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1. Introduccion.

El trabajo de fin de grado de administracién y direccién de empresas voy a realizarlo sobre el
plan de negocios para la puesta en funcionamiento de una empresa de equipamiento
comercial. Un plan de negocios es un documento que describe en detalle los objetivos de un
negocio, las estrategias para alcanzar esos objetivos y los pasos concretos que se tomaran para
implementar esas estrategias. Suele incluir informacién sobre la estructura organizativa del
negocio, el mercado al que se dirige, el andlisis de la competencia, el modelo de ingresos, el
plan de marketing, el plan operativo y financiero, entre otros aspectos relevantes. En resumen,
un plan de negocios es una guia integral que ayuda a los emprendedores y empresarios a
planificar, organizar y dirigir su negocio de manera efectiva, identificando oportunidades,
minimizando riesgos y maximizando el potencial de éxito.

A lo largo de este trabajo abordare los distintos analisis para la creacion y viabilidad de la
empresa, asi como la presentacion de los promotores, el plan de marketing donde se
determinara el mercado al que va dirigido, el estudio de mercado donde se desarrollara la
actividad, el plan de organizacidn, incluyendo temas como el proceso, producto proveedores
etc.., la forma juridica de la empresa, el plan financiero y econdmico y por ultimo las
conclusiones.

Para desarrollar este trabajo voy a aplicar los conocimientos adquiridos de las asignaturas
impartidas en el grado de administracion y direccion de empresas, como la direccion
financiera, direccién de marketing, contabilidad, recursos humanos etc... aunque todas las
asignaturas me han resultado de ayuda para realizar este trabajo.

2. Justificacion.

Para la elaboracidn del trabajo de fin de grado he optado por realizar un plan de negocios, ya
gue me parece muy interesante y mi objetivo en un futuro espero que no muy lejano es tener
mi propia empresa y este trabajo me resulta lo mas util para cuando vaya a constituir mi
empresa tengo un modelo de plan de negocio a seguir. He escogido la representacion de un
proyecto que estudie la viabilidad de una empresa de equipamiento comercial en Madrid. La
idea de porque he escogido esta empresa es debido a que es una empresa familiar y me
resultara mas sencillo conseguir la informacidn y preguntar las dudas que tenga y creo que
podre llamar la atencidn de los lectores debido a que he estado trabajando en esta empresa y
tengo bastante conocimiento en este sector.

3. Objetivos.

Los propdsitos del plan de negocios estan concebidos para dirigir el avance y progreso de la
empresa, estableciendo metas concretas y evaluables que contribuyan a lograr el éxito. Los
objetivos tipicos que suelen abordarse en un plan de negocios, y que pretendo incorporar en
mi trabajo de fin de grado, son los siguientes:



1. Delimitacidn de la vision y mision: Definir el rumbo y propdsito de la empresa,
identificando los logros a largo plazo y los medios para alcanzarlos.

2. ldentificacidn del mercado objetivo: Precisar con claridad quiénes son los potenciales
clientes a los que se dirigira la empresa, entendiendo sus necesidades y deseos.

3. Evaluacién de la competencia: Analizar a los competidores en el mercado para
comprender sus puntos fuertes, debilidades y estrategias, y asi determinar cdmo
destacar y diferenciarse.

4. Desarrollo de productos o servicios: Determinar qué productos o servicios se
ofreceran, cdmo se distinguiran de la competencia y cdmo se llevara a cabo su
desarrollo y comercializacion.

5. Planificacién financiera: Establecer metas financieras, como los ingresos esperados, los
margenes de ganancia, la inversidn inicial requerida y los plazos para lograr la
rentabilidad.

6. Estrategia de marketing y ventas: Definir como se promocionaran y venderan los
productos o servicios, incluyendo los canales de distribucidn, las estrategias de precios
y las tacticas de promocion.

7. Establecimiento de hitos y métricas de rendimiento: Definir hitos especificos y
cuantificables que permitan evaluar el avance hacia los objetivos establecidos, como el
numero de clientes adquiridos, los ingresos alcanzados o la satisfaccién del cliente.

8. Planificacidn operativa: Establecer procedimientos y procesos operativos para asegurar
una ejecucion eficaz y eficiente de la estrategia de negocio.

Es esencial que estos objetivos sean realistas, alcanzables y estén alineados con la visién y
estrategia global de la empresa para garantizar su éxito.

4, Desarrollo

A continuacioén, desarrollaré el plan de negocio de una empresa que ya existe y ha estado
operando por mas de diez afios. Recrearé su trayectoria y explicaré sus primeros tres afios de
actividad.

4.1 Idea de negocio.

Pinalbal Proyectos y Servicios es una empresa especializada en equipamiento comercial. Me
dedico a la instalacién y mantenimiento de una variedad de productos, como consignas de
taquillas y carros, en grandes superficies y supermercados a lo largo del pais, aunque mi
principal area de operacion es la Comunidad de Madrid. A lo largo de este trabajo, detallaré las
principales caracteristicas de este proyecto y su desarrollo, explicando cada aspecto de nuestro
enfoque y operativa. Desde nuestra fundacidn, hemos trabajado para ofrecer soluciones
eficientes y de alta calidad a nuestros clientes, garantizando un servicio que se adapta a sus



necesidades especificas. En las préximas secciones, exploraré en profundidad cémo hemos
construido nuestra reputacién en el mercado y los procesos que seguimos para asegurar la
satisfaccidn del cliente

Servicio de equipamiento comercial.

Instalacion 'y mantenimiento de nuestros productos en los

establecimientos de nuestros clientes.

4752

Sociedad Limitada

Nave de 55 metros cuadrados con dos plantas:
- Laplanta baja estara destinada al almacenamiento de las materias
primas y productos fabricados y a la fabricacion de nuestros
productos.

La primera planta estara destinada a ser una oficina.

Equipos informaticos, software, todo tipo de herramientas, furgoneta de

empresa y una nave.

El personal de trabajo estard formado por el promotor de laempresay tres

trabajadores.

Cualquier tipo de establecimiento que solicite nuestros productos,

enfocdndonos a grandes superficies y supermercados.

Comercial, pagina web, redes sociales, el boca a boca, catalogo.

Fuente: elaboracién propia

4.2 Presentacion de los promotores

Pinalbal Proyectos y Servicios serad un proyecto empresarial iniciado por su promotor, Jorge
Martin Agudo. Jorge, con una vision clara y una sélida formacion en el dmbito empresarial, ha
decidido embarcarse en esta aventura para ofrecer soluciones innovadoras en equipamiento
comercial.

En la siguiente tabla, se especifican detalladamente su formacion académica, su vasta
experiencia profesional, asi como las capacidades y habilidades que lo convierten en el
candidato ideal para liderar este proyecto. La formacidn de Jorge incluye estudios avanzados en
gestién empresarial y administracion de empresas, complementados con cursos especificos en
logistica y mantenimiento de equipos comerciales.

Su experiencia profesional abarca varios afios en el sector, durante los cuales ha ocupado roles
clave que le han permitido desarrollar una profunda comprensién del mercado y de las
necesidades de los clientes. Entre sus capacidades destacan su habilidad para la gestion de



proyectos, liderazgo de equipos y su enfoque en la mejora continua de procesos. Sus
habilidades técnicas y su capacidad para innovar en la implementacion de soluciones
comerciales le aseguran un desempefio eficiente y efectivo en este nuevo emprendimiento.

Con una combinacién de conocimientos tedricos y practicos, Jorge esta preparado para
enfrentar los desafios que presenta el mercado y llevar a Pinalbal Proyectos y Servicios hacia el
éxito.

Grado en Auxiliar administrativo | Liderazgo

administracién y y encargado de empresarial.
direccién de almacen en esta Resolucién de
empresas. empresa. confictos.

Decisidn y ambicién.
Titulo B2 de ingles. Responsabilidad.

Auxiliar administrativo
en el departamento
de direccidn financiera
en una asesoria..

Fuente: elaboracién propia

4.3. Estudio de mercado y andlisis estratégico:

En esta seccidn, voy a recopilar informacién detallada sobre la situacién del entorno de mi
empresa, abarcando tanto los factores internos como los externos. Analizaré cada uno de estos
elementos con el objetivo de comprender plenamente los desafios y oportunidades que
enfrento. Este andlisis exhaustivo me ayudara a establecer una estrategia sdlida y efectiva para
introducir mis servicios en el mercado actual.

Es fundamental entender tanto el ambiente interno, que incluye los recursos, capacidades y
estructura de la empresa, como el externo, que abarca las tendencias del mercado, la
competencia y los cambios econdmicos y sociales. Este conocimiento integral me permitira
tomar decisiones informadas y disefiar estrategias que aprovechen al maximo mis fortalezas y
oportunidades, mientras mitigo los riesgos asociados.

A continuacion, desarrollaré en detalle los puntos clave de este analisis, explorando cada
aspecto relevante para asegurar que mi empresa esté bien posicionada para alcanzar el éxito
en un entorno competitivo

4.3.1 Analisis del entorno especifico
4.3.1.1. Clientes.



Mis clientes podran ser cualquier tipo de establecimiento que solicite mis productos, aunque
me enfocaré principalmente en grandes superficies y supermercados. Hoy en dia, hay varias
cadenas de supermercados con grandes cantidades de tiendas tanto en la comunidad
auténoma de Madrid como en el resto de Espafia.

