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RESUMEN

Este proyecto tiene como principal objetivo la elaboracion de un plan de negocio para la
puesta en marcha de una empresa del sector del comercio al por mayor y al por menor
de repuestos y accesorios de vehiculos de motor (CNAE 4531), con sede en Santander
(Cantabria), donde se situaran sus oficinas de trabajo en un local co-working, contando
con cinco empleados que se ocuparan de gestionar la totalidad de la operativa y
garantizar el buen funcionamiento de la sociedad.

En primer lugar, se van a introducir y explicar las caracteristicas de la empresa, la cual
esta registrada bajo el nombre “Fast Oil”. Una empresa dedicada a la distribucion de
distintos aceites de automovil por todo el territorio espafiol, incluyendo tanto las
comunidades de la peninsula ibérica, como las Islas Baleares, las Islas Canarias y las
ciudades de Ceuta y Melilla. Posteriormente, se analizaran todos los aspectos
necesarios que permitan realizar un estudio de la viabilidad de este proyecto.

La idea principal con la que se crea esta empresa es la introduccién de aceites
empleados para automoviles en el mercado espafiol, contando con productos de alta
calidad y a un precio muy competitivo, diferenciandose de su competencia precisamente
por las dos variables mencionadas. Por ello, la rentabilidad sera obtenida via rotacion,
ya que la asequibilidad de los precios sera consecuencia de comercializar con margenes
reducidos, de tal modo que la estrategia de liderazgo en costes sera fundamental para
acaparar cuota de mercado vy, tras asentarse en el mercado, ser lider en la industria
nacional en la que opera.

La metodologia a utilizar en el presente trabajo consistira, tras una descripcién mas
detallada del plan de empresa con ayuda de un modelo CANVAS, en la realizacion de
tres presupuestos: uno de ventas, otro de inversiones y financiacion y otro de gastos,
incluyéndose en este ultimo los gastos tanto variables como fijos, que nos permitiran
obtener una cuenta de resultados previsional, ademas de un presupuesto de tesoreria
y un balance también de caracter previsional, que sera de utilidad para estudiar la
viabilidad del proyecto. Asimismo, se plantearan tres escenarios diferentes: original,
pesimista y optimista.
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ABSTRACT

The main objective of this project is to develop a business plan for the start-up of a
company in the sector of the wholesale and retail trade of motor vehicle parts and
accessories (CNAE 4531), whose headquarters is in Santander (Cantabria), where their
work offices will be located in a co-working space, with five employees who will be in
charge of managing the entire operation and guaranteeing the proper functioning of the
company.

First, the characteristics of the company, which is registered under the name "Fast QOil",
will be introduced and explained. A company dedicated to the distribution of different
automobile oils throughout the Spanish territory, including both the communities of the
Iberian Peninsula, such as the Balearic Islands, the Canary Islands and the cities of
Ceuta and Melilla. Subsequently, all the necessary aspects will be analyzed to allow a
feasibility study of this project to be carried out.

The main idea with which this company is created is the introduction of oils used for
automobiles in the Spanish market, with high-quality products at a very competitive price,
differentiating itself from its competition precisely because of the two variables
mentioned. Therefore, profitability will be obtained through rotation, since the affordability
of prices will be a consequence of marketing with reduced margins, in such a way that
the cost leadership strategy will be essential to grab market share and, after settling in
the market, be a leader in the national industry in which it operates.

The methodology to be used in this work will consist, after a more detailed description of
the business plan with the help of a CANVAS model, in the realization of three budgets:
one for sales, another for investments and financing and another for expenses (including
both variable and fixed expenses), which will allow us to obtain a estimated income
statement, as well as a treasury budget and a estimated balance, which will be useful to
study the viability of the project. Likewise, three different scenarios will be proposed:
original, pessimistic and optimistic.
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1. INTRODUCCION

El Trabajo Fin de Master trata de estudiar la puesta en funcionamiento y posterior
desarrollo de una empresa dedicada a la venta de aceites para motor, operando como
intermediario entre el proveedor y el cliente, de modo que la empresa se dedica a la
adquisicion de dichos productos y contratacién del transporte, logrando la mayor
satisfaccion del cliente en cuanto a plazos de entrega y precio.

En el Master de Direccion de Empresas en la Universidad de Cantabria podemos
encontrar un gran volumen de asignaturas que nos ayudaran a realizar correctamente
el Plan de Empresa, el cual nos servira para analizar si este proyecto es viable, ademas
de realizar una planificacion del proyecto y ayudarnos a obtener un conocimiento
profundo sobre la empresa, el sector y el entorno.

En el presente trabajo se va a analizar la puesta en funcionamiento de una empresa
dedicada a la distribucion y logistica, calculando las necesidades que haran falta para
este proyecto, tanto monetarias como de personal, a la vez se investigaran las fuentes
de financiacion, clientes y proveedores.

Con todo ello, el objetivo a medio-largo plazo consiste en ser el principal proveedor del
pais y posteriormente, si la operativa es eficiente, poder efectuar un plan de
internacionalizacion efectivo que permita a la empresa adentrarse en paises extranjeros
con grandes posibilidades de éxito. Finalmente, se obtendran conclusiones y se
analizaran si la empresa presente es viable o no.

1.1. PRESENTACION DEL PROYECTO

Mediante el presente documento se pretende establecer las bases para la creacion de
un modelo de negocio que permita llevar a cabo la distribucion de aceite para automovil
a cualquier rincon de la Peninsula.

Para ello, se estudiara la viabilidad de esta idea donde se analizaran las variables que
afecten a la constitucion de la empresa, la eleccion de esta actividad, la oportunidad de
negocio y otras variables (macro y microecondmicas) para situar el modelo de negocio
lo mas real posible.

1.2. MISION

Ser una empresa lider en la distribucion de aceite para vehiculos a motor, satisfaciendo
aquellas necesidades que surgen en los clientes, ofreciendo una calidad precio
inigualable y ofreciendo un valor afadido que nos diferencia del resto, siendo
responsables con el medio ambiente, eficientes y colaboradores con nuestro grupo de
interés.

1.3. VISION

Posicionarse como referente siendo la mayor empresa de distribucion en los diversos
canales que se ofrecen y acaparando la mayor cuota de mercado espafiol con el objetivo
de ampliar a mercados extranjeros con el objetivo de distribuir nuestro producto a
cualquier rincén del mundo.
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1.4. VALORES

Responsabilidad

Compromiso con el medio ambiente
Servicio

Lealtad

Eficiencia

1.5. OBJETIVOS

El principal objetivo de este proyecto es estudiar el funcionamiento de mercado en el
territorio espafiol y ver si es viable introducir una empresa que ofrezca el servicio de la
venta y distribucion de aceite para coche.

Para ello, se plantean una serie de objetivos especificos:

e Llevar a cabo un andlisis interno y externo del entorno, detectando las
dificultades que se presentaran para la empresa.

o Establecer un plan de marketing para darse a conocer entre nuestro publico
objetivo y plantear una estrategia adecuada para la captacién del target.

o Establecer unos objetivos, una mision y una vision de la empresa.

Llevar a cabo un plan financiero para conocer el desembolso inicial, el cash flow
necesario y otras variables econémico — financieras.

2. ANALISIS DE LA IDEA DE NEGOCIO

Para analizar la idea de negocio, se ha basado en lo que se conoce como el Modelo
Canvas. Esta herramienta permite obtener un resumen a golpe de vista de la actividad
y de cdmo se va a desarrollar, es decir, permite obtener una idea de como la empresa
va a crear, entregar y captar valor por el cliente realizando un estudio de los factores
gue se muestran en la tabla 2.1:
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Tabla 2.1: Modelo CANVAS
MODELO CANVAS

1.Propuesta de valor 2.Segmento de 4. Relacién con los 5. Fuente de Ingresos 7. Actividades Clave
clientes clientes
Aceptacion de

Canal directo a efectivo, tarjetas,

cliente final e| | * Llamadas paypal, * Investigacion y
Distribucion de aceite | | indirecto a talleres telefénicas contrareembolso desarrollo
de coche por Ia * Producto
Peninsula a corto 3.Canales * Ferias de 6. Recursos Clave * Servicio al cliente
plazo 'y en el| |+ Péaginaweb productos e Desarrollo de una
extranjero a largo | |« Redes sociales plataforma
plazo * Envios * Investigacion de Marketing, logistica,

e Llamadas clientes pagina web y

* Flyer producto

8. Socios Clave 9. Estructura de costes

Socios dispuestos a aportar capital para llevar a cabo la
operativa logistica de distribucion

Coste fijos y variables
Operador logistico
Salarios

Servicios publicos
Impuestos

Fuente: elaboracion propia
e Propuesta de valor:

El valor que se quiere transmitir al cliente es la idea de conseguir un aceite de la mejor
calidad a un precio realmente competitivo. El problema que se va a resolver es que tiene
la mayoria de las personas al comprar aceite. En primer lugar, es que los distribuidores
actuales no tienen precios atractivos y aunque entreguen rapido, desde Fast Oil se cree
que es prioritario que se compre al mejor precio y que se disponga de ello en la mayor
brevedad sin esperar dias. Se ofrece un aceite de alta calidad y con un plazo de entrega
bastante rapido y eficaz.

e Segmento de clientes:

Para analizar a que personas nos dirigimos, nos tenemos que poner en la piel de ellos
y pensar en lo que a ellos se les pasa por la cabeza y por qué cambiarian de proveedor.
La mayoria de ellos dicen lo mismo, y “es que para conseguir algo ya, eso se paga”. El
ejemplo se encuentra en internet, ya que la tendencia de las personas en comprar por
internet cada vez va mas en auge. Nosotros ofrecemos un producto proporcionado por
el fabricante y cumpliendo plazos de entrega a un precio inferior que el de la
competencia, y esto lo podemos hacer gracias a la ayuda del operador logistico y a su
bajo margen sobre el producto.

Por ello distinguimos dos tipos de canales. El canal directo que va orientado a la
pequefia compra de un consumidor final y el canal indirecto que es la compra que
realizan las empresas.

e Canales:

La idea principal es satisfacer la demanda de Santander, pero creemos que la mejor

opcion a medio y largo plazo es abrir el abanico de mercado y ofrecer nuestro producto
en toda la Peninsula. Por lo que contar con un OL es vital y mas si lleva afios de
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experiencia en este campo permitiendo distribuir el aceite del almacén hasta la tienda o
el domicilio del cliente, sin importar la cantidad que se compre.

e Relacion con los clientes:

Esta claro que son el pilar fundamental para que esto sobreviva y que gracias a ellos se
llevara a cabo, por lo que es necesario tener una muy buena relacidn y saber si estan
contentos con la compra que han realizado y ver si volverian a comprar, y para ello se
valoraran los resultados que se obtengan del estudio del departamento de post-venta y
ver las debilidades que existen para a futuro convertirlas en fortalezas.

e Fuente de ingresos:

La principal y unica fuente es la venta de aceite para coche en el mercado espafiol.
Nuestros clientes podran pagar en efectivo (contrarrembolso), con tarjeta / con paypal,
bizum o incluso a crédito si se trata de empresas.

e Recursos clave:

Nuestra propuesta se apoya en pilares que para nosotros son fundamentales como el
marketing que nos permita darnos a conocer, la logistica (OL) para distribuir el producto,
la pagina web que es nuestro canal de venta y el producto, ya que sin €l no se llevaria
a cabo la actividad.

e Actividades clave:

Dentro de este apartado, encontramos varios puntos a tratar como la investigacion y
desarrollo, el producto, el servicio al cliente y el desarrollo de una plataforma.

