aGe
aLd.’
COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

ol

FACTULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES

ESTRATEGIA'Y PLAN
DE NEGOCIO EN
PYMES

COORDINADORA: MARIA OLGA BOCIGAS SOLAR
TUTOR: ALBERTO NUNEZ FERNANDEZ

ALUMNO: IGNACIO SIMON SAN JOSE - 201402635

MADRID, JUNIO 2019






Tabla de contenido

1.

INTRODUCCION .ocuereacueeacaseecssesecssasesssasssssssessssasessssssssssaseasssassasssessasens 5
1.1 DesCripCion de 12 EMPIESa ...ueeiiccreeeeecerrersiessneesricssnressesssneessssssnesssssssnsssssssssasssns 5
1.2. Principales magnitudes fINANCIENaS «.ueeeereeeeerrreereeersreeessssnneeeesssssessssenneesesssssssnns 5
1.3. U101 6
1.4. Desafios estratégicos y objetivos de este trabajo ....ccceeeeereerriicseeriicisnneeiscssnennnans 7
1.5. Plan o metodologia de trabajo (hablar de 1as SECCIONES) ..eeeeeeereeerrerrurereecssnnensaans 8

ENTORNO GENERAL (PESTEL).cciseesceeerisisninennssinnnesssssssnenssssssssnssssssssnnessss 8
2.1. =T (0] TSR 010 11 0N 9
2.2. = To] (0] =2 =TT o] 0] 3 o0 N 11
2.3. 2T (0] TSR0 o] T | 16
2.4. FaCtOres tECNOIOQICOS uuurrererrreeeerrrnneeeeeeeeeeeessssanreeeeesessesssssseseesasssesssssansessssssssannn 18
2.5. Factores medioambientalesS.......covueeiiiiieeeiiiiieeiiniiiieiiniieesnee e 20
2.6. FaCLOrEeS 18QAIES ovveeeeerrereeiiececrrnnrererssesccsssennreeeessesssssannnnreesssssssssssnnsenessssssssnns 21
2.7. OpOortuNidades Y AMENAZAS...ceeeeeeeersrsrereeeessesessssnsrressssssesssssnnsessssssssssssssannassssss 22

MICROENTORNO (PORTER) — ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO

26
3.1. Amenaza de NUEVOS COMPETIAOIES .eveceeerrrneereerrereesssssnnreeeesssssesssnseseesssssesssnnnnes 26
3.2. Amenaza de productos SUSHITULIVOS...eeeeeeeeeeeeeeeeeeeesssemssesesssesssssssssssssasssssssanssnnnne 27
3.3.  Poder de negociacion de [0S Proveedores ......cucvueererueereneesssseensssnesssssesssssessssesns 27
3.4. Poder de negociacion de 10S ClIENTES..cuiiiiccerrrcnreeeerrirecsrnnerreeeesssessssnenneeeesssssenns 27
3.5. Rivalidad entre 10S COMPETIAOIES . .uueeieeiiieeerirenreeeeeieceeesnneeeeeseeseeessssnnsesesssaesannns 28

ANALISIS INTERNO.....ccuiuiuiiicasasisiiecssssstsesssesssssssessssssssssassssssssssssasens 29
4.1. L] T - 29
O 1< o] [N 31
4.3. B Iz Y =T 0] =T 33
4.4, O 1T 34

3 e R 36
5.1. N 1 11 T= V4 37
5.2. OPOFTUNIAUES ceeereieieerrrenrreeerrieiesssssnnnreeesssesesssssnneresssssessssssnsessssssssssssssnnsassssss 38
5.3. DT o] T F= T LT 42
5.4. 0T 2 L 43

PLAN ESTRATEGICO ...cucuiuieiiccrennnsiieecssssassssssssssssasessssssssssssssssssssssses 45
6.1. PAGINA WED ..ttt cccenerre s s s sseenre e e s s s s s s asnnnsessssssssssnnnnnesssssassannns 45
6.2. REAES SOCIAIES couvrerirriiiieiiiitirietsecse e 47
6.3. NUBVOS SEIVICIOS weririsreeerisssnneissssneessissnesisisssnessssssessssssssessssssssessssssseesssssssesssns 48



6.4. AV LcTo o= T g] 0T T=] o1 51
A o b=V g 0 o 0 T=To T od o J PP 52
S TR o o111 (o] o 56
ST Y 1<) 0 1 J RN 57
9.1 Balance de SItUACION ...ucvvvueeiieeeiiieiiiieiiieenie et ssne e 57
9.2. Cuenta de PErdidas Y GanNaNCIas .....ccceeeeeererecsrsneerersseseesssssnnseeeesssssesssssnnnessesss 60
O TR 1Yo ToT= [ v o] 3O 61
11. BiDlOgrafia...cceeeeeirrrriiiiiriniireiiiiiniiiccccssniireeetesssssccsessssnenesssessssssssssssnnnnnns 62



1. INTRODUCCION

Los objetivos del trabajo son el analisis descriptivo de una empresa y la implantacion de
una estrategia de crecimiento para ésta. La empresa objeto del andlisis, a la que
afladiremos un plan de negocio asociado, sera la pyme IUNIUS S.L.U. (en adelante,
IUNIUS).

1.1. Descripcion de la empresa

Esta empresa es una pyme creada en el afio 1994, cuyo objeto social es la prestacion de
servicios de asesoramiento a empresas en materia contable, fiscal, laboral, mercantil y
financiera,. Asi, la sociedad se dedica al asesoramiento de empresas que en su préactica
totalidad estan en Valladolid. Los clientes de la empresa son mayoritariamente pymes de
diferentes sectores del mercado. La empresa tiene 113 clientes: 101 pymes y 12

particulares, suponiendo la cifra de negocio generada por las pymes casi un 90% del total.

1.2.  Principales magnitudes financieras

Para describir sucintamente la empresa, se apuntaran sus principales magnitudes. En este

sentido, la cifra de negocio en 2018, el Gltimo afio del que se tiene informacion, fue de
409.145,55€, mientras que el resultado neto del ejercicio fue de 159.189,55€. Ademas, la

empresa ha tenido siempre un resultado de ejercicio positivo, por lo que se puede afirmar

que la empresa es rentable al tener un resultado del ejercicio positivo.

Por ultimo, para acabar de caracterizar la sociedad, avanzaremos las principales cifras
financieras que seran tratadas mas adelante en profundidad. Asi, el EBIT, es decir el
resultado de explotacion del afio 2018 fue de 216.297,59€, el balance total de 2018 fue
de 946.704,08¢€.

En cuanto a los recursos de la empresa, esta tiene unos recursos propios totales de
946.704,08€, divididos en un Patrimonio Neto de 458.375,16€, un Pasivo No Corriente
de 454.115,18€, y un Pasivo Corriente de 34.213,74€. Por su parte, el Activo No
Corriente de la empresa es de 837.484,56€, y el Activo Corriente de 109.219,52€.



Tabla 1: Balance de situacion

ACTIVO PATRIMONIO NETO Y PASIVO
PATRIMONIO 458.375,16
NETO
A.NO 837.484,56 P.NO 454.115,18
CORRIENTE CORRIENTE
A. CORRIENTE 109.219,52 P. CORRIENTE 34.213,54
TOTAL 946.704,08 TOTAL 946.704,08

Por otra parte, en cuanto al nimero de trabajadores, la empresa tiene en plantilla a ocho
trabajadores, contando entre ellos al socio Unico y administrador Gnico de la sociedad,
que conforman el capital humano de la empresa. Asimismo, IUNIUS tiene como activo
principal la oficina que utiliza de despacho o centro de operaciones, valorada en el

balance como inmovilizado material en 887.000,18€.