A continuacion, analizaré algunas de las cadenas de supermercados mas importantes del pais,
asi como la cantidad de tiendas que tienen, para conocer mejor a mis posibles clientes:

e Mercadona cuenta con mas de 1.600 tiendas repartidas por toda la geografia
espafola.

e Lidl tiene 600 tiendas en el pais. Esta red alemana ofrece tiendas de tamafio mediano
(entre 700 y 1.000 metros cuadrados) y una gama bastante amplia de productos.

e Carrefour es una compania multilocal, multiformato y omnicanal con 203
hipermercados, 116 supermercados Carrefour Market, 658 supermercados Carrefour
Express, dos tiendas BIO y 17 Supeco, sumando un total de mas de 1.000 tiendas en
Espaia.

e Hipercor es una red de hipermercados perteneciente al grupo El Corte Inglés, con 38
centros distribuidos por todo el pais.

e Diacuenta con 4.713 supermercados, siendo la cadena de distribucién alimentaria con
mas tiendas en Espafia. De estas, 2.543 son propias y 2.170 son franquicias.

e Aldi tiene 308 tiendas en Espafia, con varios tipos de supermercados, aunque los mas
comunes son los de formato de proximidad.

e Alcampo, propiedad del grupo francés Auchan, cuenta con 62 hipermercados, 277
supermercados y 63 gasolineras en Espafia.

e Enla Comunidad de Madrid destaca la cadena de supermercados Ahorramas, que
tiene 270 tiendas. Ademas de Madrid, tiene presencia en Toledo, Ciudad Real,
Guadalajara y Cuenca.

Como mencioné al principio, podré trabajar con cualquier tipo de establecimiento que solicite
mis productos, pero estas cadenas de supermercados son las mds importantes del pais. Por
ello, me interesa consolidar relaciones laborales con alguna de estas cadenas a través de mi
comercial.

4.3.1.2. Competencia

En esta etapa, exploraré a fondo las empresas que podrian ser competidores directos, ya sea
debido a la similitud en sus productos o por el solapamiento en su base de clientes.

EMPRESA 1: Marsanz (https://www.marsanz.es/)

Marsanz se especializa en satisfacer la necesidad de abastecimiento de productos propios de
supermercados. Su enfoque principal radica en la fabricacién de equipamiento comercial,
incluyendo carros de autoservicio, estanteria comercial, dispositivos de entrada-salida, y una
variedad de check-out. Su clientela predominante son supermercados. Aunque Marsanz


https://www.marsanz.es/

generalmente ofrece un servicio adecuado, la atencién postventa puede ser una area de
mejora. Su posicién en el mercado se beneficia de su amplio catalogo de productos y su
presencia internacional, mientras que nuestra empresa se destaca por tener clientes fijos y la
capacidad de produccidon de moldes de cerradura personalizados. Si bien representa una
amenaza debido a su diversidad de productos, también ofrece una oportunidad al atender una
base de clientes global y suministrar una amplia gama de productos a los supermercados.

EMPRESA 2: Setrocmm (https://www.setrocmm.com/producto/consignas-para-
supermercados)

Setrocmm comparte similitudes con nuestra empresa en términos de productos ofrecidos. Se
especializan en taquillas metalicas de diferentes tamaiios y colores, con aplicaciones en
supermercados, centros deportivos, colegios y lavanderias industriales. Aunque no podemos
determinar su estructura de precios de manera definitiva, su sitio web sugiere precios
competitivos que los hacen atractivos para una amplia gama de clientes. A pesar de sus
similitudes con nuestra oferta, su ventaja radica en la oferta de taquillas metalicas, mientras
gue nosotros nos enfocamos en taquillas de madera. Esta empresa presenta una amenaza
debido a la competencia directa en el mercado y la similaridad de sus productos. Sin embargo,
también representa una oportunidad al atender a una variedad de clientes en diferentes
sectores.

EMPRESA 3: Keya (http://www.keya.es/)

Keya se especializa en cerraduras, ofreciendo una variedad de opciones electrénicas y
mecdnicas para diversos sectores, desde espacios de ocio hasta comercios. La empresa destaca
por su experiencia, exclusividad en disefio y tecnologia avanzada, habiendo ganado la
confianza de grandes empresas como lkea. Su sélida reputacidn y experiencia la colocan como
una amenaza, especialmente considerando que algunos de nuestros clientes podrian preferir
sus productos. Sin embargo, su presencia internacional y la confianza establecida con grandes
empresas también presentan oportunidades, particularmente en la expansion hacia nuevos
mercados.

EMPRESA 4: Taquillabarata (https://taquillabarata.es/)

Aunque Taquillabarata también ofrece taquillas, su enfoque es diferente al nuestro, ya que se
dirigen principalmente a vestuarios en comercios, gimnasios, hoteles y centros educativos.
Destacan por su amplia gama de taquillas y su capacidad para instalarse en entornos humedos.
Aunque su especializacion en taquillas para entornos himedos representa una ventaja
competitiva, no comparten exactamente nuestro mercado objetivo. Sin embargo, su capacidad
para abordar un nicho de mercado diferente representa una oportunidad de expansion para
nuestra empresa.

4.3.1.3. Proveedores:

En cuanto a los proveedores, la estrategia es asegurar una cadena de suministro sélida y
confiable. Detallaré los proveedores que planeo involucrar y los materiales que
proporcionaran:

e HRG: Compraré los moldes de nuestras cerraduras.


https://www.setrocmm.com/producto/consignas-para-supermercados
https://www.setrocmm.com/producto/consignas-para-supermercados
http://www.keya.es/
https://taquillabarata.es/

e El corte maderero S.L.: Proveedor de maderas.

e Orybex marketing S.L.: Proveedor de llaveros, pegatinas y publicidad.

e Mypacril S.L. y Delta Stands: Proveedores de metacrilato.

¢ Molins e hijos S.L. e Inza y plas. Inyeccién zamak: Proveedores de plastico de cerradura.
e Aglobal S.L.: Proveedor de bisagras e imanes de las puertas.

e Talleres de remolques y carrocerias Miguel A. Arastey e Soluciones metalicas integrales
S.L.: Proveedores de acero inoxidable.

e TESA: Proveedor de suministro de bombillos y copias de llaves.

e Muelles Hermanos Teruel: Proveedor de los muelles de la cerradura.
e Bricomark, ferreteria perez: Proveedor de tornilleria y herramientas.
e Mensajeros Boadilla S.L. (Envialia): Empresa de transportes.

e Embal AIR, S.L.: Proveedor de material de embalaje.

e Mediamarkt: Proveedor de informatica

4.3.2. Andlisis externo

El andlisis externo ayudara a la empresa a identificar y evaluar todos los factores externos que
afectan al desempefio de esta.

- PESTEL

Para analizar los factores externos vamos a utilizar el analisis PESTEL. Son factores
macroecondmicos que pueden tener consecuencias en nuestro negocio afectando a nuestra
situacién y nuestro futuro, es decir, al curso de la actividad empresarial.

A continuacidn, analizaremos los diferentes factores:
- Factores politicos
Los factores politicos a tener en cuenta para nuestra empresa serian:

Regulaciones Laborales: Leyes sobre contratacion, despido, salario minimo y beneficios
laborales pueden influir en los costos laborales.

Politicas Fiscales: Tasas de impuestos sobre sociedades, IVA y disponibilidad de incentivos
fiscales pueden afectar la rentabilidad.

Regulaciones Ambientales: Normativas sobre el uso de materiales ecoldgicos y sostenibilidad
pueden incrementar los costos de produccion.

Apoyo e Incentivos Gubernamentales: Subvenciones, ayudas y acceso a financiacidon pueden
facilitar el crecimiento y la modernizacion

Politicas Comerciales y de Mercado: Regulaciones de comercio e importaciones, asi como
acuerdos comerciales, pueden impactar los costos y abrir nuevos mercados.



Estabilidad Politica y Econémica: Un entorno politico estable y una economia saludable son
cruciales para la confianza empresarial y la demanda de productos.

Burocracia y Eficiencia Administrativa: La complejidad y eficiencia de los tramites
administrativos pueden afectar la rapidez operativa y de expansién.

Politicas Sociales y de Formacidn: Apoyo a la educacién técnica y la capacitacidn profesional
mejora la disponibilidad de mano de obra calificada, mientras que las politicas de seguridad
social influyen en los costos laborales.

- Factores econdmicos:
Los factores econdmicos a tener en cuenta para el futuro de la empresa son:

Crecimiento Econdmico: El crecimiento del PIB influye en el poder adquisitivo y la demanda de
productos.

Inflacién: Afecta los costos de materiales y produccién, asi como los margenes de beneficio.
Tipos de Interés: Influyen en el costo de los préstamos y financiamiento, afectando la inversion.
Desempleo: Afecta la disponibilidad y costo de la mano de obra.

Consumo Privado: El nivel de gasto y confianza del consumidor influye en la demanda de
productos en supermercados.

Acceso a Financiamiento: La disponibilidad y costos de créditos y préstamos son cruciales para
la operacidn y expansion.

Costos de Materias Primas: Los precios de los materiales usados en la fabricacién pueden
fluctuar y afectar los costos.

Competencia del Mercado: La competencia nacional e internacional influye en los precios y
cuota de mercado.

Politicas de Innovacion y Tecnologia: La inversién en 1+D y adopcién de nuevas tecnologias
mejora la eficiencia y competitividad.

Factores de Infraestructura: La calidad y costo de la logistica y transporte, asi como los costos
energéticos, afectan la distribucidn y produccion.

- Factores socioculturales
Los factores socioculturales que tendremos que tener en cuenta para nuestra empresa son:
Preferencias del Consumidor
Valor por la seguridad y comodidad en supermercados.
Tendencias hacia soluciones tecnoldgicas en taquillas.
Los factores socioculturales a tener en cuenta para el futuro de la empresa son:
Como evolucionan el consumo y como adaptarnos a ello.
Frecuencia de compra y preferencias por autoservicio.

Aumento del comercio electrdnico y recogidas en tienda.



Caracteristicas como el envejecimiento de la poblacidn y diversidad cultural.
Mayor conciencia sobre la sostenibilidad y preferencia por materiales ecoldgicos.
Importancia de la responsabilidad social empresarial.

Tecnologia y Adaptacién Digital, integracion de tecnologias digitales en taquillas, uso creciente
de aplicaciones moviles para la gestion de taquillas.