En primer lugar, la investigacion y desarrollo es un punto que tiene bastante peso ya
que estamos hablando de investigar nuevas lineas de mercado con otras marcas que
no sean BP y Castrol. En nuestra empresa hemos elegido estas marcas ya que en
cuanto a calidad / precio creemos que es lo mejor de mercado. No obtante, se estudia
agregar otras marcas de aceite para hacernos con una mayor cuota de mercado, ya que
es vital para diferenciarnos y conseguir nuestro objetivo a medio y largo plazo.

Como se ha comentado antes, el producto que tenemos se basa en dos marcas y se
implementara otras marcas para obtener mayor cuota y poder conseguir el objetivo
establecido, ya que, si no se implantan a corto y medio plazo otros fabricantes, no se
llegara a cumplir el objetivo.

En tercer lugar, es muy importante un servicio poste venta para ver no solo que el cliente
ha recibido el producto, sino que esta contento en cuanto a la calidad y al tiempo de
entrega y debemos asegurarnos de que repetira la compra, por lo que dar asistencia
tras la generacién del pedido y después de la venta, es vital. De esta manera,
abarcaremos la solvencia de posibles problemas en lo que se refiere al pedido, ya que
lo mas importante es que llegue el producto en las condiciones adecuadas y en plazo
establecido de entrega, que como se comentara posteriormente, se contara con cuatro
tipologias de servicio de 10, 14, 24 y 48/72 horas.
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Por ultimo y no menos importante, contaremos con una plataforma donde podremos
operar con los pedidos que nos ha volcado de la pagina web. El objetivo es establecer
una pagina web para el cliente final o las empresas y que compren el producto y ese
pedido caiga a una plataforma de gestion donde podremos controlar y operar con los
pedidos.

e Socios clave:

Para empezar a funcionar es necesario disponer de un capital con el que podamos
poner a funcionar la actividad, para ello es muy importante que no se recurra de
financiacion con coste ya que es muy arriesgado y los intereses muy elevados, ademas
sometemos a la empresa a realizar determinados pagos en tiempo y forma y puede que
si no hay ventas, no se tenga liquidez y se generen situaciones de impago. Por lo que
la empresa recurrira a la busqueda de capital sin coste a base de socios que quieran
formar parte de la idea.

e Estructura de costes:
Principales costes:

Como se ha comentado anteriormente, en nuestro precio de venta esta incluido varios
costes como el margen, el precio de venta, los costes logisticos etc...

Tabla 2.2: Gastos de la empresa

Gastos Importe % [ TOTAL
Aplicaciones informaticas 53.000,00 € 11%
Local 9.600,00 € 2%
Seguros 1.500,00 € 0,3%
Publicidad 120.000,00 € 24,9%
Gastos de renting 21.120,00€ 4,4%
Gastos de transporte 10.272,00€ 2,1%
Operador logistico 48.546,19 € 10,1%
Tasas e impuestos 1.200,00 € 0,2%
Gastos de personal 216.822,68€ 45%
Total gastos del periodo 482.060,87 €

Fuente: elaboracion propia

Aplicaciones Informaticas:

Se contara con una pagina web donde todos los clientes realizaran los pedidos y luego
se trabajara desde una plataforma web donde los trabajadores accederan para
gestionar la operativa a diario.

En la plataforma tendremos varios botones como clientes donde se grabara los distintos
compradores que tenemos diferenciando si pertenecen a canal directo o indirecto.
Dentro del catalogo se podra observar que productos vende la empresa en funcién del
grado de viscosidad, marca o en funcion del tipo de filtro que se desee aplicar. Dentro
del apartado de almacén, se podra acceder a los traspasos fisicos entre nuestros
almacenes, a la trazabilidad del IMEI que esta asociado a cada garrafa de aceite y que
gracias a el, podremos ver si se ha servido la misma lata a otro cliente. Otra subfuncion
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dentro de almaceén es el stock. Gracias a esta plataforma podremos acceder al stock del
que dispone el OL en sus almacenes. Se podran hacer movimientos y se visualizara el
stock historico.

El tercer apartado son las compras. Aqui tendremos los datos de nuestra gama de
proveedores, de los pedidos que se han solicitado y de los albaranes de compra. El
cuarto apartado son los pedidos. En este punto, tomaremos el control sobre la gestidén
de los pedidos, se vera en tiempo real el estado del pedido y sus movimientos. Ademas,
podremos ver la opcidon de los pedidos que nos va solicitando los clientes desde los
diferentes masters. Otros campos que se trabajaran desde la plataforma son las
devoluciones, las incidencias, los informes que se emiten a nivel interno sobre la
situacion de los pedidos, y lo mas importante, la facturacion, desde donde se gestionara
todos los cobros y donde estan establecidas las condiciones de pago de cada cliente.

Local:

Con el fin de abaratar costes, hemos solicitado presupuesto para una zona de trabajo
en la que en el precio estan incluidos todos los gastos. Este presupuesto se basa en
una oficina de 25 metros cuadrados donde se controlara que la operativa de la empresa
funciona correctamente. Se gestionaran toda clase de tareas, desde la generacion del
pedido hasta la postventa del producto.
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Imagen 2.1: Presupuesto zona de trabajo co-working

etc..

ESPACIO TECNICO COMPARTIDO SANTANDER SLP CIF:B-39855036
Calle Isabel La Catdlica, i1 Planta Primera CP 38007 SANTANDER CANTABRIA

espacio
tecnico
compartido

PRESUPLESTO N® 04 DE AGOSTO DE 2021

El COWORKING ETCSANTANDER... es tu espacio ideal para desarrollar tu actividad profesional, en el centra
de Santander. Para més detalle, visite nuestra web www.etcsantander.com o no dude en llamarnos 2l 653 B0

72 30.
CLIENTE ESTEBAN PEREZ SANTOS
DIRECCION -
CONTACTD estebanpsantosEgmailcom

POR USO DE MEDIOS DE PRODUCCION Y BIENES DE EQUIPD, SEGUN TARIFA / COWORKING /
TARIFA de lunes a viernes:

S PUEST OS PERMANENT ES 800.00 &
REPROGRAHA 0Dog
Servicio opciordl (Infusiones. café y agua mineral a dsposicion) NO INCLUIDO]
TOTAL 800.00 E,
LV.AL(21%) 168,00 €
TOTAL FACTURA MENSUAL 968,00 &

Servicios en sala (25m’): Proyector, Ordenador Mac. Apple TV, 2 redes WIFI, Pizarra magnética, Altavoz
inalambrico, Mobiliario de oficina, Aire acandicionada (renovacin de aire limpia continuo con filtras HEPA) y
calefaccion.

LA RESERVA DE LOS PUESTOS SE HACE EFECTIVA CON COMPROBANTE DEL INGRESD DEL S0% DEL MES EN
CUENTA. GRACIAS DE ANTEMAND.

En virtud de ba Ley Orgasica de Dutes de Caracter Personal (Ley 1S/899) & nfsrmames que sus dutes serin ncorporadss es ssestros ficheros mensales o isformasicos.
pudmnis eercer su derecto de scoms. cacelacon rectfoaon y Rz oen medan un excrtn o le sgaente drecon
ESPACID TECNICO COMPARTIDD SANTANDER SLP Colle |ssbel Ls [otaben ol Plants Primers 39007 Sestander
inzcrita en of Registro Mercastil de Cantabria, en of Toms 1167, Librs 0L Folis 83 nscripcion | Haja S 3245, CIF: B-3835S038.

Fuente: ETC Santander

Seguros:

La empresa contara con diversos seguros para cerciorarse que el pedido llega a destino
y no ha sufrido ningun dafio, y en este caso, poder reclamar al seguro en caso de que
haya algun tipo de incidencia como un extravio, robo etc.

Publicidad:

Uno de los pilares fundamentales es darse a conocer a nuestro publico objetivo. De
modo, que la empresa invertira aproximadamente 120.000€ en anuncios de radio, en
las redes sociales, Google ads, pancartas, flyer etc.

La empresa contara con una pagina web en la que se explique nuestro funcionamiento,
a lo que nos dedicamos y como se organiza en la operativa del dia a dia. Se dara uso
de los directorios mas famosos y se utilizaran herramientas de SEO y si es necesario,
SEM.
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La idea es darse a conocer por todo el mundo, por lo que la empresa tendra presencia
en las redes mas populares como tik tok, Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn etc.
Participara en foros para aconsejar a los clientes del aceite que deberan usar o cual es
el recomendado por su fabricante, como también se dara asistencia en la compra con
el objetivo de apoyar e incrementar la imagen de marca.

Por ultimo, se estableceran acuerdos entre empresas para intercambiar publicidad. Se
contara con apartados en la pagina web sobre banners de otras empresas, con el
objetivo de aumentar las visitas y estar mas presente en el dia a dia de los clientes.

Gastos de renting:

Para que los comerciales puedan acudir a las citas con los clientes, tendran disponible
un coche de empresa para utilizarlo unica y exclusivamente como método de transporte
en horario de trabajo. El coste que se ha calculado es de 21.200€ ya que el renting de
un vehiculo cuesta 220€ y hay que tener en cuenta que son 8 comerciales, por lo que
supone un coste mensual de 1.760€.

Gastos de transporte:

Se prevé que los comerciales recorran todo Espafia con el objetivo de cerrar ventas en
funcion del lugar que tengan establecido. Por lo que este gasto supone el coste del
combustible anualizado (10.272€). Teniendo en cuenta un recorrido de 80 kilémetros
diarios de media durante 321 dias laborales al afio, supone un coste mensual de 856€
en combustible.

Operador logistico:

Esta empresa nos proporciona stock para llevar a cabo la distribucion del producto a la
zona de Espafa, por lo que ademas de conocer como funciona la operativa de la
empresa, éstos nos cobran un porcentaje de cada producto que vendemos (5% sobre
precio de compra sin iva). De este modo, nos ahorramos el coste de almacén y de
personal para gestionar todos los pedidos. El coste total en funcion de las ventas
previstas es de 48546,19€.

Tasas e impuestos:
Como tasas e impuestos se hace referencia al coste de la puesta en marcha de la

constitucion de Fast Oil en Santander. Para ello los tramites a gestionar son los
siguientes:
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Tabla 2.3: Tramites
TRAMITES
Solicitud de NIF definitivo
Alta censal
Afiliacion/alta del empresario
Tesoreria General I.r?sc.ri’pci()n dela empresa
de la Seguridad Afiliacion/alta de trabajadores

Social Alta en sistema de cobertura de
riesgos de accidentes de
trabajo y enfermedad

Direcciéon General | Comunicacion de apertura de

Agencia Tributaria

de Trabajo centro de trabajo
Inspeccion de . :
Trabajo y Adquisicion y sellado de libro de

Seguridad Social visitas

Oficina de Empleo | Registro de contratos de trabajo
Camara de
Comercio de Hojas de reclamaciones
Cantabria
Fuente: elaboracion propia

Se debera solicitar el NIF definitivo y darse de alta en el censo en la Agencia Tributaria.
En segundo lugar, se debera dar de alta el empresario, se debera inscribir la empresa
y se daran de alta a los trabajadores que se van a contratar, de modo que estas
gestiones se llevaran a cabo en la tesoreria general de la seguridad social.