1.3. Ratios

Una vez mencionadas las principales magnitudes financieras de IUNIUS, se calcularan
algunos ratios que nos permitan analizar mejor la empresa, como el coeficiente de

apalancamiento, el fondo de maniobra, el enterprise value y el EV/EBIT.

APALANCAMIENTO FINANCIERO

El apalancamiento financiero es el coeficiente resultante de dividir los recursos ajenos,
en concreto la deuda con coste, por los recursos propios. Es decir, por medio de este ratio
se muestra el porcentaje de recursos ajenos que utiliza la empresa con respecto a los
recursos propios, es decir, el patrimonio neto. Para calcular el coeficiente de
apalancamiento de IUNIUS tomaremos para el numerador el pasivo corriente a largo
plazo, puesto que es la Unica deuda con coste contraida por la empresa, y para el

denominador la cifra de patrimonio neto.

Recursos Ajenos  454.115,18 0.99
Recursos Propios  458.375,16




Como podemos observar, el coeficiente de apalancamiento es casi 1, es decir, los recursos
ajenos empleados por la empresa para su actividad representan el 100% de los recursos
propios, lo que quiere decir que utiliza recursos propios y financiacidén ajena a partes
iguales. Este es un esquema de financiacion normal, que no llama la atencion por ser
demasiado elevado, es decir, muy apoyado en recursos ajenos con el inherente riesgo, ni
demasiado bajo, es decir, muy apoyado en recursos propios sin aprovechar los beneficios

de utilizar financiacion ajena.

WORKING CAPITAL

El fondo de maniobra es la diferencia resultante de la resta del pasivo corriente del activo
corriente. De esta forma, al sustraer del activo corriente el pasivo corriente, se puede
observar en funcion del resultado si el activo corriente cubre la deuda exigible a corto

plazo.
Activo Corriente — Pasivo Corriente = 109.219,52 — 34.213,74 = 75.005,78

Como podemos observar, el resultado es superior a cero, de forma que el pasivo corriente
estd ampliamente cubierto por el activo corriente, de forma que no existe riesgo de
devolucion de deuda y, ademas, esto quiere decir que una parte importante del activo
corriente esta financiado por deuda a largo plazo, lo que retrasa en el tiempo la

exigibilidad de dicha deuda.

1.4,  Desafios estratégicos y objetivos de este trabajo

Uno de los mayores problemas de las pymes hoy en dia es su supervivencia. Las pymes
en Espaiia conforman el 99% del tejido empresarial, y concentran el 66% del empleo
empresarial, segun datos del ministerio de industria, comercio y turismo (Empresa, Enero
2019). Sin embargo, su menor tamafio que el de la media europea hace que estas pequefias
empresas no puedan aprovechar las economias de escala, no aumenten su productividad,
y tengan una supervivencia reducida. Esta viene siento la tonica general de nuestro pais
durante los dltimos afios, y Gltimamente se estd viendo potenciada por la brecha digital.
En este sentido, la digitalizacion de las empresas es una asignatura pendiente que, como
veremos mas adelante, no es actualmente la principal preocupacion de las empresas, sin
embargo, constituye un riesgo inminente al que se ha de hacer frente para evitar la mayor

pérdida de competitividad.



Por todo ello, el objetivo de este trabajo es analizar el entorno de IUNIUS, con el fin de
destacar las oportunidades y las amenazas que el panorama presenta, asi como
inspeccionar las fortalezas y las debilidades de la propia empresa, con el fin de conjugar
todo ello, es decir, las oportunidades y las amenazas con las fortalezas y las debilidades,
para posteriormente afrontar el desafio de establecer un plan estratégico que brinde a la

empresa la oportunidad de crecer y de sobrevivir.

1.5. Plan o metodologia de trabajo (hablar de las secciones)

Para afrontar los desafios planteados y alcanzar los objetivos, el trabajo presentara la
siguiente estructura. Un primer bloque analitico descriptivo que se encargue de analizar
y describir la empresa y su entorno. Para ello se procedera a realizar en un primer
momento a realizar el marco PESTEL, que centra el estudio en las variables politicas,
economicas, sociales, tecnologicas, medioambientales y legales que influyen en el
entorno de la empresa. En un segundo momento, se realizara el estudio de las cinco
fuerzas de Porter, que focalizan el estudio en el microentorno competitivo de la empresa.
En un tercer momento se prestara atencion a la propia empresa, procediendo a un analisis
interno que nos permita profundizar en aspectos como la historia de la empresa, los
servicios que presta, los trabajadores que la conforman y los clientes que tiene. En un
cuarto momento se pondran en comun las conclusiones sacadas de los analisis del entorno
de la empresa y del analisis interno de la empresa a través de la matriz SWOT, por sus
siglas en inglés, o DAFO, en castellano: debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades. Con esto ultimo se cerrard el primer bloque analitico descriptivo, y se

pasaré al segundo bloque, que tratara de responder al desafio estratégico.

2. ENTORNO GENERAL (PESTEL)

Para analizar el entorno general que rodea a la empresa utilizaremos la herramienta
PESTEL, encargada de analizar dicho entorno en términos de politica, economia,
sociedad, tecnologia, medioambiente y legalidad. Cabe destacar que el contexto en el que
se encuadra la empresa es en el territorio espafiol, mas concretamente en la provincia de
Valladolid. En este sentido debemos destacar que no sélo seran importantes estos factores

mencionados a nivel nacional, sino también provincial o autonémico.



2.1. Factores politicos

A nivel politico el panorama espafiol se ve practicamente copado por dos principales
temas: la crisis catalana, y la inestabilidad del actual Gobierno. Ninguno de estos dos
problemas afecta frontalmente a la empresa, dado que no opera en Catalufia, ni se dedica
a la inversion. Sin embargo, ambos temas son lastres para el crecimiento econémico, lo
que si tiene una clara incidencia en la empresa, como veremos en el siguiente punto

dedicado a la economia.

En el plano politico, analizaremos las decisiones politicas que podrian tener incidencia

en la empresa.

En esta senda, el pasado 19 de septiembre se anunciaba que el Ministerio de Hacienda
estaba estudiando una posible bajada del impuesto de sociedades para las PYMES!? con
una cifra de negocio inferior al millon de euros (Carlos E., 2018). Esta bajada seria de

dos puntos, pasando asi de un impuesto de sociedades del 25% al 23%.

Si bien puede que esta medida, que afectaria positivamente a la empresa, no llegue a
establecerse, por lo menos nos descubre un poco las intenciones o la estrategia que
pretenden seguir el Ejecutivo socialista con la ayuda de Unidas Podemos, consistente en

una bajada de impuestos para autbnomos y para pequefias empresas como las pymes.

Es importante en este punto hablar de la coyuntura politica espafiola. EI pasado 28 de
abril de 2019 se celebraron elecciones a nivel nacional, tras las cuales sali6 victorioso el
Partido Socialista, encabezado por su lider, Pedro Sénchez. El clima postelectoral a dia
de hoy es de incertidumbre dado que, al no haber alcanzado los 176 escafios necesarios
para tener mayoria absoluta, los socialistas se veran casi seguramente obligados a pactar
para conseguir formar gobierno, y se duda si el pacto mirara a la izquierda, hacia Unidas

Podemos y los partidos nacionalistas, 0 a la derecha, hacia Ciudadanos. Por estas razones,

1 Cabe destacar que la empresa en cuestion tiene la consideracion de PYME de acuerdo con la
definicién recogida en el Anexo I del Reglamento (UE) n° 651/2014 de la Comisidn, por tener
menos de 10 efectivos y un volumen de negocio inferior a los dos millones de euros, por lo que

se constituye como una micro PYME.



conviene analizar sucintamente el programa electoral del PSOE, y atender también a las

inclinaciones de los partidos con quienes cabe la posibilidad de pacto de gobernanza.