Salud y seguridad publica, importancia de medidas de seguridad sanitaria post-pandemia.
- Factores legales
Los factores legales mas importantes a tener cuenta para el futuro de nuestra empresa son:
Registro y licencias comerciales.
Cumplimiento de normativas de seguridad y calidad.
Proteccién de propiedad intelectual.
Cumplimiento de leyes laborales.
Cumplimiento de regulaciones ambientales.
Cumplimiento de regulaciones de comercio internacional.
Contratos y acuerdos legales.

Cumplimiento de normativas de proteccidén al consumidor.

4.3.3. ANALISIS INTERNO
4.3.3.1. Matriz dafo

El analisis DAFO es una herramienta de gran importancia que utilizo para comprender en
profundidad la situacion actual de mi empresa. Este andlisis me permite examinar tanto los
aspectos internos, como las debilidades y fortalezas, asi como los factores externos, como las
amenazas y oportunidades que puedan afectar el desarrollo de mi negocio.

Al estudiar detenidamente la matriz DAFO que he elaborado, he llegado a la conclusién de que
mi empresa puede beneficiarse enormemente de ciertas ventajas competitivas que ya poseo.
Una de estas ventajas es contar con una base de clientes fijos, lo cual proporciona una
estabilidad significativa y una fuente constante de ingresos. Estos clientes leales no solo
representan ventas recurrentes, sino también una valiosa retroalimentacion que me permite
mejorar continuamente mis productos y servicios.

Otra fortaleza destacada de mi empresa es la gran capacidad de adaptacion de mis productos.
Esta flexibilidad me permite ajustarme rapidamente a las necesidades y preferencias
cambiantes de los clientes, asi como a las condiciones del mercado. La habilidad para
personalizar y adaptar mis ofertas me da una ventaja competitiva que me ayuda a destacarme
frente a mis competidores y a satisfacer mejor a mis clientes.



Ademas, el servicio postventa y de mantenimiento que ofrezco es un pilar fundamental de mi
estrategia empresarial. Este servicio no solo asegura la satisfaccién continua de los clientes
después de la compra, sino que también fomenta la lealtad y la recomendaciéon de boca en
boca. Al proporcionar un soporte de calidad y soluciones rapidas a cualquier problema que
pueda surgir, construyo relaciones duraderas con mis clientes y fortalezco la reputacién de mi
empresa en el mercado.

En resumen, el analisis DAFO me ha permitido identificar claramente las areas en las que mi
empresa sobresale y las oportunidades que puedo aprovechar para seguir creciendo. Con una
base de clientes fijos, una capacidad de adaptacién destacada y un sélido servicio postventa,
estoy bien posicionado para enfrentar los desafios del mercado y continuar desarrollando mi
negocio de manera exitosa.

Las debilidades de la empresa son: personal con poca formacion (aunque no es muy necesaria)
y produccién u oferta de servicios poco diversificada.

Las amenazas de la empresa son: las grandes empresas con productos parecidos, aumento de
precios de algunas materias primas y la bajada de precios en empresas de la competencia.

Las fortalezas de la empresa son: poseer la patente del molde de la cerradura, clientes de
confianza, buen servicio postventa, buen servicio de atencion al cliente, mis productos se
adaptan a la imagen del comercio o supermercado, trabajadores de confianza y
comprometidos y una situacion financiera buena.

Las oportunidades de la empresa son: tenemos un cliente fijo por lo que otras empresas al ver
nuestro producto se puedan interesar, crecimiento de las ventas al tener un cliente fijo si este
aumenta nosotros también y la competencia no tiene tanta capacidad de adaptarse ya que
tienen mas clientes.

CAME

En este apartado voy a realizar un plan relacionado con la matriz DAFO donde afrontare las
amenazas, corregiré las debilidades, aprovechare las oportunidades y mantendremos las
fortalezas.

AFRONTAR LAS AMENAZAS

Voy a esforzarme en diferenciarme de las grandes compaiiias que ofrecen productos similares
a los mios, enfocdndome en mi capacidad de adaptarme a las necesidades y deseos especificos
de mis clientes. Ademas, proporcionaré un servicio postventa de alta calidad para asegurar la
satisfaccidn continua de mis consumidores.

Ante el incremento de precios por parte de algunos de mis proveedores, me propongo explorar
alternativas para mitigar este impacto. Buscaré nuevos proveedores que puedan ofrecer
mejores precios o condiciones mas favorables. Ademas, consideraré la posibilidad de realizar
compras en mayores volimenes, lo que me permitira mantener un stock suficiente y
aprovechar descuentos por compras al por mayor que algunos proveedores ofrecen.

Para hacer frente a la reduccidn de precios por parte de la competencia, adoptaré una
estrategia centrada en la fidelizaciéon de mis clientes. Implementaré promociones atractivas y
ofreceré condiciones ventajosas para incentivar la lealtad de mis clientes actuales. Mi objetivo



es crear un vinculo sélido y duradero con mis clientes, de manera que prefieran seguir
eligiendo mis productos y servicios a pesar de las ofertas competitivas del mercado.

En resumen, mi plan incluye adaptarme mejor a las necesidades de mis clientes, buscar
proveedores mds competitivos o hacer compras en grandes cantidades para reducir costos, y
enfocarme en la fidelizacidn de clientes mediante promociones y buenas condiciones para
contrarrestar la baja de precios de la competencia. Estas acciones me permitirdn mantenerme
competitivo y seguir creciendo en un mercado desafiante

CORREGIR LAS DEBILIDADES

Voy a impartir una breve formacién a mis empleados sobre nuestros productos, asi como sobre
la gestidn de inventarios y la realizacién de pedidos cuando sea necesario, entre otros temas
importantes.

A medida que pase el tiempo y logremos consolidarnos en el mercado con una base de clientes
estable, comenzaré a introducir nuevos productos, como puertas mecdnicas, para diversificar
nuestra oferta y satisfacer mejor las necesidades de nuestros clientes.

EXPLOTAR LAS OPORTUNIDADES

Mi mayor oportunidad radica en que ya cuento con un cliente fijo, Ahorramas, lo cual me
asegura ingresos durante el primer afio.

Me comprometeré al 100% con las necesidades de mi cliente y adaptaré mis productos para
satisfacer sus requerimientos especificos.

MANTENER LAS FORTALEZAS

Para asegurarme de mantener a mi cliente fijo, le daré prioridad en todas nuestras operaciones
y me aseguraré de cumplir con todos los plazos requeridos. Adema3s, prestaré una atencién
especial a nuestro servicio postventa, garantizando que el cliente siempre esté satisfecho con
los servicios que proporciono. Mi objetivo es que la experiencia del cliente sea excelente en
cada interaccion, fomentando asi su lealtad y satisfaccién continua.

Contaré con un equipo altamente comprometido y de confianza. Para lograr esto,
proporcionaré una formacién inicial completa a mis empleados, asegurandome de que estén
bien preparados y alineados con los objetivos de la empresa. Esta formacién no solo mejorara
sus habilidades, sino que también fomentara su implicacidon y compromiso con la empresa. Al
tener un equipo bien capacitado y dedicado, podré ofrecer un mejor servicio a mis clientes y
asegurarme de que se sientan valorados y atendidos.

Por ultimo, poseo mi propio molde de cerradura, lo cual me permite ofrecer un producto Unico
gue me ayudara a diferenciarme del resto de las empresas en el mercado. Esta ventaja



competitiva me permitird destacar y atraer a mas clientes que buscan productos exclusivos y
de alta calidad. Con esta distincién, podré establecer una presencia mas fuerte en el mercado y
ofrecer soluciones que otros no pueden proporcionar

4.4. PLAN DE MARKETING

Una de las claves fundamentales para asegurar el éxito de cualquier negocio radica en la
implementacién de una estrategia de marketing efectiva. Para mi, este principio es mas que
una mera premisa; constituye el cimiento sobre el cual edificar el crecimiento y la
sostenibilidad de mi empresa. Comprendo plenamente la importancia de garantizar que
nuestros productos sean conocidos y valorados por nuestro publico objetivo de manera
coherente y convincente.

Por consiguiente, en esta etapa crucial de planificacién, me comprometo a detallar
meticulosamente cdmo nos daremos a conocer en el mercado. Desarrollaré estrategias de
marketing innovadoras y personalizadas que capturaran la atencién de nuestros clientes
potenciales y les transmitiran el valor y la relevancia de lo que ofrecemos. Cada tactica sera
cuidadosamente disefiada para destacar las cualidades distintivas de nuestros productos y para
establecer una conexidon emocional con nuestra audiencia.

Ademas, comprendo que la relacidn con nuestros clientes es un factor determinante en el éxito
a largo plazo de nuestro negocio. Por lo tanto, no solo nos centraremos en atraer la atencién de
los clientes, sino que también nos comprometeremos a cultivar relaciones sélidas y duraderas
con ellos. Implementaré programas de fidelizacion, ofreceré un servicio al cliente excepcional y
buscaré constantemente formas de involucrar a nuestra base de clientes en el desarrollo y
mejora de nuestros productos y servicios.