Por otro lado, se acudira a la direccion general de trabajo para comunicar la apertura de
nuestro centro de trabajo. Se adquirira y se sellara el libro de visitas en la inspeccion de
trabajo y seguridad social. Por ultimo, se debera acudir a la oficina de empleo para
registrar los contratos de trabajo y se debera adquirir las hojas de reclamaciones en la
camara de comercio de Cantabria.

En resumen:

Certificado negativo de denominacion: 13,52€

Notaria: 300€ firma de estatutos

Registro mercantil: 40€

Certificado digital: 14€

Asesoria especializada en constitucion de empresas: 800€

El total asciende aproximadamente a 1.167,52€, que, redondeando, aproximadamente
los gastos administrativos ascienden a 1.200€

Gastos de personal:
La empresa debera reforzar la imagen, para ello contratara a 8 comerciales para que se
distribuyan por todos los puntos donde se encuentre un posible comprador y cerrar las

mayores ventas posibles o acuerdos con empresas como puede ser el caso de talleres,
empresas de recambios etc.
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Por otro lado, contara con un grupo de 5 personas en la oficina para gestionar la
operativa en relacion con los pedidos, devoluciones, stock, compras e incidencias.
Teniendo en cuenta el convenio colectivo que se aplica en 2021, el salario bruto sera
el siguiente:

Tabla 2.4: Costes salariales

NO
Mes/trabajador trabajadores | Total mes
Auxiliar
administrativo 1.009,47 € 5 5.047,35 €
Comercial 1.050,19 € 8 8.401,52 €
Sumatorio 13.448,87 €

Fuente: elaboracion propia

Teniendo en cuenta los gastos sociales, los accidentes de trabajo, las enfermedades
profesionales, el desempleo y fogasa, el coste de distribuye de la siguiente manera:

Tabla 2.5: Porcentaje de cotizacion

Cotizacion Seg. Social I AT EP Desempleo FP FOGASA Total
Auxilizar administrativo 23,60% 2,45% 2% 5,50% 0,60% 0,20% 34,35%
Comercial 23,60% 2,45% 2% 5,50% 0,60% 0,20% 34,35%
Sumatorio

Fuente: elaboracion propia

Por lo que en total, la empresa debera asumir un coste a cargo de la empresa en relacién
a las variables descritas anteriormente, del 34,35% sobre el salario. De modo que el
coste que debera asumir la empresa teniendo en cuenta los costes asociados a cada
salario, el coste total se resume del siguiente modo:

Tabla 2.6: Coste total anualizado

Mes/trabajador N¢ trabajadores | Total mes | A cargo de la empresa | TOTAL EMPRESA/MES I TOTAL EMPRESA ANUALIZADO
Auxilizar administrativo 1.009,47 € 5 5.047,35 € 1.733,76 € 6.781,11 € 81.373,38 €
Comercial 1.050,19 € 8 8.401,52 € 2.885,92 € 11.287,44 € 135.449,31 €
Sumatorio 13.448,87 € 216.822,68 €

18.068,56 €

Fuente: elaboracion propia

De esta manera, el coste anualizado de los auxiliares administrativos resulta de una
cuantia de 81.373,38€ y el del comercial de 135.499,31 €, lo que hace que el coste total
ascienda a una suma de 216.822,68€, que, prorrateando a 12 meses, el coste mensual
resulta de la relacion entre el coste total entre 12 meses, siendo de 18.068,56 €, donde
se incluyen las pagas prorrateadas.

La manera en la que se ha imputado los comerciales a las provincias ha seguido una
regla de tres en funcién del numero de talleres de reparacion en Espana, desglosado
por provincias:
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Grafico 2.1: Talleres de reparacion segmentado por provincias
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Fuente: elaboracion propia

Como se aprecia en el grafico, y siguiendo el orden de izquierda a derecha, las
provincias donde hay mas talleres de reparacion y mas publico objetivo, en general, es
en primer lugar en Madrid, Barcelona y después Valencia.

Con el objetivo de ser lo mas eficiente posible, se contratara a 8 comerciales que se
distribuiran por todo el territorio espafiol con el objetivo de establecer lineas de venta y
cerrar acuerdos a la mayor brevedad para que la empresa comience a distribuir sus
productos y se asegure las ventas y sobrepase el limite de litros que se establecera en
el calculo del umbral de rentabilidad.

Para calcular las necesidades de personal de ventas (comerciales), se ha mantenido la
siguiente metodologia. El publico objetivo como se ha comentado es a través de un
canal directo e indirecto. Para éste ultimo, se han encontrado 45.256 talleres de
reparacion donde se establece que 8 comerciales a una media de 60 llamadas diarias
son 480 llamadas al dia, lo que supone abarcar al dia un 1,06% de los clientes y en 95
dias laborales se cubriria dicha demanda. La distribucion sera lo mas simétrica posible
para todos los comerciales.

Al tener una semana cinco dias laborales, el periodo de trabajo de los comerciales es
de 19 semanas, que posteriormente una vez concertadas todas las posibles citas, se
podra disminuir a mediados de afio, el personal de ventas y reducir el gasto al 50%
pasando de un gasto de 135.449,31€ a 67.724,66€ y aumentando en dicho valor el
beneficio bruto y en 54.179,73€ el beneficio neto (80% del beneficio bruto una vez
descontado el 20% del impuesto sobre sociedades).

En definitiva, el coste de la empresa se distribuye de la siguiente manera:
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Grafico 2.2: Estructura de los costes
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Fuente: elaboracion propia

Como se observa, el mayor peso es el coste de personal que representa el 45% del total
(216.822,68€). Después se encuentra la publicidad que hace referencia al 25%
(120.000€). En ultimo lugar, se encuentra el coste de las aplicaciones informaticas, que
representa el 11% sobre el total (48.546,19€).

3. ESTUDIO DE MERCADO

La idea del proyecto se basa en distribuir aceite para automoévil a los principales
consumidores, que son los talleres de reparacién. En primer lugar, se iba a plantear un
almacén como centro logistico ubicado en Santander, pero es mas eficiente contratar
un operador logistico (en adelante OL) con un almacén en Alovera que nos permita
distribuir el producto en diferentes servicios, de 10, 14, 24 o0 48/72 horas. Es el tiempo
que el producto tardaria en llegar a las manos del consumidor.

Para ello, vemos que Cantabria dispone de 564 talleres y creemos que, mediante una
estrategia basada en costes, es medianamente sencillo abarcar una cuota de mercado
suficiente como para llegar al umbral de rentabilidad y potenciar el crecimiento de esta
idea que se propone.

Como se ha comentado anteriormente, cuanto mas urgente sea el servicio, mas caro es
y por tanto mas desventaja obtendremos a corto plazo, pero la idea de utilizar un OL
nos situa a medio y largo plazo en una situacion totalmente favorable que nos permite
abrirlos a todo el mercado nacional sin ningun coste adicional que repercuta
directamente.
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Gréfico 3.1: numero de talleres en Espafia (2021)

CUANTOS SON...
® Concesionarios

y servicios oficiales:
6.292 establecimientos

13,9%

® Talleres en red
10.520 establecimientos

23,2%

® Talleres independientes
28.444 establecimientos

0.2,9%

Fuente: interempresas.net

Como se puede observar, el 14% aproximadamente de los talleres pertenece a
concesionarios y servicios oficiales, el 23% a talleres en red y el 93% a talleres
independientes, por lo que parte de nuestro publico objetivo que nosotros definimos que
es un canal indirecto, es de aproximadamente de 45.256 establecimientos.

4. ANALISIS DEL PRODUCTO

El aceite de motor tiene como objetivo lubricar todo tipo de motores de combustion
interna, es decir, crea una pelicula reduciendo el roce entre los metales, alargando de
esta manera su vida util. Otra funcion que tiene es la de limpiar, ya que inhibe la
corrosidon y ademas, transmite y reparte el calor lejos de las partes moviles. Los primeros
aceites surgen de la extraccion de grasas animales y vegetales. A medida que la
tecnologia ha ido creciendo hasta niveles estratosféricos y tras avanzar las exigencias
de los motores por parte de los fabricantes, se empez6 a tratar el petréleo para usarlo
como aceite de mayor calidad y acorde a las necesidades establecidas por los
fabricantes. Por ello, estan constituidos de carbono e hidrégeno que permiten una
mejorar las cualidades del mismo.

Poco a poco, tras el avance cientifico, se estan dejando obsoletos ciertos aceites y estan

siendo remplazados por los sintéticos que estan originados en laboratorios, con
prestaciones muy superiores a las derivadas del petroleo.
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Imagen 4.1: Tiempos de lubricacion de un motor

TIEMPOS DE LUBRICACION DE UN MOTOR

Este es el tiempo que tarda el aceite de motor en llegar al dltimo punto
de lubricacién en el arranque en frio (0°C).

Viscosidad SW-XX Viscosidad 10W-XX Viscosidad 15W-XX

Fuente: compralubricantes.com

Dicho esto, la clasificacion de los aceites se establece en funcién de la viscosidad y del
lubricante por tipo de servicio (API).

En cuanto a la viscosidad:

Tabla 4.1: Tipologias de aceites segun viscosidad

indice de viscosidad Temperatura
ow -35°C
5W -30°C
10W -25°C
15W -20°C
20w -15°C

Fuente: elaboracion propia

Cuanta menor sea su viscosidad, mejor llegara a todos los rincones, lo que
proporcionara un buen arranque en frio. Incluso podria disminuir el consumo de
combustible. Por otro lado, una viscosidad elevada puede ser un problema ya que no
fluye lo suficientemente rapido a bajas temperaturas.

La segunda cifra la marca el fabricante del vehiculo, ya que éste recomienda una
temperatura 6ptima para que el vehiculo responda al maximo rendimiento en cualquier
momento.

Por tanto, el nivel de viscosidad debe ser el 6ptimo para que el aceite no sea tan
escurridizo y pueda crear una pelicula y tampoco debe ser excesivo ya que puede
generar sobrecalentamiento y en cualquier caso, puede perder potencia. Para ello se
hace una distincion: Aceites multigrado y monogrado.

Los aceites monogrado estan disefiados para trabajar entre temperaturas con poco
rango de amplitud. En el mercado se puede encontrar aceites monogrado SAE 10, SAE
20, SAE 30 y SAE 40, entre otros.

Por otro lado, los aceites multigrado estan disefados para un rango mas amplio de
temperaturas por lo que tienen baja viscosidad. Algun ejemplo:

SAE 5W-30

SAE 10W-40
SAE 15W-40
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En conclusion, para una mayor proteccién en frio, se recurrira a un aceite que tenga el
primer numero lo mas bajo posible y para mayor proteccion en caliente, se debera tener
un numero elevado en el segundo.

