 


TIR= 6,26%


El TIR aconseja totalmente la inversión.

8.     Conclusiones finales


Los ayuntamientos desean procurar por el medio ambiente, y adecuarse a una nueva sociedad, preocupada por la ecología y su bienestar. 


En el sector que nos ocupa existen multitud de consultoras de nuevas tecnologías con las capacidades suficientes para ofrecer al mercado el servicio que brinda Cado S.L.. Sin embargo, la mayoría han optado por enfocar su actividad al sector residencial, con lo que ha quedado un nicho de mercado que no está convenientemente cubierto.


De esta carencia nace la necesidad de implementar un programa que cubra las demandas de las constructoras. 


Por ello pensamos que el posicionamiento de Cado S.L. como consultora especializada es adecuada, puesto que cubre un hueco del mercado al que no se ha prestado la atención suficiente y que en el momento presente está en constante crecimiento.


En su planteamiento estratégico, Cado S.L. implementará una estrategia de focalización hacia su segmento prioritario: las constructoras y promotoras. Siendo fundamental la capacidad de innovación y respuesta a las innovaciones, para poder proporcionar un servicio más completo y personalizado que la competencia. Cada encuentro con nuestros clientes debe ser fruto de la planificación y en cada una de estas experiencias debemos reafirmar la elección de nuestra empresa, es decir, la fidelización de nuestros clientes deberá ser uno de nuestros objetivos principales.


Nuestro servicio esta sujeto a los vaivenes del ciclo económico, por ello nuestra meta es establecer relaciones estables con aquellos promotores que siempre permanecen y a los que se considera como prescriptores de este tipo de productos dentro de los mismos. Por ello la mayor parte de las acciones del plan de comunicación irán dirigidas a establecer una comunicación bidireccional con los responsables de comunicación, de modo que nuestra continuidad no esté sujeta a  conflictos económicos.


Tras el primer año en el que prácticamente todos los esfuerzos se centrarán en el trabajo con las promotoras y constructoras, Cado S.L. continuará su expansión analizando y cubriendo nichos de mercado en el sector residencial. De este modo se pretende ampliar las líneas de negocio, pero siempre desde la necesidad de cada sector.


En cuanto a la situación financiera debemos decir, que durante el primer año Cado S.L. encontrará dificultades dada la alta competencia que nos encontraremos, sin embargo, en los años posteriores se espera una mejora de la solvencia de la empresa que nos llevará a que en el tercer año empecemos a obtener beneficios netos. 


Los pilares en los que se basa Cado S.L. son la generación de soluciones totalmente integrables, la automatización de procesos y la atención al cliente. 


Por todo lo visto anteriormente, podemos concluir que Cado S.L. es un proyecto viable y tiene grandes posibilidades de futuro. Debido fundamentalmente a la calidad de sus soluciones avanzadas, al aprovechamiento de economías de escala y a la fidelidad de sus clientes.
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� Pueden verse en Anexos


� (2)2)Fuente: Ministerio de Fomento y vivienda. Informe de SEOPAN. “El mercado Español de la vivienda 1995-2005





� Diari Oficial de la Generalitat de Catalunya


� ETS: EIB Tool Software


� Ver figura 2: esquema de alcance en la página 45.





� El modelo de procesos del sistema de gestión de calidad se muestra en la figura 1, pagina 45


� SGC : Sistema de Gestión de la Calidad


� Ley 31/95 de Prevención de Riesgos Laborales


� Fuente: Ministerio de Fomento y vivienda. Informe de SEOPAN. “El mercado Español de la vivienda 1995-2004


�Fuente de Información:  � HYPERLINK "http://www.idescat.net/" ��http://www.idescat.net/�


�Fuente de Información:  � HYPERLINK "http://www.idescat.net" ��http://www.idescat.net�/





PAGE  

4



_1239346228.doc




 















Resumen PFC_tpm.doc
Elaboración Plan de Empresa


Jorge Bal Ruiz


Extracto: El plan de Empresa es un documento que identifica, describe y analiza una oportunidad de negocio, examina la viabilidad técnica, económica y financiera de la misma, y desarrolla todos los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad de negocio en un proyecto empresarial concreto.