Por ultimo, pero no menos importante, abordaré detalladamente la estrategia de ventas y
distribucion de nuestros productos. Analizaré cuidadosamente los canales de distribucion mas
efectivos para llegar a nuestra audiencia objetivo y disefiaré un proceso de ventas que sea
eficiente y satisfactorio tanto para nosotros como para nuestros clientes

4.4.1. SERVICIOS QUE OFRECEMOS

A continuacion, voy a presentar los servicios que ofrecemos a cualquier establecimiento que
necesite nuestros productos. Contamos con una variedad de productos que podemos
proporcionar a nuestros clientes, pero nuestro enfoque principal esta en la instalacion y
mantenimiento de dos tipos especificos:

e Taquillas de madera en el color que se solicite, disponibles en diferentes tamarios:
o Taquillas de 2 metros.
o Taquillas de 1,75 metros.
o Taquillas de 1,5 metros.
o Taquillas de 1,25 metros.
e Consignas para carros de compra:



Consigna para carro de 2 metros.
Consigna para carro de 1,75 metros.
Consigna para carro de 1,5 metros.
Consigna para carro de 1,25 metros.

o O O O

Estos son los productos mds solicitados con los que trabajamos, sin embargo, también
ofrecemos otros productos como cerraduras fabricadas con nuestro molde, asi como puertas
de metacrilato o madera. Estamos comprometidos a satisfacer las necesidades especificas de
cada cliente y a ofrecer soluciones que se adapten perfectamente a sus requisitos

4.4.2. PRECIO

El precio en las taquillas variara dependiendo del color que quiera nuestro cliente y de si quiere
puertas de metacrilato para estas taquillas o puertas de madera normal. Aunque el precio base
de las taquillas serd el siguiente:

e El precio de las taquillas de 2 metros sera 199,63 euros. (6 puertas), compuesta de:
- Tornilleria: 4,30 euros.

- cerraduras: 10,95 (1 cerradura) * 6= 65,7 euros.

- Madera de la taquilla: 119,25 euros.

- bisagras: 6 euros.

- imanes: 3,18 euros.

- etiquetas: 1,20 euros.

e El precio para las taquillas de 1,75 metros sera 188,88 euros. (6 puertas), compuesta
de:

- Tornilleria: 4,30 euros.

- cerraduras: 10,95 (1 cerradura) * 6= 65,7 euros.

- Madera de la taquilla: 108,50 euros.

- bisagras: 6 euros.

- imanes: 3,18 euros.

- 6 etiquetas: 1,20 euros.

e El precio para las taquillas de 1,5 metros sera 175,88 euros. (5 puertas), compuesta de:
- Tornilleria: 4,15 euros.

- cerraduras: 10,95 (1 cerradura) * 5= 54,75 euros.

- Madera de la taquilla: 108,50 euros.

- bisagras: 5 euros.

- 5imanes: 2,65 euros.

- 5etiquetas: 0,83 euros.

e El precio para las taquillas de 1,25 metros serd 129,08. (4 puertas), compuesta de:
- Tornilleria: 4 euros.



4 cerraduras: 10,95 (1 cerradura) * 4= 43,80 euros.
Madera de la taquilla: 74,50 euros.

4 bisagras: 4 euros.

4 imanes: 2,12 euros.

4 etiquetas: 0,66 euros.

El precio para las taquillas de 1 metro serd 107,39 euros. (3 puertas), compuesta de:
Tornilleria: 3,85 euros.

3 cerraduras: 10,95 (1 cerradura) * 3= 32,85 euros.

Madera de la taquilla: 65,60 euros.

3 bisagras: 3 euros.

3 imanes: 1,59 euros.

3 etiquetas: 0,50 euros.

Estos precios son de las taquillas con las puertas de madera y de color haya.

Por otro lado, existen las consignas de carros que su precio dependera de si cuentan con cuatro
patas o dos patas.

El precio base de las consignas de carros sera el siguiente:

El precio de las consignas de carros de acero inoxidable de 2 metros con cuatro patas
sera 391,26 euros. (10 cerraduras), esta compuesta de:

Cerraduras (con entrada y salida de moneday el bulén y cadena): 11,98 (1 cerradura) *
10=119,8 euros.

Marco de acero inoxidable: 215 euros.

Etiquetas: 0,18 (1 etiqueta) *10= 1,8 euros.

Tornilleria: 3,14 euros.

Madera de carro: 51,52 euros.

El precio de las consignas de carros de acero inoxidable de 1,75 metros con cuatro
patas sera 365,35 euros. (9 cerraduras), esta compuesta de:

Cerraduras (con entrada y salida de moneday el bulén y cadena): 11,98 (1 cerradura) *
9= 107,82 euros.

Marco de acero inoxidable: 205 euros.

Etiquetas: 0,18 (1 etiqueta) *9= 1,62 euros.

Tornilleria: 3,07 euros.

Madera de carro: 47,84 euros.

El precio de las consignas de carros de acero inoxidable de 1,5 metros con cuatro patas
serd 329,44 euros. (8 cerraduras), esta compuesta de:

Cerraduras (con entrada y salida de moneda y el bulén y cadena): 11,98 (1 cerradura) *
8=95,84 euros.

Marco de acero inoxidable: 185 euros.

Etiquetas: 0,18 (1 etiqueta) *8= 1,44 euros.

Tornilleria: 3 euros.



Madera de carro: 44,16 euros.

El precio de las consignas de carros de acero inoxidable de 1,25 metros con cuatro
patas sera 290,85 euros. (6 cerraduras), estd compuesta de:

Cerraduras (con entrada y salida de moneday el bulén y cadena): 11,98 (1 cerradura) *
6=71,88 euros.

Marco de acero inoxidable: 180 euros.

Etiquetas: 0,18 (1 etiqueta) *6= 1,08 euros.

Tornilleria: 2,93 euros.

Madera de carro: 34,96 euros.

El precio de las consignas de carros de acero inoxidable de 1 metro con cuatro patas es
de 264,94 euros. (5 cerraduras), estd compuesta de:

Cerraduras (con entrada y salida de moneday el bulén y cadena): 11,98 (1 cerradura) *
5=159,90 euros.

Marco de acero inoxidable: 170 euros.

Etiquetas: 0,18 (1 etiqueta) *5=0,9 euros.

Tornilleria: 2,86 euros.

Madera de carro: 31,28 euros.

Uno de los productos también son las consignas de caros de acero inoxidable de dos patas, el
precio de estas sera de un tercio con respecto a las consignas de carros de cuatro patas.

A parte de las consignas de carros y taquillas también tenemos las cerraduras las cuales tienen
un precio de 10,95 euros.

Por ultimo, tendria las puertas de metacrilato que varian su precio seguin el tamafio, hay cuatro
tipos de tamafio y su precio es:

a)
b)
c)

d)

Puerta de metacrilato de 40cm x 34,5 cm con 6 mm de grosor 9 euros.
Puerta de metacrilato de 40cm x 23 cm con 6 mm de grosor 8,20 euros.
Puerta de metacrilato de 40cm x 22,4 cm con 6 mm de grosor 8,20 euros.

Puerta de metacrilato de 40cm x 30,5 cm con 6 mm de grosor 9 euros.

En caso de que nuestros clientes quisieran las taquillas con puertas de metacrilato deberia
pedir la taquilla sin puertas, quitar las bisagras y poner las bisagras de la puerta de metacrilato
que es 0,88 euros cada puerta. También habria que cambiar la etiqueta por una etiqueta
troquelada. Y un tope para la puerta que costara 0,25 euros.

4.4.3. PROMOCION

Una vez que hemos definido nuestros productos y establecido sus precios, el siguiente paso
crucial es comunicar esta informacidn a nuestro publico objetivo. En este sentido, emplearé



una variedad de canales de comunicacidn para garantizar que nuestra presencia sea efectiva y
alcance a nuestra audiencia de manera amplia y relevante.

En primer lugar, para llegar a grandes establecimientos y supermercados, desplegaré a nuestro
equipo comercial. Ellos se encargaran de distribuir tarjetas de presentacién de la empresa que
incluirdn nuestro numero de teléfono. Con este enfoque directo, buscamos cumplir objetivos
claros:

Dar a conocer nuestra empresa de manera radpida y efectiva.Captar potenciales socios y
comenzar el proceso de fidelizacién desde el primer contacto.

Ademads de esta estrategia, exploraremos otras formas de aumentar nuestra visibilidad y
alcance en el mercado. Una de estas iniciativas serd la creacién de una pagina web, donde
cualquier persona interesada pueda encontrar informacién detallada sobre nuestra empresa.
Este sitio web contendrd un catalogo completo de nuestros productos, junto con datos de
contacto como nuestra ubicacidon, nimero de teléfono y direccién de correo electrénico. Esta
plataforma digital sera una herramienta invaluable para conectar con clientes potenciales y
proporcionarles la informacion que necesitan para tomar decisiones informadas sobre nuestros
productos y servicios.

Finalmente, para mantenernos al dia con las ultimas tendencias en comunicacién y marketing,
estableceremos presencia en las redes sociales. Crearé cuentas en Instagram y Twitter, donde
compartiremos contenido relevante, actualizaciones de productos y noticias sobre nuestra
empresa. Estas plataformas me permitirdn interactuar de manera mas directa y personal con
nuestros seguidores, construyendo asi una comunidad en linea en torno a nuestra marca

4.4.4. DISTRIBUCION

Los pedidos para la instalacién de nuestros productos se pueden realizar de diversas maneras,
brindando asi flexibilidad y comodidad a nuestros clientes. Como parte de nuestra filosofia de
servicio, buscamos facilitar al maximo el proceso de adquisicion de nuestros productos. Aqui
detallo las opciones disponibles:

o Teléfono: El futuro cliente puede contactarnos a través del numero que figura en
nuestra pagina web o en las tarjetas que nuestros comerciales distribuyen. Esta opcién
ofrece una via directa y rdpida de comunicacién, permitiendo a los clientes obtener
informacidn detallada y realizar sus pedidos de manera eficiente.

o Forma presencial: Aquellos clientes que prefieran un contacto mas personalizado
tienen la opcién de visitar nuestra nave o instalacion. Alli, nuestro equipo estara
encantado de recibirlos, atender sus consultas y gestionar sus pedidos de manera
presencial.

o Pdgina web: Nuestra pagina web es otra herramienta clave para realizar pedidos. A
través de ella, los clientes pueden ponerse en contacto con nosotros mediante el
formulario de contacto, el correo electrdnico o el nUmero de teléfono proporcionado
en la pagina. Esta plataforma digital ofrece comodidad y accesibilidad las 24 horas del
dia, los 7 dias de la semana.