En cuanto a la clasificacion API (Instituto de Petroleo Americano), aparece en todos los
aceites y consta de dos letras. La primera letra determina el tipo de combustible para el
que fue disefado siendo de una “C” para motores diésel y una “S” para gasolina. La
segunda letra indica la calidad del aceite por orden alfabético, de modo que cuanto
mayor sea la letra, mayor sera la calidad. Actualmente API- SN es el nivel con mayor
calidad para motores de explosion (gasolina).

Por ultimo, hay una tercera caracteristica, implantada por la Asociacion de e
constructores europeos de automéviles (ACEA) que hace la siguiente distincion:

e Para especificaciones A1/B1: Son aceites para motores gasolina y diésel de baja
viscosidad y friccion, cuya viscosidad es estable a temperaturas elevadas.
Dependiendo de las indicaciones del fabricante, para ciertos motores no es
apropiado el uso de este tipo de aceite.

e Para especificaciones A3/B3: Se usa para motores de gasolina y diésel mas
estables, ayuda a mantener el grado durante largos periodos de cambio de aceite y
pueden ser usados en cualquier época del afio. Es un aceite recomendable ya que
mantiene sus propiedades bajo condiciones extremas.

e Para especificaciones A3/B4: Estan compuestos por un tipo de aceite que cumple
con las especificaciones anteriormente nombradas en el A1/B1 y A3/B3. Se puede
usar para coches con motores gasolina y diésel.

o Para especificaciones A5/B5: Se usa para motores diésel y gasolina de altas
prestaciones. Pueden ser inapropiados para su uso en algunos motores.

Desde Fast Oil, queremos trabajar con las mejores marcas de mercado en cuanto
calidad / precio. Por eso optamos por elegir desde un primer momento al fabricante de
BP y Castrol, sin descartar la idea de una ampliacién de fabricantes.

Dicho esto, la gama de productos que se va a ofrecer para estas marcas es la siguiente:

e 0W30

e 5W30

¢ 10W50

e 15W40

Como se observa, consta de dos cifras. La primera muestra el indice de viscosidad a
bajas temperaturas e indica la temperatura minima a la que el aceite conserva su
viscosidad en las mejores condiciones.

5. PROVEEDOR

Todo el stock que necesita Fast Oil esta proporcionado por nuestro operador logistico.
Ellos se encargan de comprar el stock que se les indique, nos proporcionan un espacio
de almacenaje y gestionan con las empresas de transporte los envios. De modo que
nosotros unicamente nos preocupamos de tener el stock disponible para que no haya
roturas y les indicamos que productos necesitamos bajo un estudio de los productos
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que mas se demandan. Por tanto, no sabemos a quien ni cdmo compra el operador
logistico. Ellos nos pasan unos precios de compra y luego hay que incorporarlo el mark
up en cada uno que se venda.

Por otro lado, comprobamos que toda la operativa logistica se esta llevando a cabo en
tiempo y forma, de modo que por eso se decidio tener una sede en Santander, para
poder gestionar los pedidos, devoluciones, stock, facturacion etc.

6. OPERADOR LOGISTICO

Como se ha comentado, el coste del operador logistico es del 5% de mark up que se
establece sobre el precio de compra sin tener en cuenta el IVA. Dentro de ese canon,
esta incluido varios gastos como por ejemplo la financiacion que nos realiza el OL al
comprar el producto y no tener que asumirlo nosotros, por lo que es un riesgo que no
asume la empresa.

Los gastos de personal por trabajar con la gestion de los pedidos en almacén tampoco
los cubre nuestra empresa, como tampoco los gastos de almacén, alquiler, suministros
etc. Nosotros renunciando a un 5%, dejamos de asumir esos costes y unicamente
contamos con los mas representativos que se indican en el epigrafe de la estructura de
costes.

7. TRANSPORTE

Para nosotros el objetivo fundamental es realizar la entrega en el menor tiempo posible
y cumpliendo los plazos. Por ello vamos a contar con varios proveedores para barajar
cada casuistica y elegir el Courier que mejor convenga en funcién del pedido y el
destino.

La lista con la que contamos es la siguiente:

ASM CENTRAL (GLS)
DELTA

CLC

SENDING

LR MENSAJEROS

El ambito geografico que vamos a abarcar consta de dos procesos. En primer lugar, se
abarcara todo el territorio de la peninsula incluyendo Canarias, Baleares, Ceuta y
Melilla. Si el proceso funciona bien, se pretende un proceso de expansion a la Unién
Europea:
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Imagen 7.1: Proceso de expansion

/%

Fuente: prezi.com

La internacionalizacién es un proceso posterior a la puesta en marcha, por lo que no es
objeto de estudio en este trabajo, ya que depende de muchas variables que se tienen
que llevar a cabo.

Volviendo a los proveedores, se analizaran aquellos que nos permita una mejor
adaptacion en la entrega de los pedidos. Para ello se analizara uno a uno:

e ASM CENTRAL

Mas conocido como GLS. Es una empresa cuya sede esta ubicada en Madrid y es desde
donde lleva a cabo toda la centralizacion de la informacion. Esta empresa nos permite
entregar los pedidos en 3 modalidades disponibles:

Para aquellos pedidos que no superen los 10 kilos:

Tabla 7.1: Tarifas de transporte de pedidos <10kg ASM Central

Pedidos < 10 kilos

Servicio entrega Tarifa
14 horas 5€ + 0,1€ por cada 3 kildémetros

24 horas 3,5€

48/72 horas 2,5€

Fuente: elaboracion propia

Para aquellos que estén entre los 10 y los 50 kilos:
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Tabla 7.2: Tarifas de transporte de pedidos entre 10 y 50 kg ASM Central

Pedidos > 10 <50 kilos

Servicio entrega Tarifa
14 horas 7€ + 0,25€ por cada 3 kildmetros
24 horas 6€
48/72 horas 4,5€

Fuente: elaboracion propia
Para aquellos que superan los 50 kilos, GLS no dara servicio.
o DELTA
Esta empresa esta especializada en el reparto en los alrededores de Catalufa por lo
que todos los pedidos que caigan en esa zona se entregaran a este Courier.

Sus tarifas:

Para aquellos que no superen 12 kilos:

Tabla 7.3: Tarifas de transporte de pedidos <12kg DELTA

Pedidos < 12 kilos

Servicio entrega Tarifa
14 horas 6€ + 0,05€ por cada kildbmetro
24 horas 4€
48/72 horas 2€

Fuente: elaboracion propia
Para aquellos que se superen 12 y no rebasen 40 kilos:

Tabla 7.4: Tarifas de transporte de pedidos entre 12 y 40 kg DELTA

Pedidos > 12 <40 kilos

Servicio entrega Tarifa
14 horas 8,5€ + 0,1€ por cada kildmetro
24 horas 6,5€
48/72 horas 4€

Fuente: elaboracion propia
e CLC (Asigna)

Esta empresa realiza entregas Unicamente en las Islas Canarias por lo que solo reparte
en esa zona, descartando el resto. Su tarifa es la siguiente:

Para aquellos que no superan los 15 kilos:
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Tabla 7.5: Tarifas de transporte de pedidos <15kg CLC
Pedidos > 15 kilos

Servicio entrega Tarifa
14 horas 5,5€ + 0,05€ por cada kildmetro
24 horas 4,5€
48/72 horas 3€

Fuente: elaboracion propia
Para los que se encuentran entre 15 y 40 kilos:

Tabla 7.6: Tarifas de transporte de pedidos entre 15y 40 kg CLC

Pedidos < 15 < 40 kilos

Servicio entrega Tarifa
14 horas 8,5€ + 0,1€ por cada kilémetro
24 horas 7€
48/72 horas 5€

Fuente: elaboracion propia

e SENDING:

Esta empresa realiza repartos tanto a peninsula como a islas como GLS. La ventaja es
que es un servicio mas economico. La desventaja es que no tienen tan buena gestion
sobre los pedidos como GLS. Sus tarifas son las siguientes:

Para pedidos inferiores a 20 kilos:

Tabla 7.7: Tarifas de transporte de pedidos <20kg SENDING

Pedidos > 20 kilos

Servicio entrega Tarifa
14 horas 4,5€ + 0,05€ por cada kilémetro
24 horas 3€
48/72 horas 2€

Fuente: elaboracion propia
Para aquellos comprendidos entre 20 y 50 kilos:

Tarifa 7.8: Tarifas de transporte de pedidos entre 20 y 50 kg SENDING
Pedidos < 20 < 50 kilos

Servicio entrega Tarifa
14 horas 6,5€ + 0,1€ por cada 3 kilémetros
24 horas 5,5€
48/72 horas 4€

Fuente: elaboracion propia
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e LR MENSAJEROS:

Esta empresa realiza pedidos dentro de la comunidad de Madrid independientemente
del peso por un coste de 80 euros entregando los pedidos en el dia. Es una de las
empresas que esta orientada a la venta masiva (canal indirecto) cuyo coste dentro de
la provincia madrilefia es de 80 euros y realiza entregar en cualquier punto de la
peninsula en el plazo.

Tabla 7.9: Tarifas de transporte de pedidos <210kg LR MENSAJEROS

Pedidos > 210 kilos

Servicio entrega (peninsula) Tarifa
En el dia (Madrid) 70€
48/72 horas (Peninsula) 100€ + 1,5€ por kilémetro

Fuente: elaboracion propia
Para aquellos que superen los 210 kilos y no sobrepasen 800 kilos:

Tabla 7.10: Tarifas de transporte de pedidos entre 210 y 800 kg LR MENSAJEROS

Pedidos < 210 < 800 kilos

Servicio entrega (peninsula) Tarifa
En el dia (Madrid) 100€
48/72 horas (Peninsula) 200€ + 1,5€ por kilémetro

Fuente: elaboracion propia

8. ANALISIS DAFO

El analisis DAFO o FODA, es una metodologia de estudios que nos permite a golpe de
vista, ver la situacién de la empresa o de un proyecto, analizando dos entornos, el
interno (Debilidades y Fortalezas) y el externo (Amenazas y Oportunidades).

El objetivo de esta herramienta es estudiar la situacion de la empresa y tras ver los
puntos fuertes y débiles, realizar un analisis y tomar una serie de decisiones actuales y
futuras para potenciar aquello que nos supone una debilidad y una amenaza por una
parte y potenciar aquello que nos hace ser pioneros y fuertes en el mercado, las
oportunidades y fortalezas.

Tras realizar un estudio, el analisis DAFO de Fast Oil es el siguiente:
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Figura 8.1: DAFO
A

Oportunidades

Adaptarse a las necesidades

Analisis Interno
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productos con una calidad /
precio muy buena

A 4

Fuente: elaboracion propia

La ventaja principal que ofrece la empresa es la de saber adaptarse a las necesidades
actuales de un mercado que no esta muy satisfecho. Los talleres compran un aceite por
encima de nuestros precios, incluso comprando a granel en dimensiones volumétricas
elevadas como bidones de 208 litros.