Los resultados obtenidos durante los primeros cinco años son teóricos, pero cumpliendose los planes de ventas previstos se obtendrían beneficios el tercer año de constitución. No obstante se ha de ser crítico y remarcar que sin unos planes de mejora continuos no se podrán obtener los hitos marcados.


Como en todo proyecto, lo importante no es iniciarlo, sinó mantenerlo.




1. Introducción


Cado S.L.  acrónimo de Casa Domótica es una empresa de diseño e instalación de servicios domóticos. Creamos viviendas "inteligentes” en las cuales permitimos la integración y la comunicación interactiva de todas las funciones y automatizaciones de la misma, permitiendo al usuario final interactuar con el sistema de forma sencilla.


Ofrecemos a nuestros clientes tres tipos de paquetes, Eco, Confor y Segur, con dos calidades diferenciadas, una primera destinada a promotores y constructores, y una segunda destinada a particulares. 


Somos la primera empresa que ofrece un paquete, ECO, que está enfocado a la sostenibilidad medioambiental. Nuestro nicho de mercado está en aprovechar las subvenciones que están ofreciendo algunos ayuntamientos en la implantación de energía solar térmica, como por ejemplo el ayuntamiento de Vilanova i la Geltrú.


El producto está diseñado para ser vendido como paquetes para que el cliente pueda obtener una mejor relación calidad-precio, pero también ofrecemos un producto versátil, pues podemos adaptarnos a cualquier necesidad específica de cada cliente aunque con una tarifa especial.


Pese a que el sector de las instalaciones domóticas es joven, la competencia que se va a encontrar, tanto desde el punto de vista del servicio ofrecido, como en ámbito geográfico, va a ser importante. Las empresas competidoras son oficinas de Ingeniería dedicadas a las Telecomunicaciones, las consultorías tecnológicas y empresas instaladoras. 


La estructura de la empresa es multinivel clásica, formada por un consejo directivo que, será compuesto por los socios participantes, quienes designarán al director general de la empresa. Habrá un responsable de cada área, Compras, Marketing y Ventas, Recursos Humanos, Financiera y Administrativa, Técnica y Proyectos. 


La financiación de la empresa seguirá un modelo progresivo, empezando por la aportación de capital de los socios fundadores, con el que se constituirá la empresa y alquilaremos la sede social, recurriremos a una línea de Leasing mediante el Banco Popular para la compra del sistemas informáticos. Para afrontar el arranque de la actividad solicitaremos a Banco Pastor un crédito ICO para nueva Pyme. Para la compra de materiales, trataremos de negociar la financiación con los proveedores, habitualmente a noventa días, tiempo necesario para recuperar la inversión. 


Un aspecto que nos queda pendiente es el diseño de los cursos de formación para los empleados. Otro aspecto de estudio es la obtención de potenciales socios, podríamos estudiar / conseguir la colaboración bilateral por parte de empresas proveedoras o fabricantes, para obtener de esta manera una mejor relación calidad precio en nuestros productos.   


Nuestro objetivo en el presente es el establecimiento en el mercado y poder obtener los primeros beneficios netos a tres años vista.  


Hasta hace poco las soluciones domóticas se estaban utilizando por un grupo de innovadores que querían estar a la última en tecnología o por aquellos que, por problemas de movilidad, necesitaban de este tipo de sistemas para facilitarles el día a día en lo que es la parte más humana de la domótica. Sin embargo, la suma de ambos grupos no era demasiado significativa y las empresas involucradas en este mercado necesitaban que comenzara a aparecer un grupo numeroso que considerara la domótica como un valor añadido y es aquí donde nos encontramos actualmente.