En este sentido, el programa electoral de los socialistas habla de dos ejes principales en
sus propuestas en lo que concierne a las pymes: “reducir la carga fiscal de las pymes” y

la “creacion de planes de accion que favorezcan la internacionalizacion y la financiacion

de las pymes” (PSOE, 2019).

Por su parte, el programa electoral de Unidas Podemos hace referencia a las pymes en
varias ocasiones a lo largo de su programa electoral, entre las que se encuentran algunas
propuestas como: “devolver poder a las pymes” en detrimento de los oligopolios;
“asegurar su acceso a la financiacion, facilitar su acceso a la financiacién y al
asesoramiento mediante el Plan Pyme 5.0”; “la digitalizacion de la Administracion con
la correlativa reduccién de la burocracia, lo que fortalecera el ecosistema de las pymes

29, < 99, <

locales”; “reforzar las leyes antimonopolio”; “proteccion de las pymes en su relacion con
grandes corporaciones en calidad de consumidor”; “una segunda oportunidad para las
pymes con deudas”; “bajada de impuesto a las pymes del 25% al 23%” (Unidas Podemos,

2019).

En cuanto al partido Ciudadanos, sus medidas mas destacadas en lo que concierne a las
pymes son: la “tarifa plana durante dos afos para los auténomos societarios que gestionan
una pyme”, “aplazar el IVA de facturas impagadas”, “promocioén de un marco juridico
favorable para empresas innovadoras”, “disefio de un verdadero mecanismo de segunda

oportunidad” (Ciudadanos, 2019).

Por lo tanto, a la vista de las medidas que atafien a las pymes que contienen los programas
electorales de los tres partidos que mas probabilidad tienen de entrar a formar gobierno,
el panorama politico para las pymes es aparentemente favorable, dado que los programas
de estos tres partidos incluyen medidas para favorecer a las pymes. De este modo, a la
espera de las medidas que finalmente se lleven a la practica, puede afirmarse que el factor

politico es favorable para IUNIUS, en tanto que es, como ya se ha dicho, una pyme.

Una vez estudiado el entorno politico que nos rodea, pasaremos a analizar el entorno

econémico.
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2.2. Factores econdmicos

El factor econdmico es sin duda de los mas importantes para el buen funcionamiento de
la empresa. Estamos a dia de hoy en un periodo de recuperacidn tras una crisis que afect6
duramente tanto a la empresa como a la zona geografica en la que ejerce su actividad. No
obstante, si bien es cierto que los indicadores macroecondémicos indican que Espafia esta
en un periodo de recuperacion, con un crecimiento del 3% el PIB, esa recuperacion no se
nota de forma tan inmediata en el seno de una provincia como Valladolid. Ademas,
existen ciertas dudas a cerca de la continuidad de este crecimiento, como veremos mas

adelante.

Grafico 1 - Crecimiento del PIB en % anual

Crecimiento del PIB (en % anual)

e FSPAfia e Alemania essFrancia e |talia U.E.

Fuente: Elaboracién propia con datos del Banco Mundial y de Datos Macro del Expansion.

Como podemos observar en el grafico, la tendencia de crecimiento de la economia
espafola esta experimentando un periodo de recuperacion. Tras la larga crisis que
provocd un crecimiento econdmico negativo, la nacion ha vuelto a tomar desde 2014 la
senda del crecimiento, obteniendo mejores resultados que nuestros vecinos europeos
como Alemania, Francia e Italia, y que el conjunto de la Union Europea. Debemos

apuntar que el dato de 2019 es una prevision del Fondo Monetario Internacional (FMI).

Como deciamos al principio, el hecho de que la economia nacional crezca es un factor
importante para la empresa. El crecimiento de la economia del pais va asociado al
11



crecimiento econdmico de la provincia de Valladolid y, a su vez, el resultado del ejercicio
de la empresa va asociado al crecimiento de la economia vallisoletana. Es por ello por lo
que resulta interesante comparar la evolucion del PIB de Castilla'y Leon con la evolucion
del PIB nacional. Se utilizan los datos de Castilla 'y Ledn dado que no se dispone de datos

sobre la evolucién del PIB de Valladolid.

Grdfico 2: Crecimiento del PIB Espafia y Castilla y Ledn (en % anual)

Crecimiento del PIB (en % anual)

2005 2006 2007 200 1 2012 201 014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

e fspafia e Castilla y Ledn

Fuente: Elaboracion propia con datos del Banco Mundial y de Datos Macro del Expansion

Como se puede observar en el grafico, la evolucion del PIB nacional y autonémico son
practicamente parejos, pudiéndose observar un crecimiento positivo desde el afio 2014, y
con previsiones positivas para 2019 y para 2020 para el PIB nacional por parte del FMI,
asi como previsiones positivas para 2019 y para 2020 para el PIB autonémico de Castilla
y Leon por parte del BBV A (Observatorio Regional BBVA, 2019).

Esto nos sitda frente a un panorama econémico favorable para la empresa, teniendo en
cuenta el contexto nacional, asi como el contexto regional, habida cuenta que el
crecimiento de Castillay Ledn fue liderado en 2018 por Valladolid, y repetira el liderazgo
en 2019 (Norte de Castilla, 2019).

No obstando estas previsiones de crecimiento, existen ciertas preocupaciones con esta
recuperacion, pues esta viviendo en estos momentos una ralentizacion generalizada,

habiendo registrado la ultima semana de septiembre el menor crecimiento del PIB desde
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el aflo 2014. Este enfriamiento del crecimiento econdmico se explica a grandes rasgos
con la inestabilidad de Catalufia, la crisis catalana, los efectos del cada vez mas cercano

Brexit, y la politica comercial proteccionista de Trump.

En cualquier caso, la ralentizacion de la recuperacion econémica es un hecho. Tan es asi
que el Banco de Espafia ha revisado a la baja sus previsiones para el periodo 2018/2020:
“[E]I Banco de Esparia revisaba a la baja sus previsiones para el periodo 2018-2020. Asi,
frente al 3% de incremento del PIB en 2017, este afio sOlo se espera un 2,6%, un
porcentaje que caerd hasta el 2,4% en 2018 y hasta el 2% en 2020. La entidad justificaba
este cambio por el impacto negativo que pueden tener sobre la economia las medidas de
proteccionismo y por la «elevada fragmentacion parlamentaria», que genera
«incertidumbre» sobre la orientacion futura de las politicas econdmicas».” (EI Mundo,

2018)

Como vemos se preve una bajada del crecimiento de un punto porcentual en dos afios.
Esto es algo que también ha compartido el presidente del Colegio de Economistas de
Valladolid (ECOVA), haciendo mas o menos las mismas estimaciones de cara a los afios
venideros hasta 2020. Este ha incidido, ademas, en la recuperacion econémica de la
comunidad de Castilla y Leon, y por ende Valladolid: “De Margarida ha destacado que
tras analizar diferentes parametros de la economia de Castilla y Ledn esta “crece” pero a
ritmos mas lentos, por lo que empieza a ser “preocupante”. Asi, para el presidente de
ECOVA esta situacion requiere un mayor esfuerzo de contencion del déficit y de
distribucion de las rentas. Segun el informe realizado por los economistas de Valladolid,
Castilla y Ledn ha logrado ya superar la crisis econdémica, una situacion que ha
conseguido modificar su modelo productivo desde un alejamiento de la construccion y de
las finanzas y centrandose en mayor medida en la produccidn de otros bienes y servicios.
El presidente de ECOVA ha sefialado que la economia de la Comunidad se encuentra
“mucho mas saneada” que hace una década y “progresa en buena direccion”, aunque no
hay que olvidad que se produce una “desaceleracion continua de la economia”. “Lo que
esta claro es que la economia de Castilla y Leon seguira creciendo, pero en menor medida,
en un horizonte temporal incierto y lleno de incertidumbre siempre que haga sus deberes”,

ha manifestado De Margarida” (Juan Carlos, 2018)