Las personas / empresas buscan adquirir un producto con calidad como el que ofrecen
diversos proveedores, a un precio competente y con un plazo de entrega eficiente que
no genere incidencias en las entregas. Por otra parte, la empresa tiene un servicio
adicional que es la de establecer la recogida del aceite usado a través de una empresa
que lo recoge de forma totalmente gratuita por cualquier punto de la peninsula.

Por ello nuestra empresa establece una pagina web con ambito nacional en el que
pueden acceder dos tipos de clientes, los mayoristas (empresas) y el pequefo
consumidor (canal directo), desde donde realizaran los pedidos y podran tener
seguimiento del pedido en todo momento.

Gracias a la logistica con la que desarrollamos nuestro trabajo y al lado de un operador
logistico abalado por varios afios de experiencia en el sector, establecemos una unién
de procesos que nos permite llevar a cabo la distribucion de un pedido a cualquier parte
de la Peninsula en el plazo que el cliente desee asumir y en funcion del grado de
emergencia.

Dado que el operador logistico ya existe actualmente operando a gran escala con miles
de pedidos al dia, y ademas con una gran experiencia en el sector, por lo que no cabe
duda que, gracias a la profesionalidad y responsabilidad por parte de Eurologistica,
podemos solventar cualquier problema respecto a los recursos necesarios y a los
medios estratégicos establecidos por los mismos. Podemos optar por todo tipo de
soluciones desde la manipulacion, el almacenaje, los sistemas integrados de
comunicacion y gestion, la distribucion y transporte hasta la logistica inversa.

Ademas, abarca una logistica bastante completa, desde productos tecnolégicos como

opera en la actualidad, la logistica promocional (merchandising / publicidad en el punto
de venta o PLV) y la logistica en comercio electronico.
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Otra gran oportunidad con la que cuenta la empresa es con la gestion del transporte.
N6 soélo van a controlar el estado de los pedidos los propios agentes de transportes, si
no desde almacén también se va a controlar, y desde la central de Fast Oil en
Santander, contaremos con personal totalmente cualificado para poder llevar un control
sobre todos los pedidos, realizando estudios y diversos informes que permitan contar
en tiempo real con el estado de los pedidos.

Gracias al ahorro en la diferente estructuracion de los costes, la estructura del OL y el
Transporte, nos permite establecer sinergias y eso nos ayuda a establecer una ventaja
competitiva contra la competencia ya que nuestro coste es bastante reducido.

Por otra parte, dentro del analisis externo, hay otro factor vital a tener en cuenta: las
amenazas. En este caso la principal amenaza es el crecimiento que esta sufriendo el
sector ante la demanda que esta surgiendo, de modo que la competencia crece y eso
Nnos supone una amenaza, y aunque tengamos una operativa logistica y un transporte
eficiente, no sélo basta con eso, ya que deberemos competir en precios con ellos para
poder acaparar cuota de mercado.

Por eso nos basaremos en una estrategia basada en costes y disminuyendo nuestro
margen, establecemos una politica que nos permita adquirir cuota de mercado, siempre
y cuando llevemos una fuerte campafia de marketing para que nuestro target nos
conozca y podamos fidelizarlo poco a poco, y para ello la empresa invertira 120.000€
en todo tipo de publicidad.

Respecto al analisis interno y mas en concreto a las debilidades, la empresa cuenta con
competencia establecida en el mercado y con experiencia (Amazon, Autodoc, Endado,
Feuvert, Carrefour etc) que suponen una debilidad ya que ellos cuentan con experiencia
y una marca establecida. Para nosotros es una debilidad tener una imagen de marca
que no es conocida por nadie, ya que nuestra imagen esta en desventaja con el resto
de competencia y tampoco tenemos una cartera con la que nos aseguramos un minimo
de ventas.

Respecto al otro factor interno, la empresa cuenta con varias fortalezas. En primer lugar,
trabaja de la mano de empresas que llevan en su sector durante afios y trabajando con
un volumen bastante grande, por lo que sabemos que estamos trabajando con una
empresa totalmente eficiente. Ademas, va a ser bastante dificil mejorar nuestros precios
ya que, al obtener sinergias, nos permite jugar con el precio de venta, de modo que,
estableciendo un porcentaje de comisién pequefio, nos permite introducir un producto a
un precio muy atractivo en el mercado.

Como se ha comentado anteriormente, el OL esta capacitado para gestionar una gran
cantidad de pedidos, ademas, cuenta con un avance tecnolégico que le va a permitir los
cuellos de botella considerablemente, por lo que la capacidad de gestionar pedidos sera
mayor.

Desde la oficina, se contara con un desarrollo tecnoldgico que permitira trabajar desde
una plataforma web y gestionar toda la operativa de la empresa, enlazando nuestra web
con el CRM que utilizan en almacén, de modo que va a estar todo conectado para un
funcionamiento y un desarrollo mas compacto, y en consecuencia, mas eficiente.

Para llevar a cabo este proceso, se contara con un desembolso de aproximadamente
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de 50.000€ mas 3.000€ de la pagina web desde donde realizaran los pedidos nuestros
clientes.

Como valor anadido, la empresa contara con un servicio de recogida de aceite para todo
aquel cliente que lo desee, de manera totalmente gratuita tanto para el cliente como
para nosotros. Se ha acordado con la empresa SIGAUS (Sistema de Gestion de Aceites
Industriales Usados en Espafa) un acuerdo en el que establecen aproximadamente 160
puntos de recogida en todo Espafia.

9. ESTIMACION DE INGRESOS MENSUALES

Segun una entrevista realizada a Mikel Azcarate, director del area de desarrollo
estratégico de Seinsa Autofren, “La industria del recambio de automovil crece en
Espana un 24% el primer semestre de 2021 por miedo al COVID — 19”. El sector de la
reparacion ha experimentado un notable crecimiento respecto al ano pasado debido a
la inseguridad, por lo que se discrimina al transporte publico, de modo que ha
aumentado el privado y es debido principalmente a tres causas, la incertidumbre
econdmica, el envejecimiento del parque automovilistico y el propio miedo al contagio
por COVID. En el caso de Seinsa, ha potenciado las ventas un 45% respecto al primer
semestre de 2020, estipulando un crecimiento del 40% en los proximos tres afos.

Dicha estimacioén se ve afectada por el indice de precios al consumo (en adelante IPC),
herramienta que se usa para medir la variaciéon de los precios de determinados
productos en un periodo de tiempo dado. De modo que, si este indice aumenta, esto se
refleja negativamente en el bolsillo de la sociedad, ya que se reduce su capacidad de
compra y/o ahorro. Respecto a nuestra politica, creemos que un aumento en el IPC no
va a afectar a nuestras ventas directamente, ya que, si establecemos una estrategia
basada en costes, vamos a proporcionar el producto a un precio muy competente y
dicho aumento nos beneficiara:

Grafico 9.1: Incremento IPC

. Fast Oil Empresa X Diferencia
60,00 € 17,00 €
49,50 €
50,00 € 45,00 € 47,25€ 16,50 €
40,00 € 16,00 €
30,008 31,504 33,009
30,00 € 15,50 €
20,00 € 15,00 €
10,00 € 14,50 €
0,00 € 14,00 €
Precio venta Incremento IPC5%  Incremento 10%

Fuente: elaboracion propia

Partiendo de la base inicial en la que el IPC no afecta al precio, la diferencia es de 15€
(45€-30€). En el segundo escenario, el IPC aumenta los precios en un 5% por lo que la
diferencia de precios varia con respecto a la situacion inicial ya que la diferencia ahora
es de 15,75€ (47,25€- 31,5€). En el ultimo escenario, esa diferencia sigue creciendo a
medida que crece el IPC respectivamente. En esta situacion el IPC ha subido un 10%
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respecto a la situacion base y se aprecia que ahora la diferencia es de 16,5€ (49,5€-
33€).

Grafico 9.2: Variacion mensual del PIB 2020-2021
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Fuente: eleconomista.es

Segun se aprecia en el grafico, la tendencia del IPC desde Enero de 2020 a Agosto de
2021 sigue una tendencia alcista, por lo que es posible que la tendencia a medio / largo
plazo que tiene, se siga cumpliendo.

En conclusion, se prevé que sea posible que el IPC mantenga una tendencia creciente
y eso para nuestra empresa es una ventaja a tener en cuenta frente a los competidores
que tienen una politica de precios y un margen mas elevado.

Como se ha comentado anteriormente, vamos dirigido a un publico objetivo de
mayoristas integrado por mas de 45.256 talleres en red, de reparacion y concesionarios.

Tabla 9.1: Estimacion de ingresos mensuales

ESTIMACION DE INGRESOS MENSUALES € Sumas  ENE FEB MAR AR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC
Aceite 2404303 202302 209082 207567 216416 222617 209917 194100 179611 175031 180966 194566 212628
TOTALVENTAS 2404803 2023020 209082 207567 216416 22617 209917 194100 179611 175031  180.966 194566 212628

Fuente: elaboracion propia

Se establece que gracias a una red de 8 comerciales y a la publicidad, se consiga una
facturacién media de 200.000€ mensuales, lo que supone la venta de aproximadamente
10.000 productos. Al trabajar para un canal indirecto compuesto de mayoristas, se
estima que se podrian conseguir las ventas indicadas. En base al crecimiento industrial
del sector de la reparacion en un 24% y a las tres causas comentadas anteriormente en
el primer semestre de 2021, nosotros estimamos un crecimiento medio a lo largo del
ano del 4,5%.

En el mes de Enero se estiman las siguientes ventas:
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Tabla 9.2: Desglose de ventas en enero

Marca Modelo UNIDADES VENTA | INGRESOS | BENEFICIO | COSTE OL
BP Visco 5000 M 5W30 C3 200 1.472,73 € 294,55 € 58,91 €
BP Visco 7000 5W30 125 1.084,71 € 216,94 € 43,39 €

Castrol GTX 15W40 A3/B3 115 1.986,36 € 397,27 € 79,45 €
BP Visco 2000 A3/B3 15W40 80 1.514,71 € 302,94 € 60,59 €
BP Visco 5000 C2 OW30 75 613,64 € 122,73 € 24,55 €
BP Visco 5000 C4 5W30 160 1.256,20 € 251,24 € 50,25 €

Castrol CRD Multi CI-4/E7 15W40 75 1.420,04 € 284,01 € 56,80 €

Castrol GTX 15W40 A3/B3 160 991,74 € 198,35 € 39,67 €

Castrol Magnatec 5W30 C3 80 1.580,17 € 316,03 € 63,21 €
BP Visco 5000 M 5W30 C3 135 2.888,55 € 577,71 € 115,54 €

Castrol Power 1 Racing 4T 10W50 65 531,82 € 106,36 € 21,27 €

Castrol Power 1 4T 15W50 100 785,12 € 157,02 € 31,40 €

Castrol Power 1 Racing 4T 10W50 100 2.140,50 € 428,10 € 85,62 €

Castrol Power 1 4T 15W50 135 2.956,61 € 591,32 € 118,26 €
BP Visco 5000 C4 5W30 130 2.997,52 € 599,50 € 119,90 €