Aunque es difícil hablar de cifras, la industria de la domótica ha sufrido una evolución importante en los últimos años que, de seguir con el mismo nivel de crecimiento, alcanzaría los 1.200 millones de euros en ingresos en 2007. Respecto al número de viviendas domotizadas, se  paso de un 3 por ciento en el año 2003 a un 4,5 por ciento en 2004. Este porcentaje podría alcanzar el 8,5 por ciento en 2007, según el Ministerio de Industria. Lo cierto es que actualmente son muchas las promotoras que optan por incluir sistemas domóticos en las viviendas de primera construcción como un valor añadido para sus clientes.


Con respecto a la demanda, las principales barreras a las que se enfrenta son principalmente el coste, unido a una limitada cultura tecnológica de la población.


Con una cultura tecnológica mucho más avanzada, la generación de los ochenta será la que demande servicios cada vez más avanzados y los incluirá en su hogar.


En cuanto al coste, la tecnología tradicionalmente es un elemento caro hasta que la demanda o los propios procesos de producción consiguen abaratar costes y llegar al marcado a un precio económico.


Ahora el mercado de la domótica se encuentra en ese proceso. En la medida que los servicios sean atractivos para los usuarios y las redes domóticas, tanto a través de cables como a través de tecnología inalámbricas, se abaraten, la incorporación paulatina de la domótica alcanzará todos los ámbitos.


Diferentes compañías calculan que dentro de tres o cuatro años se habrán dado las condiciones para que la domótica sea una realidad plena.


2. Situación de desarroyo de Cado, S.L.


Para determinar la localización de nuestra sede local hemos realizado un estudio en base a los siguientes parámetros:


· Buscar una población dónde el ayuntamiento muestre intenciones claras de fomentar nuevas empresas.


· Buscar un sitio donde la distancia con los centros productores de nuestros proveedores sea mínima. Eso permitirá reducir el coste de la materia prima que utilizaremos para crear nuestros proyectos y hacer que, dentro del precio final que cobraremos por proyecto, suponga un tanto por ciento bajo (seria conveniente que el tanto por ciento del precio final del proyecto que se destine a cubrir gastos de materia prima, no supere el 30% o 40%).


· La distancia con los posibles clientes no se considera como un criterio relevante: se suele contar como gastos del propio cliente, no como una prestación que nuestro producto deba ofrecer.


Contemplando todo lo anterior decidimos que la sede social de la empresa esté en Barcelona, en el centro neurálgico de los Ejes de comunicación de Catalunya, ya que:


· Barcelona concentra el mayor número de oficinas y el número de edificaciones sometidas a Despachos, es cada vez más elevado.


· Equidistante de los Pirineos y la Costa Dorada. En los últimos años se ha producido un aumento considerable del número de nuevas residencias en algunos pueblos del Pirineo y sobretodo en los lugares de costa, y presenta por tanto, una nueva fuente de demanda.


3. Analisis del mercado


Una parte importante a la hora de planificar cualquier iniciativa empresarial es la de realizar un exhaustivo análisis del mercado, ya que el éxito o el fracaso de ésta depende en gran medida de lo acertado de este análisis. 


En nuestro caso, para el análisis del mercado se han realizado una serie de estudios para identificar los diferentes grupos de clientes que pueden ser considerados como posibles clientes potenciales para nuestros productos y los que nos permitirán hacernos un hueco en el mercado.


Cabe destacar que los datos presentados a continuación, son extraídos de un informe publicado por el Ministerio de industria, Turismo y Comercio en Diciembre del 2004.


Como datos de interés cabe destacar que en el parque de viviendas a finales del 2004 se situó en 22.500.000 y que en el año 2005 se iniciaron la construcción de 675.000 viviendas y 800.000 en 2006 


Ratio


1 ejercicio


2 ejercicio


3ejercicio


4ejercicio


5ejercicio


Endeudamiento a 


corto plazo


Endeudamiento a 


largo plazo


3,89


3,48


3,06


1,77


O,5


Calidad de Deuda


Garantía o 


Solvencia Total


1,25


0,66


0,77


1,51


2,93


Autonomía 


Financiera


0,2567


-0,336


0,25


0,56


1,98


Solidez


Rentabilidad 


financiera


-


-


0,81


3,01


1,32


Productividad


0,119


0,975


1,192


1,985


2,2389


No existe endeudamiento a corto plazo.