En definitiva, podemos observar como a ojos del Colegio de Economistas de Valladolid,

la Comunidad Auténoma castellanoleonesa ya ha salido de la crisis — al igual que Espafa
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como mencionabamos al principio — y con una economia mas saneada, pudiéndose
afirmar que la salida de la crisis es una realidad en Valladolid. Sin embargo, se debe
prestar atencién a la evolucion del crecimiento, pues a pesar de la salida de la crisis, la
ralentizacion del crecimiento no es buena sefial, como el Colegio de Economistas de
Valladolid. (Juan Carlos, 2018)

Por otra parte, cabe mencionar que durante el mes de septiembre el sesenta por ciento de
las pymes en Espafia se sienten optimistas y prevén un aumento de los ingresos
(Gonzélez, 2018), justificado por el actual crecimiento econdmico. No se menciona en
esta noticia nada sobre el enfriamiento de dicho crecimiento, de modo que no se sabe si
las previsiones optimistas de las pymes lo tienen en cuenta. Si tienen en cuenta, por el
contrario, el handicap de la digitalizacion, de la que hablaremos en el apartado destinado
a tratar el factor tecnoldgico. En cualquier caso, el optimismo de las pymes en los
respectivo a su crecimiento es buen indicio para la tendencia de la evolucion del negocio

de las pymes.

Sin embargo, cabe destacar que Castilla y Leon es una de las comunidades autonomas,
junto con Catalufia, que lideran la caida de creacion de pymes (Arrle, 2018)2. Esto es una
mala sefial para IUNIUS teniendo en cuenta que la casi totalidad de sus clientes son, como
veremos y estudiaremos mas adelante en el analisis interno de la empresa, pymes. De este
modo, cuanta menos creacion de pymes haya en Valladolid, menos nuevos clientes

potenciales tendra la empresa, lo que juega en contra de la empresa.

En definitiva, podemos afirmar que la situacién econémica ha mejorado en el entorno de
la ciudad, y del pais en general. La economia marcha mejor y la recuperacién econémica
después de la dura crisis es un hecho, si bien es cierto que se esta produciendo una
desaceleracion de esta recuperacion. Ademas, cabe destacar la mala estadistica de
creacion de pymes en Valladolid. Podemos por tanto concluir que no es un mal momento

para el entorno economico de la empresa.

Cabe destacar, en ultimo lugar, dos aspectos econdémicos importantes. Por una parte, el
hecho de que el Banco Central Europeo haya retrasado la subida de tipos de interés y se
mantenga en el 0% tiene diversas invidencias en la economia. En este sentido, si bien el

sector bancario se puede ver afectado por esa politica monetaria europea, para aquellas
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empresas que quieran endeudarse es un buen momento (Rosique, 2019) en virtud del bajo
coste para financiarse. Por lo tanto, este es un dato a tener en cuenta de cara a una
definicion de la estrategia para IUNIUS. Por otra parte, la reciente inversion de la curva
de tipos de interés de las Letras del Tesoro y de los Bonos estadounidenses ha hecho saltar
las alarmas entre los expertos, puesto que segun los economistas en anteriores ocasiones
esta inversion de la curva de tipos, donde pasan a ser mas rentable para los ahorradores
la deuda a corto plazo que la deuda a largo plazo, ha sido la antesala de una recesion
econdmica (Rallo, 2019), de forma que se debe prestar atencion a la evolucion de la

economia de cara a la toma de decisiones.

Por ultimo, debemos resaltar la creacién de nuevas pymes en Valladolid, que como
sabemos son clientes potenciales de IUNIUS. En la siguiente tabla podemos ver el
namero de creacion de pymes en Valladolid segun el sector, en un informe de julio de
2018:

Tabla 2: Creacion de pymes en Valladolid por sector en junio 2018

SECTOR VALLADOLID
SIN DETERMINAR 2
AGRICULTURA 3
INDUSTRIA 7
ENERGIA 1
CONSTRUCCION Y ACT. INMOBILIARIAS 12
COMERCIO 14
TRANSPORTES 1
HOSTELERIA 7
COMUNICACIONES 1
SERVICIOS EMPRESARIALES 6
EDUCACION 1
SANIDAD 2
OTROS SERVICIOS 4
TOTAL 61

Fuente: Elaboracién propia con datos del informe “demografia empresarial junio 2018”3

En esta tabla vemos el nimero de empresas creadas en un mes en Valladolid. Vemos que
el mayor nimero de nuevas pymes se concentra en los sectores de comercio en primer
lugar, de construccion y actividades inmobiliarias en segundo lugar, y de industria y

hosteleria, ambas en tercer lugar. Como veremos mas adelante en detenimiento, estos

3https://cdn.informa.es/sites/5809ccfOcdaeee62837a6¢c07/content entry5809cd5ecdaeee62837a6¢51/
5b433a9f24142d00acf1899d/files/demografia 062018.pdf?1531132575
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cuarto sectores coinciden con aquellos a los que pertenecen la mayoria de los clientes de
IUNIUS. Por lo tanto, la creacion de nuevas empresas es un buen sintoma de saneamiento

de la economia, asi como una oportunidad para la empresa.

A modo de conclusion, podemos afirmar que las condiciones econdémicas que se

presentan en el entorno de la empresa son favorables para IUNIUS.

2.3. Factores sociales

El factor social no es de entre todos los estudiados el mas importante, teniendo en cuenta
el sector en que la empresa desarrolla su actividad, y la propia actividad de la empresa.
En este sentido, por ejemplo, seria mas importante el factor social en caso de que la
empresa se dedicara a servicios de hosteleria, en cuyo caso interesaria estudiar el flujo de

turistas.

Sin embargo, como todos los factores incide, aunque en menor medida, en la empresa,
razon por la cuél pasaremos a analizar este factor social, el cual dividiremos en evolucion
demogréfica, por una parte, movilidad social, por otra parte, y por Gltimo haremos un

comentario sobre el nivel educativo.

EVOLUCION DEMOGRAFICA

La evolucion de la poblacién vallisoletana no sigue una tendencia distinta a la de todo el
pais, lo que quiere decir que esta no deja de disminuir. Esto se explica, entre otros
factores, por el bajo indice de natalidad, inferior al namero de fallecimientos en la
provincia, razon por la cual la diferencia vegetativa, o el crecimiento natural (i.e. la
diferencia entre nacimientos y defunciones), es negativo (Vela, Valladolid recibe méas

poblacion extranjera, pero no compensa la baja natalidad, 2018).

Los efectos que puede acarrear esta evolucion demogréafica negativa no son para la
empresa diferentes que para el resto de las empresas del sector, los cuales son en general
la bajada del PIB en méas o menos el 1% anual, la disminucion de la productividad y un
mayor coste por trabajador del mantenimiento de las pensiones (Fernandez & Alonso,
2014). En definitiva, los hechos comentados afectan negativamente a la economia en
general, lo que no favorece a la empresa, si bien los hechos no inciden directamente en el

funcionamiento de la empresa.
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MOVILIDAD SOCIAL

La movilidad social se refiere a los desplazamientos de las personas dentro de un marco
socioeconémico, en nuestro caso las personas que se van de Valladolid, y las que llegan
a la provincia. Asi, el balance de las migraciones interiores o interprovinciales de la
capital es negativo, siendo el saldo de menos trescientas veintiuna personas. Del mismo
modo, las migraciones exteriores muestran un saldo negativo, siendo méas los
vallisoletanos que se van fuera del pais, que los extranjeros que llegan a Valladolid. No
obstante, desde 2012 la cifra de inmigrantes llegados a Valladolid no ha hecho més que
crecer, siendo las personas de acogida en mayoria latinoamericanas, concretamente de
Colombia y de Venezuela (Vela, Valladolid recibe méas poblacion extranjera, pero no
compensa la baja natalidad, 2018). Si bien estas personas que inmigran a la ciudad
castellanoleonesa pueden estar dotados de estudios, la norma general es que ejerzan, por

lo menos al principio, trabajos de baja cualificacion.