Castrol Edge LL Titanium FST 5W30 90 810,74 € 162,15 € 32,43 €

Castrol Edge LL Titanium FST 5W30 70 1.614,05 € 322,81 € 64,56 €

Castrol Magnatec Stop-Start 5W30 A5 107 2.467,19 € 493,44 € 98,69 €

Castrol Magnatec Stop-Start 5W30 C2 180 4.150,41 € 830,08 € 166,02 €

Castrol GTX 5W30 C4 280 6.456,20 € 1.291,24 € 258,25 €

Castrol Magnatec Stop-Start 5W30 A3/B4 160 3.820,17 € 764,03 € 152,81 €

Castrol Magnatec Stop-Start 5W30 A5 180 1.322,48 € 264,50 € 52,90 €

Castrol Magnatec Stop-Start 5W30 C2 103 758,45 € 151,69 € 30,34 €
BP Visco 7000 5W30 70 1.729,75 € 345,95 € 69,19 €
BP Visco 5000 C2 OW30 140 3.459,50 € 691,90 € 138,38 €

Castrol Magnatec 5W30 C3 185 1.362,27 € 272,45 € 54,49 €

Castrol Edge Titanium 5W30 C3 135 3.335,95 € 667,19 € 133,44 €

Castrol Edge 5W30 M 95 2.347,52 € 469,50 € 93,90 €

Castrol Magnatec Stop Start OW30 C2 160 3.953,72 € 790,74 € 158,15 €

Castrol GTX 5W30 RN17 120 3.163,64 € 632,73 € 126,55 €

Castrol GTX 5W30 C4 135 994,09 € 198,82 € 39,76 €

Castrol GTX RN-SPEC 5W30 RN 720 85 2.311,16 € 462,23 € 92,45 €

Castrol Edge Titanium FST OW30 A5/B5 105 3.028,51 € 605,70 € 121,14 €

Castrol Edge Titanium 5W30 C3 80 720,66 € 144,13 € 28,83 €

Castrol Edge Titanium FST OW30 113 3.352,64 € 670,53 € 134,11 €

Castrol Edge LL Titanium FST 5W30 160 4.827,77 € 965,55 € 193,11 €

Castrol Edge 5W30 M 70 630,58 € 126,12 € 25,22 €

Castrol Edge Titanium 5W30 C3 80 2.413,88 € 482,78 € 96,56 €

Castrol Edge 5W30 M 140 4.270,58 € 854,12 € 170,82 €

Castrol Edge Titanium 5W30 C1 115 1.321,07 € 264,21 € 52,84 €

Castrol Magnatec Stop-Start 5W30 A3/B4 60 441,82 € 88,36 € 17,67 €

Castrol Edge Titanium 5W30 C1 70 2.597,52 € 519,50 € 103,90 €

Castrol Magnatec 5W30 C3 10 8.250,00 € 1.650,00 € 330,00 €

5033 100.132,75 €] 20.026,55 €| 4.005,31 €
80.106,20 €

Fuente: elaboracion propia

Segun la tabla anterior, se observa la marca, el modelo, las caracteristicas del aceite,
las unidades que se estiman vender de cada uno, el ingreso y beneficio por producto y
por ultimo, el coste del operador logistico.

En Enero se estima que se va a vender 5.033 unidades, se va a ingresar 100.132,75€
de los cuales el beneficio es de 20.026,55€ y el coste logistico asociado al mes de Enero
es de 4.005,31€.

En la siguiente tabla se adjunta un resumen anual de la facturacion estimada que se

espera:
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Tabla 9.3: Desglose mensual de facturacion

FACTURACION BENEFICIO COSTE OL COSTE TOTAL
ENERO 100.132,75 € 20.026,55 € 4.005,31 € 80.106,20 €
FEBRERO 104.154,41 € 20.830,88 € 4.166,18 € 83.323,53 €
MARZO 103.627,36 € 20.725,47 € 4.145,09 € 82.901,88 €
ABRIL 108.579,50 € 21.715,90 € 4.343,18 € 86.863,60 €
MAYO 112.256,60 € 22.451,32 € 4.490,26 € 89.805,28 €
JUNIO 106.592,49 € 21.318,50 € 4.263,70 € 85.273,99 €
JULIO 98.521,79 € 19.704,36 € 3.940,87 € 78.817,43 €
AGOSTO 91.099,74 € 18.219,95 € 3.643,99 € 72.879,79 €
SEPTIEMBRE 89.019,60 € 17.803,92 € 3.560,78 € 71.215,68 €
OCTUBRE 91.797,87 € 18.359,57 € 3.671,91 € 73.438,29 €
NOVIEMBRE 98.890,72 € 19.778,14 € 3.955,63 € 79.112,58 €
DICIEMBRE 108.981,96 € 21.796,39 € 4.359,28 € 87.185,57 €

TOTAL 1.213.654,79 € 242.730,96 € 48.546,19 €

Fuente: elaboracion propia

970.923,83 €

Como se aprecia, la facturaciéon anual asciende a 1.213.654,79€ a lo largo del afo. El
beneficio esperado es de 242.730,96€ de los cuales, el coste del operador logistico hace
referencia a una cantidad de 48.546,19€. Por diferencia entre la facturacion y el
beneficio, surge el coste total que asumira la empresa durante el primer afio, siendo
éste de 970.923,83€.

Para elegir unas ventas, nos hemos basado en estudiar la cantidad de vehiculos a motor
que hay en Espanfa registrados, sin tener en cuenta los eléctricos ya que éstos no usan
nuestro aceite puesto que el mecanismo del motor / generador no es el mismo. Por ello
y segun Monica redondo, en Espafa hay una flota de 15.134.743 coches, motocicletas,
furgonetas y camiones que utilizan gasolina, y 18.633.588 que utilizan diésel. Por lo que
en total hay 33.768.331 vehiculos a motor que pueden utilizar nuestro producto

El crecimiento de las distintas herramientas de transporte ha evolucionado del siguiente
modo:

Tabla 9.4: Variacion de vehiculos a motor 1990-2019

Camiones y Tractores Remolques y Otros
Aiios furgonetas Autobuses Turismos Motocicletas industriales semirremolques vehiculos TOTAL
1990 2332928 45767 11995640 1073457 68157 180766 15696715
1991 2495226 46604 12537099 1174420 73203 201844 16528396
1992 2649596 47180 13102285 1251879 76595 219668 17347203
1993 2735144 47028 13440694 1278695 77466 230870 17809897
1994 2825747 47088 13733794 1287850 80003 244442 18218924
1995 2936765 47375 14212259 1301180 87481 262185 18847245
1996 3057347 48405 14753809 1308208 94557 279778 19542104
1997 3205974 50035 15297366 1326333 104121 302579 20286408
1998 3393446 51805 16050057 1361155 116305 333725 21306493
1999 3604972 53540 16847397 1403771 130216 : 371298 22411194
2000 3780221 54732 17449235 1445644 142955 243314 168114 23284215
2001 3949001 56146 18150880 1483442 155957 265495 188950 2424987
2002 4091875 56953 18732632 1517208 167014 287220 212830 25065732
2003 4188910 55993 18688320 1513526 174507 306842 241354 25169452
2004 4418039 56957 19541918 1612082 185379 330933 287333 26432641
2005 4655413 58248 20250377 1805827 194206 353946 339259 27657276
2006 4910257 60385 21052559 2058022 204094 380147 388597 29054061
2007 5140586 61039 21760174 2311346 212697 404859 427756 30318457
2008 5192219 62196 22145364 2500819 213366 418629 436631 30969224
2009 5136214 62663 21983485 2606674 206730 412840 447363 30855969
2010 5103980 62445 22147455 2707482 199486 414673 450514 31086035
2011 5060791 62358 22277244 2798043 195960 415568 459117 3126908
2012 4984722 61127 22247528 2852297 186964 410369 460196 31203203
2013 4887352 59892 22024538 2891204 182822 407847 463181 30916836
2014 4839484 59799 22029512 2972165 186060 413155 475872 30976047
2015 4851518 60252 22355549 3079463 195657 426510 420734 31389683
2016 4879480 61838 22876830 3211474 207889 443598 425411 32106520
2017 4924476 63589 23500401 3327048 218154 459712 435624 32929004
2018 4980911 64905 24074151 3459722 225942 474737 449614 33729982
2019 5015973 65470 24558126 3607226 232680 487823 467493 34434791

Fuente: elaboracion propia
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Ahora bien, en funcién del tipo de motor que lleve, utilizara mas o menos.
Para aquellos que son 4 cilindros, llevan una media de 4,73 litros. Los vehiculos con
motor de 6 cilindros tendran una capacidad de 5,68 litros. Por ultimo, los de 8 cilindros,
aproximadamente tendran una capacidad media de 8 litros de aceite.

La media entre los tres es de 6,14 litros, de modo que teniendo en cuenta la cantidad
de coches que hay en Espania, el consumo establecido es de 207.224.991 litros al afo.
En litros, la empresa vendera durante el ejercicio, 215.489 litros, lo que supone un
0,104% de cuota de mercado.

Segun el ultimo informe emitido por el INE, en 2019 hay una flota de 33.946.968
vehiculos. A continuacién, se muestra mas en detalle el desglose:

Tabla 9.5: Tipologia de vehiculos 2015-2019

Clase de vehiculo 2015 2016 2017 2018 2019 19118
Motocicletas (2) 3.079.463 3.211.474 3.327.048 3.459.722 3.607.226 4,3%
Turismos 22.355.549 22.876.830 23.500.401 24.074.151 24.558.126 2,0%
Camiones yfurgonetas 4.851.518 4.879.480 4.924 476 4.980.911 5.015.973 0,7%
Autobuses y microbuses 60.252 61.838 63.589 64.905 65.470 0,9%
Tractores industriales 195.657 207.889 218.154 225.942 232.680 3,0%
Ofros vehiculos (3) 847.244 869.009 895.336 449.614 467.493 4,0%
Total vehiculos 31.389.683 32.106.520 32.929.004 33.255.245 33.946.968 21%
Remolques 172.505 180.657 189.428 198.226 207.226 4,5%
Semirremolques 254.005 262.941 270.284 276.511 280.597 1,5%

Fuente: elaboracion propia
En 2019 se estipulé una demanda, siguiendo la misma metodologia que en la anterior,
de 208.434.384 litros, lo que supone que la prevision de ventas supone un 0,103%
respecto de la demanda total.

Si se redujera las ventas en un 30%, la empresa obtendria el siguiente resultado:

Tabla 9.6: Resultado del ejercicio con una reduccion del 30% en ventas

Ingresos euros %
Ingresos ventas 863.172,41 € 100,0%
Total ventas del periodo 863.172,41 € 100,0%

Gastos Importe % / TOTAL
Aplicaciones informaticas 53.000,00 € 11,3%
Local 9.600,00 € 2,1%
Seguros 1.500,00 € 0,3%
Publicidad 120.000,00 € 25,6%
Gasto renting 21.120,00 € 4,5%
Gastos transporte 10.272,00 € 2,2%
Operador logistico 34.526,90 € 7,4%
Tasas e impuestos 1.200,00 € 0,3%
Gastos de personal 216.822,68 € 46,3%
Total gastos del periodo 468.041,58 € 54,2%

Resultado previsto 395.130,83 € 45,8%

Impuesto sobre sociedades 79.026,17 € 9,2%

Resultado después de impuestos 316.104,66 € 36,6%

Fuente: elaboracion propia
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Si contamos con unas ventas del 70% con respecto a las estipuladas, la empresa tendria
unos ingresos de 863.172,41€ y unos costes de 468.041,58€ por lo que su resultado
antes de impuestos seria de 395.130,83€ y una vez deducido el impuesto (79.026,17€),
el beneficio neto asciende a 316.104,66€. Se establece que se vendan 153.920 litros,
gue supone una cuota de mercado con respecto a los datos del INE del 0,074%.