Debido a que no tenemos deuda a corto plazo, Cado S.L. dispone de una buena calidad de deuda


Debido a que el Activo Fijo queda cubierto por el capital propio aportado, podemos decir que existe 


solidez




Teniendo en cuenta la evolución del mercado inmobiliario, en la siguiente figura se presenta la evolución de la implantación y crecimiento de la domótica, donde en el año 2004 se cerró con aproximadamente un 60% de crecimiento en la demanda de sistemas y producto domótico y aproximadamente un 7% de penetración de instalaciones domótica en las nuevas construcciones, lo que implicó el inicio de la construcción de aproximadamente unas 47.000 viviendas nuevas, que llevan domótica, y  que llegó al 17% en el año 2005.
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Se puede observar la evolución de la demanda de sistemas domóticos en los últimos años y como desde los últimos ocho años el crecimiento nunca ha sido inferior del 28% anual, llegando en el 2004 a valores del 60%. 
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Podemos dividir el mercado en dos tipos de clientes:


 


Umbral de Rentabilidad
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Nuevas construcciones: El 85% del mercado de la domótica corresponde a este segmento. 


Viviendas ya construidas: El 15% del mercado de la domótica.


Este porcentaje es tan elevado, debido principalmente a la apuesta que están realizando diversas promotoras de nuestro país, que ven la domótica como una solución a las necesidades de los usuarios a los que van destinadas las viviendas, además de una manera de diferenciar su producto de la competencia. 


4. Marketing


La segmentación del mercado, basándonos en la estrategia diferenciada, ha sido llevada a cabo por dos vías. La primera sería basándonos en estudios estadísticos realizados por el Ministerio de Fomento y otras empresas. Con estos datos segmentamos el mercado entre clientes-empresas y clientes particulares. La segunda vía, consiste en encuestas realizadas por nuestra propia empresa para conocer a nuestro cliente objetivo y las necesidades que debemos cubrirle. De estas dos fuentes se desprende:


  Segmentación por tipo de cliente:


· Nuevas construcciones:
Empresas constructoras e inmobiliarias, dedicadas a construir viviendas de alto standing.  


Viviendas ya construidas: familias de alto poder adquisitivo, pertenecientes a una clase social alta o medio-alta, con un nivel de ingresos superior a los 28.000 €/año.


 Segmentación por necesidades/perfil de cliente:


· Pareja joven con primera vivienda. Trabajan los dos. Son personas preocupadas por el medio ambiente y exigen calidad. Creamos el producto ECO acorde con sus necesidades.


Pareja joven con primera vivienda con o sin hijos. Mayor poder adquisitivo que el target del ECO . Son personas preocupadas por el medio ambiente y además precisan de un confort y seguridad en su hogar. Para este perfil de usuario hemos desarrollado el producto SEGUR.


· Familia acomodada con nivel de ingresos alto que viajan habitualmente y está mucho tiempo fuera de casa. Sienten la necesidad de controlar su hogar tanto estando presentes como ausentes. Para ello, se crea el producto CONFOR



 


CONCEPTO


€/año 2007


€/año 2008


€/año 2009


€/año 2010


€/año 2011


Facturación Neta 


A


559.316,42


1.228.730,26


2.155.236,47


3.206.842,88


4.306.526,53


Coste de las Ventas 


B


491.261,26


988.146,66


1.803.394,16


2.568.513,90


3.566.686,26


Compras


1


491.261,26


988.146,66


1.803.394,16


2.568.513,90


3.566.686,26


Gastos Explotación Anuales (Suma del 2 al 8)