NIVEL EDUCATIVO

El dltimo punto dentro del factor sociologico que tendremos en cuenta sera el nivel
educativo de la poblacion en Castilla y Ledn. Dentro de este punto destacaremos por una
parte la evolucion con respecto a hace veinte afios, y por otra parte las evoluciones

recientes de estos Ultimos anos.

Asi pues, la evolucion de los egresados universitarios ha sido ampliamente positiva desde
finales del siglo pasado, si comparamos el nimero total de estudiantes egresados de todas
las universidades de Castilla y Leon en carreras de Ciencias Sociales y Juridicas en el
curso 1985/1986: 4.094 (Ministerio de Educacion, Cultura y Deporte, s.f.)*, con respecto
del nimero total de estudiantes egresados de todas las universidades de Castilla y Leon
en carreras de Ciencias Sociales y Juridicas en el curso 2015/2016: 11.078 (Ministerio de
Educacion, Cultura y Deporte, s.f.). Esto significa que ahora las nuevas generaciones
estan mejor formadas, y al haber un mayor nimero de titulados universitarios, la empresa
podré contratar a éstos a un precio inferior con respecto a aquel que hubiera debido pagar
a finales de los afios noventa, teniendo en cuanta que la oferta de universitarios era mas

baja, y por lo tanto su precio més elevado. De este modo, el hecho de que las generaciones

4https://www.educacion.gob.es/educabase/tabla.do?path=/Universitaria/Series/Estudiantes/Egresados
/10/&file=SEGR102.px&type=pcaxis&|=0%3C/font%3E
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venideras estén cada vez mejor preparadas en lo que a su educacion respecta es, sin duda,
beneficioso para la empresa que tendré la oportunidad de contratar profesionales cada vez
mejor preparados. EI més claro ejemplo es, como veremos mas adelante en el analisis
interno de la empresa, que las dos ultimas incorporaciones realizadas son de una
trabajadora y de un trabajador, ambos con estudios universitarios, la primera en derecho
y el segundo en ciencias economicas, mientras que el resto de los trabajadores, todos ellos
contratados hace al menos diez afios, no tienen titulo universitario, si bien una formacion

profesional suficiente.

En suma, el factor social estudiado en este punto en los términos de evolucion
demografica y movilidad social afectan a la empresa indirectamente en la medida que
afecten estos a la marcha de la economia. Sin embargo, el nivel educativo si afecta mas
directamente a la empresa, siendo los estudiantes de universidad y de formacion

profesional trabajadores potenciales de la empresa.

2.4. Factores tecnologicos

La tecnologia no ha hecho mas que avanzar y progresar durante el siglo XXI. Gran
revolucion fue la que supuso la llegada a las empresas como la nuestra de los ordenadores
y de internet, herramientas que ayudaron indudablemente a aumentar la productividad y

la eficiencia en las labores profesionales.

Sin embargo, la tecnologia no se quedd anclada ahi, sino que ha experimentado un
crecimiento casi exponencial en los Gltimos afios, ademas de haberse democratizado
gracias a la creacion y popularizacion del Smartphone, que no supone otra cosa que el
acceso y conectividad constante al alcance de la mano de casi todo el mundo a tan sélo
un clic de distancia. Para poner nombre propio a estos avances tecnolégicos, hablaremos
primordialmente de la digitalizacion, dentro de la cual podemos incluir la publicidad

digital, el internet de las cosas, y el Big Data (o tratamiento estadistico de datos masivo).

De este modo, la digitalizacion de las empresas es un tema que esta a la orden del dia,
mas aun si hablamos de las pymes. Tan es asi que segun los representantes de
instituciones y empresas reunidos en la jornada “La transformacion digital de la
empresa”, organizada por el Economista: “La capacidad de las empresas para sumarse a

la llamada cuarta revolucion industrial determinara sus posibilidades de competir y
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sobrevivir en el mercado global en un plazo de entre cinco y diez afios” (Fontanillo,
2017)°.

Vemos, pues, la importancia creciente que esta tomando la digitalizacion en las empresas
dado que gracias a ella se puede lograr la optimizacion de la gestion, produccion,
distribucion y comercializacién, asi como la mejora en la relacion con empleados, clientes
y proveedores, generando nuevos modelos de trabajo y de negocio. Esto es valido para
todas las empresas, incluyendo por tanto a las pymes. Es este un importante dato a tener
en cuenta, dado que la empresa no ha llevado a cabo ultimamente ningun tipo de
transformacion digital desde la dotacién de ordenadores y de programas informaticos,

pues presenta un claro reto y una ambiciosa oportunidad.

Sin embargo, segun la estadistica para un 97% de las pymes en Espafia la digitalizacion
no es una prioridad, y un 69% no cuenta con el personal necesario para llevarla a cabo,
resultando que la mayoria de ellas necesitaria ayuda para dicha transformacion digital.
Ademas, unicamente el 19% de ellas tiene establecido un plan digital, pero s6lo la mitad
de este Gltimo porcentaje de pymes tiene un presupuesto asignado a dicho plan (Gonzélez,
2018)°. Por tanto, podemos afirmar que nuestra empresa no es una excepcion, sino que

pertenece al grueso de las pymes en cuanto a digitalizacion se refiere.

Del mismo modo, las empresas anteponen otras cuestiones que consideran mas
estratégicas en detrimento de la digitalizacién, la cual relegan a la quinta posicion, siendo
la cuarta la morosidad, la tercera la evolucion del mercado, la segunda la captacion de
clientes, y la primera es la demanda de productos y servicios (Molina, 2018)7. La actual
estrategia de nuestra empresa no se aleja mucho de esta estadistica, estando en el podio
la prestacion de servicios de calidad, la captacion de clientes y la morosidad, y teniendo
muy en cuenta la asignatura pendiente de la digitalizacion, no s6lo como reto, sino

también como oportunidad para nuevas lineas de negocio.

Asi pues, las oportunidades que ofrece en concreto el Big Data Analytics, es decir, el
analisis masivo de datos para la toma de decisiones, son amplisimas. Las oportunidades

que ofrece son, ademas, Utiles de cara a la mejora interna del negocio, y también de cara

5 https://www.eleconomista.es/empresas-finanzas/noticias/8452851/06/17/La-digitalizacion-
de-herramienta-a-estrategia-esencial-para-sobrevivir.html

6 https://cincodias.elpais.com/cincodias/2018/09/27/pyme/1538079464 017988.html

7 https://cincodias.elpais.com/cincodias/2018/09/26/companias/1537957764 489104.html
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a la posibilidad de ofrecer nuevos servicios de asesoria y consultoria basados en esta

tecnologia.

En este sentido, seria interesante para la IUNIUS la implantacion en el seno de la empresa
de sistemas de machine learning, en concreto de aprendizaje supervisado, que sirviera
para predecir los posibles impagos de los clientes. Esto consiste simplemente en tomar
las series histdricas de todos los clientes, incluidos aquellos que finalizaron su relacion
con la empresa sin pagar los servicios prestados, de forma que se pueda crear un patron
que en funcion de una serie de variables permita predecir cuando un cliente incurre en

riesgo de impago, y con esto se puede conseguir eliminar o reducir los riesgos de impago.