En el caso contrario, suponemos que se van a incrementar las ventas en un 30% mas,
lo que supone que el resultado varie de la siguiente manera:

Tabla 9.7: Resultado del ejercicio con un aumento del 30% en ventas

Ingresos euros %
Ingresos ventas 1.561.009,35 € 100,0%
Total ventas del periodo 1.561.009,35 € 100,0%

Gastos Importe % / TOTAL
Aplicaciones informaticas 53.000,00 € 10,7%
Local 9.600,00 € 1,9%
Seguros 1.500,00 € 0,3%
Publicidad 120.000,00 € 24,2%
Gasto renting 21.120,00 € 4,3%
Gastos transporte 10.272,00 € 2,1%
Operador logistico 62.440,37 € 12,6%
Tasas e impuestos 1.200,00 € 0,2%
Gastos de personal 216.822,68 € 43,7%
Total gastos del periodo 495.955,06 € 31,8%

Resultado previsto 1.065.054,30 € 68,2%

Impuesto sobre sociedades 213.010,86 € 13,6%

Resultado después de impuestos | 852.043,44 € | 54,6%

Fuente: elaboracion propia

En este caso, se establecen unos ingresos de 1.561.009,35€ de los cuales, se producen
unos gastos de 495.955,06€. Una vez descontado éste, el beneficio antes de impuestos
es de 1.065.054,30€. Si se descuenta el impuesto (213.010,86€), el resultado libre de
impuestos y neto asciende a 852.043,44€.

10. Calculo del valor actual neto y tasa interna de rentabilidad

Cuando se habla de calor actual neto, se hace referencia a los flujos de caja, es decir,
a las entradas y salidas netas de dinero que tiene una empresa durante un periodo de
tiempo determinado. Tener un flujo de caja positivo, indica que los activos corrientes
aumentan, por lo que permite solventar deudas y reinvertir, devolver el dinero a los
accionistas, hacer frente a los pagos y poder seguir el flujo de la actividad con seguridad.

En nuestro caso, el flujo de caja que se establece durante el primer periodo es de
585.275,13€.
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Para calcular el valor actual neto (en adelante VAN), deberemos tener en cuenta los
flujos de caja generados durante todos los afios y un tipo de interés (k) o una tasa de
descuento que nos indica cuanto vale el dinero que se recibira en una fecha posterior.
Para ello, se va a estudiar con un tipo de interés del 5, 2,5 y 1% durante 5 anos. El
desembolso inicial que necesitara la empresa es de 78.000€.

Para rendimientos constantes en los flujos de caja:

585.275,13€ , 585.275,13€ , 585.27513€ , 585.275,13€ , 585.275,13€
VAN =-78.000 + + + + +

(1+42,5%)1 (142,5%)2 (142,5%)3 (142,5%)* (1+2,5%)5

En este caso, se calculan varios escenarios:

Tabla 10.1: Calculo del VAN en diferentes escenarios

Variacién Flujos de Caja Tasa de D 1 2 3 4 5 VAN
k=5% -78000 557404,89 530861,80 505582,66 481507,30 458578,38 2455935,02
Flujos de caja k=2,5% -78000 571000,13 557073,29 543486,14 530230,38 517297,93 2641087,88
k=1% -78000 579480,33 573742,90 568062,28 562437,90 556869,20 2762592,60
k=5% -78000 557404,89 451232,53 365283,47 295705,67 239380,78 1831007,34
Flujos de caja decrecientes (15%) k=2,5% -78000 571000,13 473512,30 392668,74 325627,73 270032,75 1954841,65
k=1% -78000 579480,33 487681,46 410424,99 345407,17 290689,20 2035683,16
k=5% -78000 557404,89 477775,62 409521,96 351018,82 300873,27 2018594,55
Flujos de caja decrecientes (10%) k=2,5% -78000 571000,13 501365,97 440223,77 386537,95 339399,17 2160526,99
k=1% -78000 579480,33 516368,61 460130,44 410017,23 365361,88 2253358,49
k=5% -78000 557404,89 504318,71 456288,35 412832,32 373514,96 2226359,22
Flujos de caja decrecientes (5%) k=2,5% -78000 571000,13 529219,63 490496,24 454606,27 339399,17 2306721,45
k=1% -78000 579480,33 545055,75 512676,20 482220,19 365361,88 2406794,36
k=5% -78000 557404,89 557404,89 557404,89 557404,89 557404,89 2709024,43
Flujos de caja creciente (5%) k=2,5% -78000 571000,13 584926,96 599193,47 613807,95 628778,87 2919707,37
k=1% -78000 579480,33 602430,04 626288,66 651092,17 676878,00 3058169,19
k=5% -78000 557404,89 583947,98 611755,02 640886,21 671404,60 2987398,70
Flujos de caja creciente (10%) k=2,5% -78000 571000,13 612780,62 657618,23 705736,64 757375,90 3226511,52
k=1% -78000 579480,33 631117,19 687355,35 748604,84 815312,20 3383869,91
k=5% -78000 557404,89 610491,07 668633,07 732312,41 802056,45 3292897,89
Flujos de caja creciente (15%) k=2,5% -78000 571000,13 640634,29 718760,42 806414,13 904757,32 3563566,29
k=1% -78000 579480,33 659804,33 751262,36 855397,74 973967,72 3741912,47

Fuente: elaboracion propia

Como se ha comentado, se establece tres escenarios diferentes para la tasa de
descuento y para los flujos de caja. En el primer caso, se establece un crecimiento
constante en los afios 2, 3, 4 y 5. En el segundo caso una tasa de decrecimiento del 5,
10y 15% y en el tercer escenario, se plantea un resultado en el que los flujos de caja
sufren una variacion creciente del 5, 10 y 15%.

Para todos los casos se obtiene un valor actual neto mayor a 0, siendo el valor minimo
a una tasa de interés del 5% con unos flujos decrecientes del 15% respectivamente
cada afio. El valor mas alto se establece dada una tasa de interés del 1% cuando los
flujos de caja crecen respectivamente un 15% al afio anterior. En conclusion y teniendo
en cuenta los resultados obtenidos, el valor actual neto siempre es mayor que 0, por lo
que es un proyecto viable a términos del VAN.

Si analizamos la tasa interna de retorno (en adelante TIR), ésta se define como una
herramienta que permite evaluar proyectos de inversién donde se estudia la viabilidad
a la hora de la toma de decisiones. Para ello, la formula que se ha utilizado antes para
calcular el VAN, se iguala a cero y se deja como incognita el tipo de descuento, teniendo
como datos los distintos flujos de caja y el tiempo. La decision en términos de TIR se
basa en que debe ser mayor al tipo de descuento para que sea viable.

31 de 41



PLAN DE NEGOCIO DE DISTRIBUCION DE ACEITE DE MOTOR PARA TURISMOS

Para barajar distintos escenarios, se utilizaran flujos de caja constantes y crecientes y
decrecientes en una variacion del 5, 10 y 15% en ambos casos. Los resultados
obtenidos dados unos flujos de caja iniciales en el primer afio de 585.275,13€ son los
siguientes:

Tabla 10.2: Calculo del TIR en diferentes escenarios

Variacion Flujos de Caja TIR
Flujo de caja constante 750,34%
Flujo de caja decreciente (15%) 735,35%
Flujo de caja decreciente (10%) 740,35%
Flujo de caja decreciente (5%) 745,34%
Fujo de caja creciente (5%) 755,34%
Fujo de caja creciente (10%) 760,33%
Fujo de caja creciente (15%) 765,33%

Fuente: elaboracion propia

11. RESULTADOS CONTABLES PREVISTOS DURANTE EL
EJERCICIO (SIN IVA)

Una vez llevado a cabo el calculo del proyecto, se comentaran los resultados financieros
que se prevén durante el primer afio, desglosado por mensualidad. Para ellos se
comentara en primer lugar, la cuenta de pérdidas y ganancias fragmentada por meses.

En segundo lugar, se comentara el presupuesto de caja que se ha ido obteniendo a lo
largo del afio y en tercer lugar, se comentara el balance provisional a lo largo del afio.

11.1 Cuenta de pérdidas y ganancias

Segun las estimaciones en los ingresos y en los gastos, el resultado provisional que se
espera alcanzar una vez descontados todos los gastos, incluido el impuesto sobre
sociedades, es el siguiente:

Tabla 11.1: Cuenta PyG del ejercicio

TOTAL
OPERACIONES CORRIENTES
Ventas
Ingresos latas 1.213.654,79 €
Total ventas del periodo 1.213.654,79 € |
Gastos
Aplicaciones informaticas 53.000,00 €
Local 9.600,00 €
Seguros 1.500,00 €
Publicidad 120.000,00 €
Gasto renting 21.120,00 €
Gastos transporte 10.272,00 €
Operador logistico 48.546,19 €
Tasas e impuestos 1.200,00 €
Gastos de personal 216.822,68 €
Total gastos del periodo 482.060,87 € I
Resultado antes de impuestos 731.593,91 €
Impuesto sobre beneficios 146.318,78 €
Resultado después de impuestos 585.275,13 €

Fuente: elaboracion propia
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Como se ha comentado con anterioridad, las ventas seran de 1.213.654,79€. A esta
cifra se descontara una serie de gastos como el desarrollo de soporte para la gestion
de la actividad a través de una pagina web, el canal de venta desde donde los clientes
lanzaran los pedidos (pagina web con caracter comercial — tienda), el gasto del alquiler
de los vehiculos de renting de los comerciales, los gastos asociados al transporte de los
mismos, el coste del local, los seguros, la publicidad, el canon del OL, las tasas e
impuestos por la constitucion y puesta en marcha de la actividad y el gasto mas elevado,
el de personal, que representa el 45% sobre el total de gastos del periodo.

Una vez que se extraen los ingresos y gastos aproximados, se calcula el resultado
previsto, que en este caso asciende a una cifra de 731.593,91€. Posteriormente habra
que calcular el Impuesto sobre Sociedades cuyo valor es el 20% del resultado previsto,
es decir, del ultimo que se ha calculado (Resultado antes de impuestos). Una vez
deducido el I° sobre Sociedades, se llega al resultado después de impuestos, cuyo valor
es de 585.275,13€

El resultado previsto por meses varia debido a que los ingresos no permanecen fijos y
sufren una variacion, y con los gastos sucede lo mismo:

Grafico 11.1: Resultados previstos mensualmente
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Fuente: elaboracion propia

Como se observa, los ingresos no son lo mismo, ya que varian y sufren un incremento
del 4,5% alo largo del afio. Con los gastos sucede lo mismo. En el caso de la publicidad,
supone una inversion de 120.000€ que se pagara en 4 cuotas en Enero, Abril, Julio y
Noviembre.