Una vez que el cliente haya realizado su pedido, nos aseguramos de que la entrega de nuestros
productos se realice de la manera mas conveniente para ellos. Aqui describo las opciones
disponibles:

o Entregay instalacidn por nuestra parte: Si el cliente requiere la instalacién de nuestros
productos, nos encargamos de llevarlos personalmente utilizando nuestra furgoneta
de la empresa. Esta opcidn estd disponible para clientes cuyas tiendas se encuentren
en la Comunidad de Madrid o sus alrededores. Como parte de nuestros planes futuros,
consideramos la expansiéon de la empresa con multiples sedes en diferentes puntos de
Espafia, lo que nos permitiria ofrecer servicios de instalacidon en todo el pais.

o Entrega a través de empresas de transporte: Para clientes cuyas tiendas se encuentren
en otras regiones de Espafia o que prefieran gestionar la instalacidn por su cuenta,
coordinamos la entrega de los productos a través de empresas de transporte. En cada
caso, negociamos las condiciones de envio con el cliente, asegurandonos de ofrecer
soluciones que se adapten a sus necesidades. En algunos casos, el cliente asume los
gastos de transporte, mientras que en otros casos, hos hacemos cargo nosotros como
parte de nuestro compromiso con la satisfaccion del cliente.

4.4.5. COSTES DE MARKETING

Los costes de marketing en el afio 1 serian: equipo comercial O euros, pagina web 700 euros,
redes sociales 0 euros y catalogo 500 euros.

4.5. PLAN DE OPERACIONES.
4.5.1. LOCALIZACION

La eleccidon de la ubicacidn para nuestro proyecto es una decisidn estratégica de gran
trascendencia. Personalmente, considero que la localizacidn juega un papel crucial en el éxito
de cualquier iniciativa empresarial. Es por eso que hemos optado por implantarnos en la
comunidad de Madrid, especificamente en Mejorada del Campo.

Mejorada del Campo, situada al este de Madrid, se encuentra a unos 21 kilémetros de la
capital espafiola. Su historia es fascinante: en 1970, esta localidad experimenté una
transformacién urbanistica radical que la elevé de una aldea a un municipio de la comunidad
de Madrid. Este cambio no solo marcé un hito en su desarrollo, sino que también la convirtié
en un lugar atractivo y vibrante.

Una de las razones principales que nos llevo a elegir Mejorada del Campo como nuestra
ubicacidn es su proximidad a Madrid, lo que facilita el acceso a un mercado mas amplio y
diverso. Ademas, la comunidad de Mejorada cuenta con una serie de equipamientos publicos
que la hacen auin mas atractiva tanto para residentes como para visitantes.



En cuanto a las infraestructuras de comunicacién, Mejorada del Campo cuenta con una red de
carreteras bien desarrollada que facilita la movilidad y el acceso a otras zonas importantes.
Algunas de las principales vias incluyen la M-203, que conecta con Alcald de Henares; la M-208,
gue une Mejorada con Velilla de San Antonio, donde se encuentra situada la plataforma de
Ahorramas, una conexion clave para nuestras operaciones; y la R-3, una autopista de peaje que
enlaza con la M-30 en el nudo sureste y con la Autovia de Valencia A-3 en el otro extremo.
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4.5.2. PORQUE EN MEJORADA DEL CAMPO
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La eleccién de la ubicacién para la nave/almacén de nuestra empresa en Mejorada del Campo
esta respaldada por una serie de razones estratégicas que considero fundamental destacar.
Esta decision ha sido cuidadosamente ponderada y evaluada, y estoy convencido de que nos
proporcionard una ventaja competitiva significativa en el mercado. A continuacién, detallo las

principales razones que respaldan esta eleccion:

o Cercania a Madrid capital: La proximidad a la capital espafiola es una ventaja clave
para nuestro negocio. Madrid es un importante centro econdmico y comercial, lo que
nos brinda acceso a un mercado mds amplio y diverso. Ademas, la cercania a Madrid
facilita la logistica y la distribucidn de nuestros productos a clientes en toda la regién.

o Variedad de poligonos industriales: Mejorada del Campo cuenta con varios poligonos
industriales que ofrecen una amplia gama de naves de diferentes tamafios y
especificaciones. Esta diversidad nos permite elegir la opcién que mejor se adapte a
nuestras necesidades operativas y de almacenamiento, garantizando asi una solucion

personalizada y eficiente para nuestro negocio.

o Costo del alquiler o compra de las naves: En comparacion con los precios en Madrid
capital, el costo del alquiler o compra de naves en Mejorada del Campo es
considerablemente mas bajo. Esta diferencia de precios nos brinda una oportunidad
econdmica significativa y nos permite optimizar nuestros recursos financieros para

invertir en otras dreas clave de nuestro negocio.



o Cercania a la plataforma de Ahorramas: La proximidad a la plataforma de Ahorramas,
ubicada en Velilla de San Antonio, es otro factor determinante en nuestra decision.
Esta plataforma es un centro logistico importante para nosotros, ya que facilita el
abastecimiento y la distribucidn de nuestros productos de manera eficiente y
oportuna. La cercania a esta instalacién nos permite minimizar los tiempos de entrega
y optimizar nuestra cadena de suministro.

En la siguiente imagen adjunta, se puede observar claramente la proximidad de nuestra
ubicacidn a Velilla de San Antonio, donde se encuentra la plataforma de Ahorramas. Esta
visualizacion proporciona una perspectiva clara de la conveniencia y la accesibilidad de nuestra
ubicacidn en relacién con esta instalacidn crucial para nuestras operaciones
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4.5.3. LOCALIZACION DENTRO DE MEJORADA DEL CAMPO

Como discutimos anteriormente, en Mejorada del Campo contamos con varios poligonos
industriales que ofrecen una variedad de naves de diferentes tamafios. Ahora procederé a
presentar algunas de las opciones disponibles, junto con sus precios y ubicaciones, para luego
seleccionar la mas adecuada para nuestras necesidades.

Nave 1: Esta nave estd ubicada en la calle Castilla nimero 6, nave 47, y tiene un precio de
48.000 euros. Ofrece un espacio de 50 metros cuadrados, con un altillo adicional de 70 metros
cuadrados.

Nave 2: La segunda opcidn se encuentra en la calle Pirineos, nave 38, con un precio de 20.000
euros. Esta nave cuenta con 17 metros cuadrados de espacio disponible.

Nave 3: La tercera opcién esta en la calle Castilla nimero 53, con un precio de 90.000 euros.
Esta nave ofrece un espacio mas amplio de 100 metros cuadrados, ademas de un altillo.



Tras considerar estas opciones, hemos decidido optar por la primera nave. Esta eleccién se
basa en que ofrece un espacio adecuado para desarrollar nuestras actividades comerciales, con
50 metros cuadrados que nos permitirdn almacenar nuestro inventario y llevar a cabo el
montaje y la preparacién de nuestros productos. Ademas, cuenta con un altillo de
aproximadamente 20 metros cuadrados, que utilizaremos como oficina para realizar tareas
administrativas como facturacidn, inventario y otros tramites necesarios.

A continuacion, adjunto un mapa que muestra la ubicacién de nuestra nave en Mejorada del
Campo, lo que proporciona una perspectiva visual de su ubicacidn y accesibilidad en relaciéon
con la zona.
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4.5.4. RECURSOS NECESARIOS
RECURSOS INMOVILIZADO INMATERIAL
e Registro y patente del nombre comercial

La primera medida estratégica que tomé fue registrar y patentar el nombre comercial de
nuestra empresa. Este paso, que tuvo un costo de 150 euros, es fundamental para proteger
nuestra marca y garantizar que nuestro nombre sea Unico y reconocible en el mercado. La
importancia de esta accidn radica en la necesidad de evitar confusiones y problemas legales en
el futuro, asegurando que podamos operar con tranquilidad y confianza bajo nuestro nombre
comercial.

e Desarrollo de la Pagina Web

Para establecer una presencia en linea sélida y profesional, decidi contratar a un informatico
que se encargara de desarrollar nuestra pagina web. Esta plataforma digital sera esencial para
mostrar al publico nuestros diferentes productos y las opciones de personalizacidn disponibles,
como colores, tipos de puertas y cerraduras. Ademas, la pagina web incluird una introduccién



detallada sobre nuestra empresa, nuestra ubicacién exacta, y los medios de contacto, como
teléfono y correo electrénico. El costo estimado para el desarrollo completo de la pagina web
es de 700 euros.

Una pagina web bien disefiada no solo nos permitira atraer a mas clientes, sino que también
ofrecerd una plataforma para interactuar con ellos de manera efectiva. Los clientes podran ver
nuestro catalogo de productos, conocer mas sobre nuestra empresa y contactar con nosotros
facilmente para realizar consultas o pedidos.