Por su parte, seria interesante para la empresa el ofrecer servicios de consultoria a sus
clientes utilizando metodologias de Business Analytics. A modo de ejemplo, dedicandose
una gran parte de clientes a la hosteleria, algunas técnicas como el text mining se pueden
utilizar para analizar los datos de la competencia y elaborar estrategias teniendo en cuenta
mucha mas informacién, y tomando en consecuencia decisiones de mas valor para los

clientes.

En definitiva, en el &mbito tecnoldgico la digitalizacion supone un reto importante de cara
a la supervivencia de las empresas en el medio plazo, y también presenta grandes
oportunidades de negocio, que seran tratadas mas adelante cuando hablemos de la
estrategia de IUNIUS.

2.5. Factores medioambientales

El factor medioambiental no es de los mas importantes de la empresa, dado que al
dedicarse a la prestacion de servicios no tiene su actividad ningun impacto significativo
en el medioambiente. No obstante, en la medida de sus posibilidades, IUNIUS debe ser
una empresa concienciada con el medioambiente, por lo que debe adoptar medidas como
la adquisicion de cubos de reciclaje para papel y carton, dado que en la empresa se utiliza
mucho papel, asi como no poner el aire acondicionado a menos de 21°C, y el consumo

responsable de luz y agua.

Haremos referencia las medidas que se podrén adoptar en estos aspectos en el bloque

dedicado a la estrategia que se pretende implantar en la empresa.
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2.6. Factores legales

Dentro del factor legal, las leyes que més afectan a la empresa son el Plan General de
Contabilidad, la legislacion laboral, la legislacion fiscal, la legislacion societaria, y la

legislacion de donaciones y sucesiones.

En este sentido, el principal problema que afecta en el ambito legal a la empresa es la
triple capa de sedimentacion legislativa que existe en nuestro pais. Esto quiere decir que,
en Espafia, no solo dicta leyes el Parlamento estatal, sino que también existe por una parte
legislacion supranacional de origen europeo que debe ser traspuesta a la legislacién
espafiola, y por otra parte legislacion autondmica de los érganos legislativos de las
Comunidades Auténomas que en las materias que son de su competencia puede dictar
normas con rango de ley. Con este contexto se puede adelantar que, con tantos 6rganos
de produccion legislativa, existe una abundante regulacién, en ocasiones excesiva, y no
siempre clara. Si bien es cierto que en 2016 hubo una baja produccion legislativa estatal,
fue algo meramente circunstancial por estar el Gobierno en funciones, pero en 2017
aumentd dicha produccion en un 18,7%, y las previsiones para 2018 eran del doble
(Malagon, 2018)

Asi pues, la empresa adecUa su actuacion a la legislacidn vigente, y para esta adaptacion
son de ayuda los colegios profesionales que regularmente envian las noticas con los
cambios que afectan a la actividad, como el colegio de Economistas, o el Colegio Oficial
Diplomados En Trabajo Social Y Asistentes Sociales, porque si no seria necesario estar
continuamente mirando los Boletines Oficiales, tanto del Estado como el de la
Comunidad Auténoma, lo que seria una gran “pérdida” de tiempo. AuUn asi, a pesar de
que dichos colegios profesionales faciliten el trabajo, hay dos problemas: el primero de
ellos es que (i) un cambio en la legislacion que implique un cambio en la forma de actuar
de la empresa implica necesariamente una pérdida de eficiencia al principio, y muchas
veces el cambio no implica Gnicamente un cambio en la forma de actuar que, tras
acostumbrarse a la nueva forma de proceder se puede volver a alcanzar el mismo nivel
de eficiencia, sino que a veces implica (ii) una complicacion de los procedimientos que
requieren mayores tramites burocraticos, en cuyo caso la pérdida de eficiencia no es
temporal. Esto Gltimo es lo que ha ocurrido por ejemplo en el ambito de la prevencion de
riesgos laborales, donde la ley es poco clara y confusa, y se han aumentado los tramites

ante la Administracion.
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En definitiva, siempre que la dindmica siga siendo la de una proliferacion legislativa, con
los cambios e imprecisiones que esto conlleva, y la de un aumento de los tramites
burocraticos ante la Administracion, va a ser perjudicial para la empresa, porque

implicard en mayor o menor medida la pérdida de eficiencia.

Ademas, como hemos repetido en varias ocasiones a lo largo del trabajo, los principales
clientes de la empresa son pymes, y en muchas ocasiones las trabas administrativas son
un factor negativo para la creacidén de empresas, es decir, la complicacion para crear una
empresa hace que se creen menos empresas, 1o que se traduce en una pérdida de clientes

objetivos.

No obstante, también se puede interpretar esta dificultad administrativa para la creacion
de empresas como una oportunidad de negocio, dado que dentro de los servicios de
asesoria se encuentras los servicios para ayudar a crear una empresa. Por lo tanto, a pesar
del coste que tiene el cambio de legislacion en términos de pérdida de eficiencia y de
inversion en formacion, también puede traducirse en una oportunidad de negocio de cara

al asesoramiento de nuevas empresas.

Por ultimo, cabe destacar que entre los impuestos locales cuya exaccion pertenece al
ayuntamiento encontramos un impuesto sobre bienes inmuebles urbanos y un impuesto
sobre actividades econémicas inferior a los de ayuntamientos con méas de 200.000
vecinos, y un impuesto sobre construcciones, instalaciones y obras y un impuesto de
matriculacion superiores a los de ayuntamientos con méas de 200.000 vecinos. Sin
embargo, estas diferencias no son significativas, en consecuencia, no suponen ni una
oportunidad ni una amenaza para IUNIUS, pues su tributacion local seria muy similar en

otros ayuntamientos.

2.7.  Oportunidades y amenazas

Tras haber llevado acabo el andlisis de los factores politico, econdémico, social,
tecnol6gico, medioambiental y legal, podemos destacar las siguientes oportunidades y

amenazas que presenta el entorno general.

OPORTUNIDADES
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En lo que concierne al factor politico, la nueva coyuntura que se presenta tras las
elecciones del 28 de abril es alentadora respecto a las politicas de incentivos para las
pymes, como hemos visto en los programas electorales de los tres partidos que pueden
llegar a la Moncloa. Por tanto, si finalmente se llevan a cabo las rebajas fiscales y los
planes de accion para favorecer la financiacion y la internacionalizacion de las pymes, asi
como los mecanismos de segunda oportunidad, todo ello supone una clara oportunidad
para IUNIUS.

En lo que concierne al factor econdmico, la recuperacion de la crisis econémica que azoto
fuertemente a la economia nacional, a pesar de la desaceleracion del crecimiento, plantea
un escenario positivo para el desarrollo de la actividad de IUNIUS, en el sentido de que
la buena marcha de la economia es imprescindible para el funcionamiento de las pymes,

quienes son el principal cliente de la empresa.

En lo que concierne al factor social, a pesar de la baja natalidad y del decrecimiento de la
poblacidn, la mejor preparacién de las nuevas generaciones es una oportunidad para que
la empresa contrate a mas graduados universitarios, de forma que consiga mejorar la

calidad y la cantidad de los servicios que ofrece.

En lo que concierne al factor tecnoldgico, la digitalizacion es el tema méas importante,
puesto que podra permitir a la empresa mediante esfuerzo e inversion la creacion de
nuevas lineas de negocio basadas en el analisis de datos, asi como la mejora del marketing
de la empresa, que tratara de darse a conocer mucho mas gracias a la utilizacién de
plataformas digitales e Internet, que supone muchas ventajas por su bajo coste y el alto
retorno. Ademas, también cabria la posibilidad de prestar determinados servicios online,
de tal forma que se podria expandir el mercado de la empresa de Valladolid a toda Espafia,

e incluso a paises latinoamericanos de habla hispana.