Los costes del operador logistico van en funcion de las ventas y por ello, son dinamicos.
En el caso del local, es un gasto fijo que no varia en funciéon de nada, representando un
coste de 800€ por mes. Por todo ello, las variaciones en los ingresos y en los gastos,
hace que repercuta y varie el resultado previsto de cada mes.
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11.2 Presupuesto de caja

En este caso y segun el presupuesto de caja, el resultado esperado a lo largo del afio
es el siguiente:

Tabla 11.2: Presupuesto de caja del ejercicio

TOTAL
OPERACIONES CORRIENTES
Cobros
Ingresos latas 1.213.654,79 €
| Total ventas del periodo 1.213.654,79 €
Pagos
Aplicaciones informaticas 53.000,00 €
Local 9.600,00 €
Seguros 1.500,00 €
Publicidad 120.000,00 €
Gasto renting 21.120,00 €
Gastos transporte 10.272,00 €
Operador logistico 48.546,19 €
Tasas e impuestos d 1.200,00 €
Gastos de personal 216.822,68 €
Total pagos del periodo 482.060,87 €
SALDO TESORERIA OPERACIONES CORRIENTES 731.593,91 €
OPERACIONES DE FINANCIACION
Cobros de préstamos
Devolucién del préstamo
SALDO OPERACIONES DE FINANCIACION 0,00 €
SALDO FINAL DE TESORERIA 731.593,91 €
Caja al comienzo 0,00 €
Caja al final 731.593,91 €

Fuente: elaboracion propia

El saldo que se espera conseguir a lo largo del afo es de 731.595,91€ distribuyéndose
de la siguiente manera:

Tabla 11.3: Distribucion del saldo mensual
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Fuente: elaboracion propia
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Como se ha comentado en la cuenta de pérdidas y ganancias, los meses de Enero,
Abril, Julio y Noviembre son los mas bajos ya que se soporta un coste de publicidad de
30.000€ y esto hace que la tesoreria en estos meses disminuya.

11.3 Balance de situacion provisional durante el ejercicio
Activo:

Dentro del activo, la empresa contara desde el principio con unas aplicaciones
informaticas que le permita gestionar la actividad a diario. Ademas, no necesitara contar
con dinero en efectivo ya que segun el resultado previsto, esta partida ira creciendo
poco a poco a medida que la empresa sigue su curso:

Tabla 11.4: Evolucion del activo durante el ejercicio
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Fuente: elaboracion propia
Pasivo:

Por otro lado, la empresa debe financiar su actividad y para ello debera contar con un
desembolso inicial de 78.000€ (fondos propios), un resultado del periodo creciente
(beneficio neto) y unas deudas a corto plazo generadas con la agencia tributaria.

Tabla 11.5: Evolucion del pasivo durante el ejercicio
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Fuente: elaboracion propia
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De modo que, visto desde otro modo, la relacién visual entre el activo total, el pasivo
total y el patrimonio neto es el siguiente:

Tabla 11.6: Relacion del activo, patrimonio neto y total pasivo durante el ejercicio
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Fuente: elaboracion propia

12. UMBRAL DE RENTABILIDAD

El objetivo de esta herramienta es determinar las ventas necesarias para las cuales, la
empresa cubrird los costes. En este caso, la estructura del beneficio coste es la
siguiente:

Tabla 12.1: Relacion de la facturacion, beneficio y coste del ejercicio
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Fuente: elaboracion propia
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En el grafico, se indica el coste del operador logistico (linea verde), el coste total (linea
azul claro), donde esta incluido el coste anterior mencionado. El beneficio que obtiene
por la facturacion (linea naranja) y por ultimo, la facturacion o ventas que se realizan
(linea azul oscuro).

De este modo, la facturacion esta compuesta por el coste total donde quedan recogidos
todos los costes como el operador logistico, la publicidad, el seguro, las tasas e
impuestos etc) y por el beneficio que como se ha comentado en apartados anteriores,
es muy reducido para que nos permita introducirnos en el mercado y acaparar la mayor
cuota del mismo. De esta manera, el beneficio se situa en la parte inferior.

Una vez calculado el umbral de rentabilidad, el resultado es el siguiente:

Tabla 12.2: Umbral de rentabilidad

Ingresos euros %
Ingresos ventas 451.591,34 € 100,0%
Total ventas del periodo 451.591,34 € 100,0%

Gastos Importe % / TOTAL
Aplicaciones informaticas 53.000,00 € 11,7%
Local 9.600,00 € 2,1%
Seguros 1.500,00 € 0,3%
Publicidad 120.000,00 € 26,6%
Gasto renting 21.120,00 € 4,7%
Gastos transporte 10.272,00 € 2,3%
Operador logistico 18.063,65 € 4,0%
Tasas e impuestos 1.200,00 € 0,3%
Gastos de personal 216.822,68 € 48,0%
Total gastos del periodo 451.578,34 € 100,0%

Resultado previsto 13,00 € 0,0%

Impuesto sobre sociedades 2,60 € 0,0%

Resultado después de impuestos | 10,40 € | 0,0%

Fuente: elaboracion propia

Dado que se deben vender litros enteros, es imposible cuadrar el resultado para que
resulte nulo. Teniendo esto en cuenta, se necesitan 83.261 litros para cubrir los costes
generados por la actividad.

Al ajustar las ventas a los costes, se producen necesidades de financiacion ya que en

algunos periodos del ejercicio los cobros no son suficientes para hacer frente a los
pagos:
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Tabla 12.3: Necesidades de financiacién durante el ejercicio
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Fuente: elaboracion propia

Como se observa en el grafico anterior, se producen necesidades de financiaciéon en
Enero (24.962,11€), en Abril (17.724,54€), en Julio (19.669,23€) y en Noviembre
(19.546,97€), meses que hay que afrontar el pago de la publicidad y aunque se reparta
proporcionalmente a los meses, se siguen produciendo necesidades econdmicas en
Enero (4.962,11€), Febrero y Marzo (168,09€), Agosto (3.001,59€), Septiembre
(3.403,09€) y en Octubre (2.651,72€):

Tabla 12.4: Necesidades de financiacion modificando pago de la publicidad durante el

ejercicio
6.000,00 €
4.000,00 € 44301 €
2.000,00 € 14 2. 59I12 €
330,77 € 453,03 €
0,00 €
FEB MAR ABR MAY JUN NOV DIC
-2.000,00 € -168,09 €
-168,09 €
-2.651,72 €
-4.000,00 € -3.001,59 €

-3.403,09 €

-6.000,00 € -4.962,11 €

Fuente: elaboracion propia

13. CONCLUSION

A fin de ultimar el presente Trabajo Fin de Master, cuyo propdsito primordial consta en
poner en practica los conocimientos adquiridos en el Master en Direccion de Empresas
a través de un Plan de Negocio, el cual me ha permitido afianzar los cimientos del plan
empresarial llamado Fast Oil, se expone a continuacién un resumen de las principales
conclusiones obtenidas a lo largo del mismo.

La razén por la que he decidido establecer la compafia objeto de estudio en Espafia es
debido a que el pais esta experimentando un gran crecimiento del sector automovilistico
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en los Gltimos afios y que se prevé esta tendencia se mantendra en el futuro, por lo que
brinda una gran oportunidad de negocio al emprendedor. De forma resumida, la idea de
negocio consiste en aprovechar los altos margenes con los que se comercializa el aceite
para vehiculos en los grandes almacenes y la coyuntura econémica de la zona para salir
al mercado con un negocio que puede resultar rentable en un plazo de tiempo medio, a
través de una empresa que comercializa distintas marcas de aceites para motor de
calidad a unos precios mas asequibles que la competencia.

Para ello, se ha realizado el Plan de Negocio que se desarrollo en el presente
documento y que ha posibilitado ubicar a la empresa en un contexto simulado y analizar
su viabilidad econdmica y financiera, asi como su aprobacion en el mercado, siendo
inspeccionados varios aspectos no solo financieros, sino también estratégicos,
comerciales, y organizativos.

En el Business Plan se ha desarrollado algunos principios fundamentales como son la
racionalidad, fiabilidad y, sobre todo, realismo, por lo que la informacién empleada se
ha adquirido de fuentes de informacién fiables y contrastables entre las que se
encuentran webs oficiales como es la del Ministerio de Transportes o la de diversas
empresas a través de las que se han obtenido informacion real sobre presupuestos de
gastos. Finalmente, para la realizacién del Plan de Negocio se ha empleado un
simulador de viabilidad de proyectos mediante una hoja de calculo de Excel.

A continuacion, se expone de forma resumida algunos de los puntos mas destacables
a los que se ha llegado con la realizacion del proyecto:

« Para iniciar un negocio no basta con tener seguridad y contar con una idea interesante,
sino que los planes empresariales deben ser factibles y subsistir a lo largo de los afios.
Ademas, los bienes y, en especial el capital con el que afrontar la creacion de una nueva
empresa es limitado, por lo que resulta de vital importancia la creacion de un adecuado
Plan de Negocio con el que poder estudiar todas las variables que influyen en la
empresa y poder asi tomar las decisiones estratégicas mas oportunas para el éxito del
negocio propuesto.

+ La industria de la automocién en Espafia es un sector muy atractivo que contaba con
altas tasas de crecimiento con anterioridad a la crisis originada por el Covid-19. No
obstante, se prevé vuelva a remontar con auxilio de ciertas medidas que se encuentran
en transcurso como la prestacibn de ayudas gubernamentales, lo cual resultara
imprescindible para lograr posicionar el sector automovilistico a la vanguardia.

* El contexto en que se desarrolla la sociedad es propicio debido a la presencia de
ciertas oportunidades en forma de ventajas competitivas originadas por la
comercializacion de productos con margenes reducidos. No obstante, en el analisis
DAFO también se visualizan la existencia de amenazas como la presencia de
competidores cercanos, las escasas barreras de entrada que puede acarrear la
aparicion de nuevos competidores o la ausencia de imagen de marca reconocida que
dificulte la creacion de una cartera de clientes. Sin embargo, del analisis interno de la
companiia se obtiene que la misma cuenta con algunas debilidades como la limitacién
de los recursos con los que hacer frente a la apertura y posterior desarrollo del negocio,
pero bien es cierto que estas debilidades pueden verse neutralizadas con las fortalezas
que muestra la empresa como la existencia de un operador logistico de gran potencial.

* La inversién en publicidad se basara principalmente en la utilizacion de las TICs y de
las redes sociales debido a que proporcionan la oportunidad de llegar a un amplio
numero de consumidores potenciales, de una forma eficiente y econdmica. Asi todo, del
estudio de los gastos se obtiene la necesidad de realizar una fuerte inversioén inicial,
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sobre todo, en lo que se refiere a personal y publicidad. Dos factores destinados
principalmente a reforzar la imagen de marca, que supondran tanto una llamada externa
a la accion como un refuerzo interno para su equipo de ventas.

* Finalmente, se obtiene que la empresa Fast QOil podria ser una compainiia rentable, en

la que poder invertir con una alta seguridad, ya que cuenta con un VAN>0 y un TIR de
735,35%.
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