Recursos Inmovilizado Material
e Nave Industrial

Después de un cuidadoso proceso de seleccidn y localizacién, decidi establecer nuestra nave
industrial en la calle Castilla nimero 6, nave 47. Esta nave tiene un precio de 48.000 euros y
considero que es una inversidén adecuada para satisfacer nuestras necesidades de espacio y
funcionalidad. La ubicacidn de la nave es estratégica, ya que estd bien conectada con las
principales vias de transporte, lo que facilita la logistica y el suministro de nuestros productos.

e Adecuacion de la Nave

Para asegurarnos de que la nave esté en condiciones dptimas para nuestras operaciones,
planeo realizar una serie de adecuaciones. Estas incluiran pintar la nave y reparar cualquier
desperfecto que pueda haber. Estimo que el costo total de estas adecuaciones sera de 2.400
euros. Es fundamental que nuestro espacio de trabajo sea no solo funcional, sino también
agradable y seguro para nuestros empleados.

e Mobiliario

Un aspecto clave para el buen funcionamiento de nuestra nave serd la organizacion del
espacio. Por ello, necesitamos comprar estanterias y otros muebles necesarios para mantener
nuestro stock de manera ordenada y accesible. El costo total del mobiliario sera de 1.200
euros. Este gasto incluye estanterias resistentes, mesas de trabajo, y otros elementos que
faciliten el manejo eficiente del inventario.

e Equipo Informatico

Para asegurar que todas nuestras operaciones administrativas y logisticas se realicen de
manera eficiente, es esencial contar con un equipo informatico adecuado. Planeo adquirir
teléfonos, ordenadores, e impresoras, con un costo total de 2.800 euros. Este equipo permitira
llevar a cabo tareas cruciales como la facturacion, el seguimiento de inventarios y la
comunicacién con clientes y proveedores.

o Utillaje
El utillaje necesario para nuestras operaciones incluye herramientas y equipos especificos que
utilizaremos en la produccién y el mantenimiento de nuestros productos. El costo total para
adquirir todo el utillaje necesario sera de 6.500 euros. Este equipo es imprescindible para

garantizar que podamos llevar a cabo nuestras actividades con la maxima calidad y eficiencia.

e Furgoneta



La movilidad y la capacidad de entregar nuestros productos de manera eficiente son aspectos
cruciales para nuestro negocio. Por ello, planeo adquirir una furgoneta que utilizara el
encargado de mantenimiento para realizar las rutas asignadas y las instalaciones. Esta
furgoneta sera utilizada para transportar el material necesario para las instalaciones. El costo
de la furgoneta serd de 14.000 euros. Este vehiculo nos permitira cumplir con nuestros
compromisos de entrega y servicio al cliente de manera oportuna y eficiente.

4.6. Plan de Organizacion

Un plan de organizacién es un documento esencial que describe la estructura organizativa de
nuestra empresa y gestiona su funcionamiento éptimo. En nuestra empresa, el personal sera
responsable de diversas tareas clave, incluyendo el mantenimiento e instalacién de nuestros
productos en tiendas y supermercados, la fabricacidn de taquillas y consignas de carros, la
preparacion de pedidos para clientes fuera de la Comunidad de Madrid, y la gestion del
inventario. Es crucial que nuestros empleados sean independientes, responsables y bien
capacitados para desempefiar estas funciones.

Objetivos Basicos en Recursos Humanos

> Eficacia Social: Reconozco que los trabajadores son uno de los activos mas importantes
de la empresa. Una vez que hayan recibido la formacién adecuada, seran responsables
de desempeiiar su trabajo de manera independiente, y de ellos dependerd la imagen
gue nuestros clientes tengan de nosotros. Por eso, es fundamental que estén
comprometidos y motivados desde el primer momento. Para lograrlo, nos
esforzaremos por cumplir con sus expectativas y necesidades. Esto incluye ofrecer un
ambiente de trabajo positivo, oportunidades de desarrollo profesional y condiciones
laborales justas.

» Eficacia Econdmica: Mi objetivo es aportar fuerza laboral buscando el minimo coste y
el maximo rendimiento. Esto significa optimizar los recursos disponibles y asegurar
que cada empleado contribuya al maximo a los objetivos de la empresa. Para ello,
implementaremos sistemas de evaluacién de desempefio y programas de incentivos
gue motiven a nuestros empleados a dar lo mejor de si mismos.

4.6.1. NATURALEZA JURIDICA

En Pinalbal Proyectos y Servicios, soy consciente de que somos una empresa pequefia, lo que
significa que no requeriremos realizar grandes desembolsos de capital inicial. Tras analizar
nuestras necesidades y objetivos, decidi constituir la empresa bajo la forma juridica de una
Sociedad Limitada (S.L.). Esta eleccion se fundamenta en varias razones estratégicas y
financieras.

La constitucion de la empresa bajo esta forma juridica tendra un costo de 150 euros. La
principal ventaja de optar por una Sociedad Limitada es que la responsabilidad de los socios
ante las deudas esta limitada al capital aportado. Esta proteccidn es crucial, ya que me permite
operar con la tranquilidad de que mis bienes personales no estardn en riesgo en caso de que la
empresa enfrente dificultades financieras. Ademas, la Sociedad Limitada es una forma juridica
relativamente sencilla de gestionar, ya que se requiere menos rigor formal en su organizacion
comparado con otras estructuras empresariales mas complejas como las sociedades anénimas.



Esta estructura nos permitira concentrarnos en el crecimiento y desarrollo de la empresa sin
preocuparnos excesivamente por complicaciones legales.

4.6.2. Recursos Humanos Necesarios

Dado que nuestra empresa es pequefia y operara desde un centro o nave/almacén de
dimensiones modestas, nuestro principal objetivo sera la eficacia econdmica. Esto significa que
buscaremos obtener el maximo rendimiento de nuestros trabajadores con el minimo costo.
Este objetivo sera clave para determinar los puestos de trabajo necesarios. Un enfoque en la
eficacia econdmica nos permitird mantener bajos los costos operativos mientras maximizamos
la productividad, lo cual es esencial para la sostenibilidad y crecimiento a largo plazo.

Para definir los puestos de trabajo en nuestra empresa, tomaremos en cuenta los siguientes
aspectos:

> El horario de los trabajadores.
> Los servicios que prestaremos en funcion de la demanda prevista.

A continuacion, presento los trabajos y funciones especificos de cada puesto:
1. Gerente
Yo mismo asumiré el rol de gerente, ademas de ser parte del equipo promotor.

- Funciones:

- Buscar y captar nuevos clientes, realizando tareas del equipo comercial.

- Encargarme de la facturacion, gestién de pedidos de materiales, y apertura de puestos
de trabajo para la instalacion de nuestros productos en las tiendas nuevas de los
clientes.

- Dirigir y coordinar al resto de los trabajadores de la empresa.

- El gerente desempefiara un papel crucial en la planificacion estratégica, asegurando
que la empresa se mantenga en el rumbo correcto hacia sus objetivos a largo plazo.

2. Encargado de la nave
Contrataré a un trabajador que se encargara de la nave

- Funciones:

- Montaje de taquillas y consignas de carros.

- Preparacion de pedidos para enviar fuera de la Comunidad de Madrid.
- Preparacion de materiales necesarios para las instalaciones.

- Gestion del inventario.

- Comunicacion de la necesidad de hacer pedidos de materiales.

Horario: De 9:00 a 14:00, de lunes a viernes, sumando un total de 25 horas semanales.

Este rol es fundamental para mantener la eficiencia operativa de la nave, garantizando que
todo el material esté disponible y listo para su uso cuando sea necesario.



3. Técnico de Mantenimiento de Productos en Tiendas

Este técnico tendra rutas asignadas que debera seguir mensualmente para realizar el
mantenimiento de nuestros productos.

- Funciones:

- Informar sobre los materiales y productos que toma del almacén para que el
encargado de la nave los dé de baja en el inventario.

- Seguir las rutas diarias realizando el mantenimiento en cada tienda.

- Realizar instalaciones cuando sean solicitadas.

- Atender los avisos de tiendas para reparaciones.

Horario: De 9:00 a 14:00 y de 15:00 a 18:00, de lunes a viernes, sumando un total de 40 horas
semanales.

Este puesto es crucial para asegurar que nuestros productos funcionen correctamente y que
cualquier problema se resuelva rapidamente, manteniendo asi la satisfaccién del cliente.

4. Segundo Técnico de Mantenimiento

Este segundo técnico también tendrd rutas asignadas para el mantenimiento de nuestros
productos, aunque en menor cantidad.

- Funciones:

- Endias con menos rutas, ayudara en el montaje en la nave o apoyara en las
instalaciones.

- Informar sobre los materiales y productos que toma del almacén.

- Seguir las rutas marcadas.

- Realizar instalaciones.

- Montar taquillas y consignas de carros.

Horario: De 9:00 a 15:00, de lunes a viernes, sumando un total de 30 horas semanales.

Este técnico tendrd una doble funcién, actuando tanto en el campo como en la nave, lo que le
permitird brindar apoyo adicional donde sea necesario, asegurando asi la flexibilidad y
eficiencia operativa

4.6.3. ORGANIGRAMA

Para que nuestra empresa funcione de manera eficiente y efectiva, es fundamental contar con
un organigrama bien definido. Un organigrama es la representacion grafica de la estructura de
la empresa, y en él se incluyen las estructuras departamentales y la jerarquia de los diferentes
roles y responsabilidades. Este organigrama no solo nos ayuda a organizar nuestro trabajo, sino
que también asegura que todos los miembros del equipo comprendan sus funciones y como
encajan en el conjunto general de la organizacion.

Uno de los principios fundamentales de Pinalbal Proyectos y Servicios es la adaptacién de
nuestros productos y servicios a las necesidades y deseos de nuestros clientes. Este enfoque
centrado en el cliente es crucial para nuestro éxito. Cada cliente tiene requisitos y expectativas



Unicos, y nuestra capacidad para personalizar y adaptar nuestras ofertas a estos requisitos sera
lo que nos diferencie de la competencia. Nos aseguraremos de estar siempre en sintonia con
las demandas del mercado y de nuestros clientes, ofreciendo soluciones que realmente
satisfagan sus necesidades.

Sin embargo, la clave para lograr una adaptacién exitosa de nuestros productos y servicios
radica en la implicacién y compromiso de nuestros trabajadores. Es fundamental que cada
miembro del equipo esté plenamente comprometido con nuestra visidn y misién. La
implicacion de los empleados no solo mejora la calidad del trabajo que realizamos, sino que
también proyecta una imagen positiva de la empresa hacia el exterior. Cuando nuestros
trabajadores estan motivados y comprometidos, esto se refleja en el servicio que ofrecemos a
nuestros clientes, mejorando su experiencia y aumentando la probabilidad de fidelizacion.