En lo que concierne al factor medioambiental, IUNIUS no puede, desde el punto de vista

interno, ser protagonista de la transicion ecoldgica, es decir, dado su sector de actividad
y el tipo de servicios que presta no tiene la capacidad para incidir en el medioambiente
mediante cambios en sus procesos productivos. No obstante, en la medida de lo posible,
la empresa debe convertirse en un centro de trabajo sostenible, concienciado con el medio
ambiente. Ademas, cabe la posibilidad de asesorar a los clientes que tengan mas relacion

con temas medioambientales en este aspecto.
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En lo que concierne al factor legal, la amplia produccion legislativa espafiola y
consecuentemente el frecuente cambio de legislacion provoca que muchas nuevas
empresas no sean efectivamente creadas por la complicacion burocratica, por lo que estas
nuevas empresas necesitadas de asesoramiento son un publico objetivo para IUNIUS. En
este sentido, se convierte en una oportunidad asesorar a personas con la voluntad de crear

una empresa, y no sdlo a empresas ya creadas.
AMENAZAS

En lo que concierne al factor politico, las principales amenazas son, por una parte, la
posible demora de los partidos en pactar para formar gobierno, lo que retrasara el inicio
de la puesta en marcha de las medidas prometidas en campafia que apoyarian a las pymes
Yy, por otra parte, que una vez en el poder las medidas que se propusieron en camparia no
se lleven efectivamente a la practica. Ademas, es probable que el gobierno que se
conforme para esta legislatura sea de corte socialista, lo que tradicionalmente se ha
traducido en un aumento del gasto publico, con la correlativa subida de impuestos

generalizada, lo que supone también una amenaza para IUNIUS.

En lo que concierne al factor econdmico, la principal amenaza es que la desaceleracién
del crecimiento se convierta en el prélogo de una nueva recesion econémica, que afectaria
mucho a IUNIUS. Cabe destacar, ademas, que los precios del ladrillo se estan acercando
nuevamente a los precios que alcanzaron antes de la crisis durante la burbuja. Por todo
ello, frente a estas amenazas la empresa debe ser cauta en lo que a su endeudamiento se

refiere.

En lo que concierne al factor social, la principal amenaza para IUNIUS pueden ser los
flujos migratorios que dejan un saldo negativo para la ciudad, lo que sumado a la baja
natalidad y al envejecimiento de la poblacidn resultan en una disminucion de la poblaciéon.
No obstante, Valladolid no se encuentra en inminente riesgo de despoblacién como ocurre

con algunos pueblos cercanos.

En lo que concierne al factor tecnoldgico, la digitalizacion es un arma de doble filo,
porque no s6lo supone nuevas oportunidades para la empresa. En este sentido, IUNIUS
necesita un plan estratégico para digitalizarse y obtener los beneficios de la nueva ola

tecnoldgica, no obstante, esto requiere proactividad e incluso un replanteamiento del
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modelo de negocio, de tal forma que la inactividad en este aspecto puede tornarse en la

obsolescencia de la empresa y, en consecuencia, en un corto periodo de supervivencia.

En lo que concierne al factor medioambiental, la falta de concienciacion de la empresa

con la transicién ecoldgica en la medida de sus posibilidades puede provocar, si se da de

forma generalizada, el deterioro de nuestro planeta.

En lo que concierne al factor legal, la gran produccion legislativa puede suponer una
amenaza en tanto en cuanto requiere de una actualizacion y de una formacion continua
de los todos los trabajadores de la empresa, 1o que supone un coste y una disminucién de
la productividad. En este sentido, la aversion al cambio puede ser una amenaza en un

entorno tan cambiante, que requiere de capacidad de adaptacion.
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3. MICROENTORNO (PORTER) — ANALISIS DEL
ENTORNO COMPETITIVO

Para estudiar el microentorno de la empresa nos serviremos del modelo estratégico de las
cinco fuerzas de Porter, que nos permitira analizar la competencia del entorno particular
de la empresa. Asi, estudiaremos (i) el riesgo de entrada de nuevos competidores, (ii) la
amenaza de productos sustitutivos, (iii) el poder de negociacion de los proveedores, (iv)
el poder de negociacion de los clientes y, por ultimo, (v) la rivalidad entre los

competidores.

3.1.  Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es muy elevada, dado que para convertirse en asesor
de empresas y hacer este tipo de prestacion de servicios a clientes no es necesaria la
colegiacion en ningun colegio profesional (como podria ser el de Economistas). No
existen, por tanto, barreras de entrada. Tan es asi que durante los Gltimos afios se han
dado muchos casos de entrada de nuevos competidores que bajaban mucho los precios
para hacerse un hueco en el mercado, y la mayor parte de estos competidores eran
arribistas, en su gran mayoria antiguos empleados del sector de la banca, que a cambio
de poco dinero prestaban servicios muy limitados de contabilidad y fiscalidad. Esto es
algo complicado dado que la oleada de estos arribistas supone un problema por dos partes:
por una, que sin duda al tirar los precios se puede quedar con clientes potenciales de la
empresa y, por otra, que lo normal es que estos arribistas den una mala imagen de la
profesion cuando los servicios que presten no sean de calidad, lo que afecta al sector y

genera una desconfianza en los consumidores.

No obstante, cabe también destacar que la Unica amenaza no la constituyen el tipo de
competidores descritos en el parrafo anterior, sino que cabe perfectamente la posibilidad
de que se produzca en el mercado la entrada de nuevos competidores totalmente
competentes y aptos para la prestacion de estos servicios. Ademas, juega en favor de estos
el hecho de que en este sector no existen barreras de entrada, puesto que: (i) no hay
economias de escala; (ii) la diferenciacion del servicio no se puede realizar mas que por
la calidad o por el precio de este; (iii) las inversiones de capital no son muy elevadas,

consistiendo estas Unicamente en un establecimiento y oficina de cara al publico, y en

26



ordenadores y material de oficina necesario. No obstante, el establecimiento y oficina no
es algo estrictamente necesario; (iv) no hay necesidad de acceso a canales de distribucion,
sino que lo Unico que hay que conseguir es darse a conocer Y realizar la captacion de
clientes, lo cual puede ser mé&s o0 menos costoso, pero no hay ninglin impedimento para
hacerlo; (v) como deciamos antes no hay politicas gubernamentales que exijan ningun
tipo de titulacion o colegiacion para entrar en el mercado y ejercer, de modo que los
clientes pueden decidir depositar la confianza en quien decidan, sin obligacion legal

alguna en cuanto a formacién se refiere.

En definitiva, podemos decir que la amenaza de nuevos competidores es muy elevada y

algo a tener muy en cuenta.

3.2. Amenaza de productos sustitutivos

En lo que respecta a los productos sustitutivos, no hay una amenaza como tal de estos,
dado que no existe como tal ninguin servicio que sea sustitutivo. Lo més parecido que hay
son herramientas o programas informaticos que pueden ayudar por ejemplo a hacer la
declaracion de la renta, o0 a calcular lo que va a costar una indemnizacion por despido, sin
embargo, todo este tipo de programas informaticos no son productos sustitutivos en si
mismos, sino que son Mas bien herramientas que pueden ayudar a dar el servicio que da
la empresa. Por tanto, no se puede encontrar a dia de hoy en el mercado una alternativa

real y completa al servicio integral ofrecido por IUNIUS.

3.3.  Poder de negociacion de los proveedores

Siendo la empresa una prestadora de servicios, y dados los servicios que presta la
empresa, lo Unico que compra lo hace en calidad de consumidor final, como ordenadores,

papel, locales. Por ello, la empresa no tiene proveedores.