C


51.759,10


62.144,25


73.561,04


84.705,76


90.575,81


Alquileres


2


26.964,57


33.406,80


40.845,93


47.976,85


49.895,92


Seguros


3


2.400


2.496


2.595,84


2.699,67


2.807,66


Publicidad y Propaganda


4


8.352


8.686,08


9033,5232


9.394,86


9.770,65


Suministros


5


7.586,40


7.889,86


8.205,45


8.533,66


8.875


Contratos con terceros


6


2.245,17


2.334,97


2.428,36


2.525,49


2.626,09


Reparación y Conservación


7


1.136,85


1.182,32


1.229,61


1.278,79


1.329,94


Dotación Amortizaciones


8


3.074,11


6.148,22


9.222,33


12.296,44


15.270,55


Gastos de personal (Suma 9 y 10)


D


136.342,98


182.627,55


233.281,58


278.837,48


289.990,98


Salarios


9


131.870,70


177.721,13


227.028,60


262.441,68


272.939,35


Dietas y Desplazamientos


10


4.472,28


4.906,42


6.252,98


16.395,80


17.051,63


Gastos Financieros y Asimilado (Suma 11 y 12)


E


10.697,80


9.615,44


7554,71


7.293,69


6.178,95


Deuda Entidad de Crédito


11


9.812,02


8.961,24


7.146,35


7.146,35


6.178,95


Leasing Informático


12


885,78


654,2


408,36


147,34


0


Beneficios antes de impuestos (A-B-C-D-E)


-130.744,72


-13.803,64


37.444,98


267.492,05


353.094,53


Impuesto de Sociedades (30%)


0


0


11.233,49


80.247,62


105.928,36


Beneficios despues de impuestos -BDIT-


0


0


26.211,49


187.244,44


247.166,17


Reservas 


0


0


2.621,14


18.724,44


24.716,61


El diagrama de posicionamiento a medio plazo, es el siguiente:
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5  5.
Organización y RRHH


La estructura organizativa de la empresa será clásica, multinivel pero adaptada a la situación de nuestra empresa, puesto que es pequeña y joven


Puestos ordenados jerárquicamente:


 




6.
Forma Jurídica


Una de las primeras decisiones que se ha de tomar a la hora de constituir una empresa es la forma jurídica que va a tomar. Esta decisión influirá en gran medida en el desarrollo de la empresa, ya que una mala elección puede afectar al futuro de la misma.


En nuestro caso hemos elegido una sociedad de Responsabilidad Limitada.


Las principales ventajas de la S.L. respecto el resto que han hecho que nos decantemos por este tipo de sociedad son:


· La responsabilidad de los socios se encuentra limitada al capital aportado. Nunca responden con su patrimonio personal a las deudas de la sociedad.


Capital social mínimo de 3.005,06, respecto a la S.A. que es de 60.101,21€.


· Sociedad con personalidad jurídica propia.


·  


 


 


 


No hay mínimo de socios, comparado con las sociedades laborales o cooperativas que sí que tienen.


· Órganos de funcionamiento y administración más simplificados que la S.A.


Facilidad para controlar las entradas y salidas de socios, respecto a la S.A.    


7. Plan económico financiero


La empresa arrancará con un capital social aportado por los socios fundadores de 60.000 €.


Debido a que la simulación del comportamiento de la empresa revela un punto débil en la baja liquidez en tesorería, se negociará un préstamo con garantía personal sin penalización por amortización anticipada, Credito ICO, para costear los descuadres de tesorería durante el arranque de la empresa al Banco Pastor de 240.000 €. Por lo que se nos ofrece un tipo interés variable de crédito a 120 meses (10 años): referenciado a EURIBOR a 6 meses más 0,50 puntos porcentuales (actualmente Euribor a 3,79)


Los créditos de Leasing se han solicitado al Banco Popular, este ha sido uno de los Bancos que nos han solicitado un interés más bajo para el leasing informático, un 6% sin comisión de apertura.


Estimación de la cuota de paquetes vendidos:
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Para el primer año se han estimado un total de 30 instalaciones.