La fidelizacion de clientes es un objetivo primordial para nosotros. Sabemos que un cliente
satisfecho no solo volvera a utilizar nuestros servicios, sino que también recomendara nuestra
empresa a otros, generando un ciclo de referencias positivas que beneficiard enormemente a
nuestro crecimiento y reputacion en el mercado. Por ello, la implicacién de nuestros
trabajadores no solo se traducird en un mejor rendimiento operativo, sino que también sera
una estrategia clave para construir relaciones duraderas con nuestros clientes.
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4.6.4. POLITICA ESTRATEGICA DE RECURSOS HUMANOS



Lo mds importante en una empresa es que todos sus empleados comprendan la filosofia,
defiendan y luchen por unos valores y objetivos comunes. Este principio es esencial para la
cohesion y el éxito a largo plazo de cualquier organizacién. En mi empresa, esta
responsabilidad recae en gran medida sobre el equipo promotor, que se encargard de
transmitir estos valores y objetivos de manera clara y consistente a todos los miembros del
equipo.

Para lograr un ambiente laboral armonioso, se evitardn las confrontaciones. Aunque cada
trabajador debe desempenar su trabajo de manera independiente, también es crucial
fomentar el trabajo en equipo. La motivacién de los empleados se vera respaldada por las
responsabilidades que tendran que asumir en sus respectivos puestos. La capacidad de trabajar
de forma auténoma, combinada con una fuerte cultura de colaboracién, permitird que nuestra
empresa funcione de manera eficiente y efectiva.

Ademas, considero que es fundamental tener en cuenta las ideas de los trabajadores para
mejorar su motivacion y su identificacidon con la empresa. Escuchar sus sugerencias y
preocupaciones no solo mejora su bienestar, sino que también puede proporcionar valiosos
insights para el crecimiento y la mejora continua de la empresa. Intentaremos que todos los
empleados se sientan importantes y se vean como el motor de la empresa, capaces de realizar
su trabajo de manera efectiva con el fin de fidelizar clientes y contribuir al éxito global de la
organizacion.

Plan de Formacidn

El plan de formacidn es un componente crucial para asegurar que nuestros empleados estén
bien preparados para sus roles. Cuando contratemos a nuevos trabajadores, proporcionaremos
una formacién exhaustiva que estard adaptada a las tareas especificas de cada puesto. Este
enfoque asegurara que cada empleado comprenda claramente sus responsabilidades y cémo
llevarlas a cabo de manera efectiva.

Para los encargados del mantenimiento, organizaremos una formacién practica que incluira
visitas a las tiendas. Durante los primeros dias, los acompafaré personalmente a cada tienda
para mostrarles como resolver los problemas que puedan surgir con nuestros productos.
Ademas, les ensefiaré a redactar los informes de visita, los cuales son esenciales para el
proceso de facturacion del mantenimiento.

En cuanto al encargado de la nave, la formacidn se centrara en el montaje de nuestros
productos y en la gestion del inventario. Es crucial que este empleado comprenda todos los
aspectos del montaje de taquillas y consignas de carros, asi como la importancia de mantener
un inventario preciso y actualizado.

A todos los empleados les ensefiaremos también cdmo instalar nuestros productos en las
tiendas y como redactar el informe de instalacién correspondiente. Esta formacién integral
garantizara que todos los miembros del equipo estén capacitados para manejar cualquier tarea
relacionada con la instalacién, el montaje y el mantenimiento de nuestros productos.

En un futuro, si logramos expandir nuestro negocio como deseamos, introduciremos nuevos
productos en nuestro catalogo. Esto requerira una formacién adicional para nuestros
empleados, asegurandonos de que estén completamente familiarizados con el montaje, la
instalacion y el mantenimiento de estos nuevos productos. Nuestro objetivo es mantenernos a



la vanguardia del mercado y proporcionar un servicio excepcional a nuestros clientes, lo cual
solo es posible con un equipo bien formado y altamente motivado.

Costes de recursos humanos

A continuacidn, determinaré los sueldos de cada trabajador dependiendo del horario y su
puesto de trabajo. Para ello, tendré en cuenta el convenio colectivo para el comercio del metal.

Segun el convenio, decido que el sueldo y horario de los trabajadores sean los siguientes:

5. Gerencia y equipo comercial: Me haré cargo yo, el emprendedor de la empresa,
trabajando 40 horas semanales.
6. Encargado de nave/almacén: Sera llevado por una persona con un contrato parcial de
25 horas semanales.
7. Técnico de mantenimiento: Sera llevado por una persona con un contrato indefinido de
40 horas semanales.
8. Segundo técnico de mantenimiento: Sera llevado por una persona con un contrato de
30 horas semanales
9.
Empleados S. Base S.S. Horas Total
2.500,00 290,00 40 2.790,00
Encargado de la 686,00 171,50 25 857,50
nave
Técnico 1.300,00 325,00 40 1.625,00
mantenimiento
Técnico 823,20 205,80 30 1.029,30

mantenimiento

4.7. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

En este apartado, analizaré las inversiones necesarias para realizar mi proyecto y las
necesidades de financiacion derivadas de estas inversiones. Examinaré los ingresos y costes
que se producirdn en un periodo de 3 afios y, a partir de esto, evaluaré la viabilidad del
proyecto.

4.7.1. Plan de inversion.

A continuacion, expondré las inversiones de mi proyecto.



4.7.2. Activo no corriente.

Los activos no corrientes son aquellos que permanecerdn en la empresa por mas de un afio.
Suelen tener un cardcter fijo y duradero y no se adquieren con la idea de venderlos pasado
poco tiempo.

INMOVILIZADO INTANGIBLE

Inmovilizado intangible Importe Afios/amortizar Cuota

amortizacion

anual
Registro y patente del 150 euros 5 30 euros
nombre comercial
Pagina web 700 euros 5 140 euros

Puedo encontrar detallados los apartados que componen la tabla en el apartado de recursos
necesarios, que se encuentra dentro del punto Plan de operaciones.

4.7.3. Inmovilizado material.

En este apartado, voy a encontrar los elementos patrimoniales tangibles. Los utilizaré en la
actividad de mi empresa durante mas de un ejercicio.

Inmovilizado Importe (€) Afios/amortizar Cuota amort. Anual
material
Nave industrial 48.000,00 50 960,00
Adecuacion de la 2.400,00 50 48,00
nave

Utillaje 6.500,00 10 650,00
Mobiliario 1.200,00 10 120,00
Equipo informatico 2.800,00 4 700,00
Furgoneta 14.000,00 10 140,00
Moldes cerradura 20.000,00 10 200,00

TOTAL 94.900,00 2.818,00

Todos los apartados que podemos observar en la tabla estdn detallados en el apartado de
recursos necesarios que se encuentra dentro del punto Plan de operaciones. En esta tabla

también podemos ver las amortizaciones correspondientes.



4.7.4. ACTIVO CORRIENTE

El activo corriente estd compuesto por los bienes y derechos que estdn en constante
movimiento, es decir, se encuentran dentro del patrimonio de la empresa menos de un ano.

Trataremos de detallar las existencias que se dispondran a la venta en nuestra empresa.

Existencias Ano 1 Ano 2 Afo 3

Total 46.800,00 62.400,00 78.000,00

En el primer afio podemos ver que hay un total de 46.800,00 euros en existencias, de los cuales,
Unicamente 6.800,00 euros seran las existencias que compremos al principio (seran parte de la
inversion inicial), y el resto lo iremos comprando segln vayamos vendiendo estos primeros

6.800,00 euros de materiales.

4.7.5. PLAN DE FINANCIACION

Tendremos que recurrir a financiacidon externa para poder realizar las inversiones comentadas

anteriormente.

Inmovilizado intangible 850,00 euros

Inmovilizado material 94.900,00 euros
Existencias 46.800,00 euros

Fondo de maniobra 3.000,00 euros

Gastos primer establecimiento 1.350,00 euros
Inversion total 144.200,00 euros
Recursos propios 84.200,00 euros
Financiacion ajena 60.000,00 euros

% Autofinanciacion 58,39%

Como podemos ver en la tabla, para hacer frente a estas inversiones, los recursos financieros

que utilizaremos seran:

a) Una aportacion del socio de 84.200,00 euros.



b) Financiacion externa de 60.000,00 euros. Procederan de un crédito ICO con unas

condiciones del 3% a tipo fijo anual durante 7 afos. Por lo que anualmente pagaremos

por este préstamo 9.513,58 que esta compuesto de los intereses del primer afio de

1.693,05 y amortizacion de capital de 7.820,53. El segundo afio pagaremos la misma

cuota de préstamo ya que es a tipo fijo que esta compuesta de 1.455,18 de intereses y

8.058,40 de capital. El tercer afio estara compuesta de unos intereses de 1.210,08 y una

amortizacion de capital de 8.303,50.

4.7.6. ANALISIS DE COSTES

COSTES VARIABLES

Estos costes dependen de la produccién o servicios prestados.

Suministros

Total

Afno 1
1.909,00
1.909,00

Ao 2
1.928,00
1.928,00

Ano 3
1.947,00
1.947,00

Estos costes de suministros proceden de los gatos de la luz, el agua, el wifi, el teléfono, la alarma

y la comunidad de la nave. Se prevé un incremento del 1% anual.

Costes fijos

Estos costes son aquellos que no dependen de la produccion o servicios prestados, suelen ser

costes indirectos.

Costes fijos

Ano 1

Afo 2

Ano 3

Gastos de personal
Mantenimiento
Marketing
Seguros
Gastos primer
establecimiento
Amortizacion

Total

75.621,60 euros

77.134,03 euros

78.676,71 euros

1.080,00 euros

1.000,00 euros

900,00 euros

1.200,00 euros

200,00 euros

200,00 euros

2.800,00 euros

2.828,00 euros

2.856,28 euros

1.350,00 euros

2.988,00 euros

2.988,00 euros

2.988,00 euros

85.039,60 euros

84.150,03 euros

85.620,99 euros




- Los gastos de personal se aumentaran un 2% al afio.
- Los seguros (Compuestos del seguro de responsabilidad civil, el seguro de la furgoneta,
el de accidentes, la prevencién de riesgos y los seguros de la nave) incrementaran un 1%

anual.

4.7.7. Ingresos.

Tipo ingresos Ano 1 Ao 2 Ao 3
Mantenimiento 104.140,00 134.640,00 165.240,00
Venta de material e 54.684,00 72.912,00 91.140,00

instalaciones
Reparaciones 2.800,00 3.350,00 3.550,00
Total 161.624,00 210.902,00 259.930,00

A continuacion, explicaremos las cifras de los ingresos de los tres afios que podemos ver en la

tabla:

El precio por el mantenimiento de una tienda lo cobraremos a 51 euros y la instalacion la

cobraremos a 150 euros mas el precio de los productos que instalemos.

El primer afio, seglin el acuerdo que se ha llegado con nuestro cliente (Ahorramas), nos
encargaremos del mantenimiento de 170 de sus tiendas y realizaremos 30 instalaciones, el
segundo afio nos encargaremos del mantenimiento de 220 tiendas y realizaremos 40
instalaciones y el tercer afio nos encargaremos del mantenimiento de 270 tiendas y realizaremos

50 instalaciones.

Por tanto, contando con que el mantenimiento de cada tienda lo cobraremos a 51 euros, el
primer afio obtendremos en ingresos por mantenimiento 51 euros por 170 tiendas en un mes es

igual a 8.670,00 euros al mes. Estos 8.670,00 euros por 12 meses es igual a 104.140,00 euros.

Por instalacidn cobraremos 150 euros mas el precio de los productos que instalemos, podemos
hacer una estimacion sobre lo que ingresaremos por instalaciones, pero como digo sera una
estimacion ya que no sabemos exactamente qué productos tendremos que instalar en cada

tienda. Por tanto, por instalacién ingresaremos unos

En reparaciones estimamos que ingresaremos unos



De estos calculos salen las cifras del primer afio del cuadro de este apartado, el afio 2 y afio 3

seguirdn el mismo proceso para calcular los ingresos, pero con 220 y 270 tiendas

respectivamente para mantenimiento y con 40 y 50 instalaciones respectivamente.

4.7.8. Cuenta de pérdidas y ganancias.

Pérdidas y ganancias
Mantenimiento
Venta de material e
instalaciones
Reparaciones
Ingresos de

explotacién

Aprovisionamientos
Suministros
Costes variables

Margen bruto

Gastos de personal
Mantenimiento
Marketing
Seguros
Gatos de primer
establecimiento
Costes fijos
Amortizacidn
Costes fijos +
amortizacién
Gastos de
explotacion

BAII

Ano 1
104.140,00
54.684,00

2.800,00
161.624,00

46.800,00
1.909,00
48.709,00
112.915,00

75.621,60
1.080,00
1.200,00
2.800,00
1.350,00

82.051,60

2.988,00

85.039,60

133.748,60

27.875,40

Ano 2
134.640,00
72.912,00

3.350,00
210.902,00

62.400,00
1.928,00
64.328,00
146.574,00

77.134,03
1.000,00
200,00
2.828,00

81.162,03
2.988,00
84.150,03

148.478,03

62.423,97

Ao 3
165.240,00
91.140,00

3.550,00
259.930,00

78.000,00
1.947,00
79.947,00
179.983,00

78.676,71
900,00
200,00

2.856,28

82.632,99
2.988,00
85.620,99

165.567,99

94.362,01



Gastos financieros
BAI
Impuesto de
sociedades

BDI

4.7.9.

Saldo inicial
Cobros
Préstamo ICO
Venta clientes
Préstamo Socio
Total cobros

Pagos

Salarios
Suministros
Préstamo ICO
Mantenimiento
Marketing
Seguros

Gastos de primer
establecimiento
Nave industrial
Adecuacion de la
nave

Utillaje

Mobiliario

Equipo informético
Furgoneta

Moldes cerraduras

Plan de tesoreria.

1.693,05
26.182,35
15%

22.255,00

Afo 1
3.000,00

60.000,00

161.624,00
84.200,00
305.824,00

75.621,60
1.909,00
9.513,58
1.080,00
1.200,00
2.800,00
1.350,00

48.000,00
2.400,00

6.500,00
1.200,00
2.800,00
14.000,00
20.000,00

1.455,18
60.968,79
15%

51.823,46

Afo 2
73.649,82

210.802,00

210.802,00

77.134,03
1.928,00
9.513,58
1.000,00

200,00
2.828,00

1.210,08
93.151,93
25%

69.863,95

Afo 3
128.548,21

259.930,00

259.930,00

78.676,71
1.947,00
9.513,58

900,00
200,00
2.856,28



Proveedores

Total pagos

Cobros - pagos

Saldo tesoreria

46.800,00
235.174,18

70.649,82
73.649,82

4.7.10 Balance de situacion.

Activo no
corriente
Inmovilizado
intangible
Patente
Aplicaciones
informaticas
Inmovilizado
material
Adecuacion de la
nave

Utillaje
Mobiliario
Equipos
informaticos
Furgoneta

Nave

Molde cerradura
Amortizaciones
Activo corriente
Existencias
Mercancias
Disponible
Dinero caja

Total activo

Afo 1

150,00
700,00

2.400,00

6.500,00
1.200,00
2.800,00

14.000,00
48.000,00

20.000,00
-2.818,00

46.800,00

138.342,87

75.478,90
168.082,51

42.719,49
116.369,31

150,00
700,00

2.400,00

6.500,00
1.200,00
2.800,00

14.000,00
48.000,00
20.000,00
-2.818,00

75.478,90

2.300,01
168.310,91

114.000,00
208.093,57

51.836,43
168.205,74

150,00
700,00

2.400,00

6.500,00
1.200,00
2.800,00

14.000,00
48.000,00
20.000,00
-2.818,00

114.000,00

638,66
210.388,66



Patrimonio neto

Capital 3.000,00

Resultado del 73.649,82 116.369,31 168.205,74
ejercicio

Pasivo no

corriente

Deudas a l/p 60.000,00 50.486,42 40.972,84
Pasivo corriente

Pasivo financiero 1.693,05 1.455,18 1.210,08
Deudas corto plazo 1.389,13

Total pasivo 138.342,87 168.310,91 210.388,66

5. CONCLUSIONES

Tras la realizacion de este plan de empresa, puedo afirmar con confianza que Pinalbal
Proyectos y Servicios es una empresa rentable y esta consolidada en su mercado. El
plan de empresa ha sido disefiado meticulosamente para estudiar el inicio y el desarrollo
de esta empresa, y podemos decir con satisfaccion que desde el primer ano, presenta

muy buenos resultados econdémicos.

El analisis revela que existe una significativa oportunidad de negocio dentro del mercado
de equipamiento comercial para supermercados y grandes superficies. Aunque también
tenemos la capacidad de vender nuestros productos a cualquier establecimiento que los
necesite, nuestra principal ventaja competitiva radica en contar con un cliente fijo desde
el inicio: la cadena de supermercados Ahorramas. Este cliente clave nos proporcionara
una base solida de ingresos recurrentes, lo que es esencial para la estabilidad financiera

de cualquier empresa nueva.

A pesar de la inevitable amenaza que representan otras grandes empresas que operan
en el mismo sector, estoy convencido de que, al ser cuidadosos con nuestros clientes y
mantener un enfoque centrado en la calidad y la satisfaccion del cliente, Pinalbal
Proyectos y Servicios podra afianzarse firmemente en el mercado. Nuestra estrategia
se centrara en cultivar relaciones a largo plazo con nuestros clientes, ofreciendo
productos y servicios de alta calidad y respondiendo rapidamente a sus necesidades y
feedback.



La combinacién de un cliente fijo y un personal comprometido es una receta segura para
el éxito. Con estos elementos, la empresa podra mantener un nivel de ventas elevado
desde el principio, y este nivel de ventas no solo se mantendra, sino que ira mejorando
con el tiempo. Esto nos permitira ampliar la empresa de manera sostenible,

incrementando nuestra capacidad productiva y nuestra oferta de productos y servicios.

Hemos llevado a cabo un analisis financiero exhaustivo que se adecua a la realidad del
inicio de una empresa en funcionamiento. Este analisis se basa en datos y proyecciones
realistas, o que nos da la seguridad de que estamos en el camino correcto. La
experiencia y el conocimiento adquiridos durante mas de diez afos de funcionamiento
nos proporcionan una base sélida para prever los retos y oportunidades que puedan

surgir.

En conclusion, puedo deducir que Pinalbal Proyectos y Servicios tiene todas las
condiciones para convertirse en una empresa rentable, fuerte y bien implantada en el
mercado. Sin embargo, reconozco que el éxito a largo plazo dependera de nuestra
capacidad para adaptarnos a las necesidades cambiantes de nuestros clientes. Es
crucial que mantengamos una relacién cercana con nuestro cliente principal y, a medida
que expandamos nuestra base de clientes, que ofrezcamos un servicio igual de atento

y personalizado a todos.

Ademas, existe un potencial significativo para introducir nuevos productos y servicios en
nuestro catalogo, lo que nos permitira atraer a un mayor nimero de clientes y satisfacer
una gama mas amplia de necesidades del mercado. La innovacion constante y la
adaptacion a las tendencias del mercado seran claves para nuestro crecimiento continuo

y para mantener nuestra posiciéon competitiva.

En resumen, con una planificacién cuidadosa, un enfoque en la satisfaccién del cliente
y una gestioén financiera prudente, Pinalbal Proyectos y Servicios esta bien posicionada
para prosperar y expandirse en el competitivo mercado del equipamiento comercial.

Estoy emocionado por el futuro y por las oportunidades que nos esperan.
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