A partir del segundo año, gracias a la publicidad en páginas web, se conseguirá un aumento de ventas, llegando a 60 instalaciones para el segundo año, 100 para el tercero, 140 para el cuarto y 180 para el quinto año. 
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Porcentajes respecto al volumen total de ventas


 


Resultados Previstos


Balance de situación a cinco años


El punto muerto o umbral de rentabilidad es cuando los ingresos se igualan a los gastos. A partir de ese momento, la empresa empieza a obtener beneficios. 


Vamos a ver cuándo se produce ese umbral:



Caracterización del negocio:




VAN (Valor Actual Neto): Transforma el flujo de fondos (entradas y salidas) que se produce en momentos diferentes, en una serie de cobros y pagos equivalentes realizados en el presente.


VAN=  128.847,19 €


TIR (Tasa Interna de Rentabilidad): es el tipo de interés de actualización que hace que el VAN sea igual a cero, lo que significa el máximo coste de capital que soporta un proyecto de inversión sin producir perdidas.


TIR= 6,26%


Los resultados de VAN y TIR aconsejan la inversión.


8. Conclusiones Finales

Los ayuntamientos desean procurar por el medio ambiente, y adecuarse a una nueva sociedad, preocupada por la ecología y su bienestar. 


En el sector que nos ocupa existen multitud de consultoras de nuevas tecnologías con las capacidades suficientes para ofrecer al mercado el servicio que brinda Cado S.L..


Sin embargo, la mayoría han optado por enfocar su actividad al sector residencial, con lo que ha quedado un nicho de mercado que no está convenientemente cubierto.


De esta carencia nace la necesidad de implementar un programa que cubra las demandas de las constructoras. 


Por ello pensamos que el posicionamiento de Cado S.L. como consultora especializada en es adecuada, puesto que cubre un hueco del mercado al que no se ha prestado la atención suficiente y que en el momento presente está en constante crecimiento.


En su planteamiento estratégico, Cado S.L. implementará una estrategia de focalización hacia su segmento prioritario: las constructoras y promotoras. Siendo fundamental la capacidad de innovación y respuesta a las innovaciones, para poder proporcionar un servicio más completo y personalizado que la competencia. Cada encuentro con nuestros clientes debe ser fruto de la planificación y en cada una de estas experiencias debemos reafirmar la elección de nuestra empresa, es decir, la fidelización de nuestros clientes deberá ser uno de nuestros objetivos principales.


Nuestro servicio esta sujeto a los vaivenes del ciclo económico, por ello nuestra meta es establecer relaciones estables con aquellos aquellos promotores que siempre permanecen y a los que se considera como prescriptores de este tipo de productos dentro de los mismos. Por ello la mayor parte de las acciones del plan de comunicación irán dirigidas a establecer una comunicación bidireccional con los responsables de comunicación, de modo que nuestra continuidad no esté sujeta a  conflictos económicos.


Tras el primer año en el que prácticamente todos los esfuerzos se centrarán en el trabajo con las promotoras y constructoras, Cado S.L. continuará su expansión analizando y cubriendo nichos de mercado en el sector residencial. De este modo se pretende ampliar las líneas de negocio, pero siempre desde la necesidad de cada sector.


En cuanto a la situación financiera debemos decir, que durante el primer año Cado S.L. encontrará dificultades dada la alta competencia que nos encontraremos, sin embargo, en los años posteriores se espera una mejora de la solvencia de la empresa que nos llevará a que en el tercer año empecemos a obtener beneficios netos. 


Los pilares en los que se basa Cado S.L. son la generación de soluciones totalmente integrables, la automatización de procesos y la atención al cliente. 


Por todo lo visto anteriormente, podemos concluir que Cado S.L. es un proyecto viable y tiene grandes posibilidades de futuro. Debido fundamentalmente a la calidad de sus soluciones avanzadas, al aprovechamiento de economías de escala y a la fidelidad de sus clientes.











































































































� (2)2)Fuente: Ministerio de Fomento y vivienda. Informe de SEOPAN. “El mercado Español de la vivienda 1995-2004
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