3.4. Poder de negociacion de los clientes

En cuanto a los clientes, estos tienen un poder de negociacion significativo, puesto que,
por una parte, hay mas empresas que ofrecen los mismos servicios, de modo que los
clientes siempre pueden decidir dejar de contar con los servicios de la empresa para
marcharse con otra, pero, por otra parte, los clientes no estan agrupados, de forma que no

pueden ejercer una presion de grupo sobre la empresa. A pesar de no estar agrupados, los

27



clientes siempre pueden negociar con la empresa las minutas o los costes de los servicios,
lo que afectaria gravemente a la empresa por no contar con muchos clientes. Por esta

razon a la empresa le interesa en ocasiones ceder ante a la rebaja de precio.

3.5. Rivalidad entre los competidores

Teniendo en cuenta el analisis anterior, debemos diferenciar entre la rivalidad existente
con los competidores “arribistas” mencionados en el parrafo precedente, y los
competidores de verdad. Con respecto a los primeros hay mucha rivalidad porque, como
explicabamos antes bajan muchisimo los precios en detrimento de un buen servicio de
calidad, y para muchas empresas que nunca han recibido esos servicios lo primero que
hacen cuando van a contratar de nuevas es irse con quien se lo deja mas barato, y aunque
esa gente acaba yéndose por descontentos con los servicios recibidos, desvirtian la

profesion y hacen una competencia muy dafina para las asesorias de verdad.

Con respecto a los segundos, se podria decir que hay una rivalidad moderada, puesto que
evidentemente no hay trabajo en el sector como para que todo el mundo se convierta en
asesor de empresas, pero los profesionales se respetan unos a otros sin pisarse. En este
sentido la rivalidad moderada también se justifica por el hecho de que hay bastantes
competidores y que existe una falta de diferenciacion en el servicio (como veniamos
diciendo antes la Gnica diferenciacion viene por via de al calidad del servicio, o de precio),
pero que sin embargo no hay unos elevados costes fijos, y no existen barreras de salida,
de forma que si a un competidor le va mal siempre puede optar por salir del mercado,
dado que al no haber barreras de salida y al no haber tenido que hacer una gran inversion
inicial, le compensa salir del mercado en vez de llevar a cabo una estrategia agresiva.
Segun el economista, en Valladolid hay 333 empresas dedicadas al asesoramiento de
empresas en distintas modalidades, algunas enfocadas mas a temas fiscales y legales (El

Economista, s.f.).
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4. ANALISIS INTERNO

Para realizar el andlisis interno de la comparfiia vamos a proceder en cinco pasos. En un
primer momento haremos una breve mencion a la (i) historia reciente de la empresa,
después de la cual estudiaremos cuales son los (ii) servicios prestados por ella, asi como
el funcionamiento interno y el reparto de labores entre los (iii) trabajadores. En segundo
lugar, comprobaremos cudl es su relacion de (iv) clientes y, por Gltimo, gracias a estos
tres puntos anteriormente expuestos y a los analisis precedentes (PESTEL y PORTER)
trataremos de construir una (v) matriz DAFO para ver cuéles son las debilidades, las

amenazas, las fortalezas y las oportunidades de la empresa.

4.1. Historia

En este apartado analizaremos brevemente la historia de la empresa desde la creacion de

la empresa, con especial énfasis a partir de la crisis de 2008.

La empresa se cre6 en 1994 en Valladolid, prestando servicios de contabilidad a pocos
clientes que confiaron desde los inicios en la empresa. Con el tiempo la empresa fue
creciendo, aumentando el resultado del ejercicio, lo que le permitié dar el salto a otro
despacho y empezar a contratar personal en 1997. Desde entonces y hasta 2008 la
empresa continuo por la senda del crecimiento, de forma que decidio cambiarse de nuevo
de oficinas, a una mas grande que le permitiera aumentar de nuevo el nimero de
trabajadores para poder atender a mas clientes y aumentar, consiguientemente, la cifra de
negocio. Sin embargo, a partir de 2008, durante la crisis, se produjo una disminucion
importante de los ingresos, debido fundamentalmente a: (i) los clientes que cesaban en su
actividad por causa de jubilacidn o similar. Esto se debe a que la mayoria de los clientes
son empresas pequefias que a veces no tienen continuidad en el tiempo. Son empresas
muy centradas en la persona (al margen del tipo societario que pueda limitar su
responsabilidad); (ii) los clientes que tienen problemas financieros, fundamentalmente en
el sector de la construccion o industrias auxiliares a la construccion. También afecta al
sector de la hosteleria, y a las residencias de ancianos; (iii) los clientes que eran acreedores

de empresas que se hundieron y arrastraron a estos con ellas.

En aquellos momentos la empresa opto, entre las distintas alternativas, por la continuidad,

confiando en que la crisis fuera similar a las anteriores vividas con mayor o menor
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profundidad, que resultaban ser cortas en el tiempo. Sin embargo, la Gltima fue mas grave

y dilatada en el tiempo.

Ademas de optar por la continuidad, a pesar de las posibilidades que ofrece la legislacion
para tratar de amortiguar los efectos de la crisis, como podria ser por ejemplo un
Expediente de Regulacién de Empleo, o incluso entrar en concurso de acreedores, la
empresa considera importante el mantenimiento de la actividad en condiciones normales
para seguir prestando el servicio adecuado y con la maxima calidad a los clientes. No
obstante, gran parte de los clientes aprovecharon la situacién, en ocasiones con justificado
motivo y en otras ocasiones abusando de su posicion en el mercado, para reducir el
importe de la minuta por la prestacion de servicios. En todo el tiempo de crisis, se tomo
la medida de reducir la jornada de trabajo, con la consiguiente reduccion del coste laboral,

en un 15% de la jornada durante dos afos, el 2014 y el 2015.

De este modo, la empresa consiguio seguir prestando un servicio completo y con la
calidad habitual, a pesar de las innumerables normas que han obligado a una creciente
actividad administrativa intermediaria que complicaba y alargaba los procedimientos,
como por ejemplo la ley de prevencion de riesgos laborales, o la creacién de registros
empresariales, suponiendo un continuo cambio normativo consecuencia de una creciente
legislacién que obliga al cumplimiento de un amplio nimero de requisitos, cada vez

mayor.

La empresa considerd importante el mantenimiento en el sector a la espera de mejores
momentos y de que desapareciera del mercado el conjunto de arribistas y no profesionales

que llenaron el sector con ofertas de precios muy bajos.

De este modo, la estrategia adoptada por la empresa durante la crisis fue la continuidad
con la normal actividad, con una reduccién de la jornada laboral y de los salarios del 15%,

con el fin de poder hacer frente a la pérdida de clientes y a la bajada de la cifra de negocio.

Por otra parte, la empresa siempre tuvo la duda a lo largo de toda su historia con respecto
a contar con personal ain mejor cualificado, ante la posibilidad de que en cualquier
momento dicho profesional tomara la decision de instalarse por su propia cuenta
llevandose una parte importante del conjunto de clientes. Sin embargo, en ninguln

momento dudo de crecer y de hacer en 2008 (antes de que llegara la crisis al ambito
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geografico de actuacién de la empresa) una ampliacion, con un cambio de oficina, lo que

supuso una inversion importante en el principal activo de la empresa.

4.2. Servicios

Dentro de este apartado “servicios”, el objetivo esanalizar cuales son los servicios que da
la empresa, y como funciona en el dia a dia, es decir, como es la marcha o el proceso
desde la captacion de un nuevo cliente hasta la realizacion de trabajos o la prestacién de

servicios para él.

Como ya sabemos, IUNIUS es una asesoria de empresas que se dedica a prestar
asesoramiento a pequefias y medianas empresas y a personas fisicas, asi como a
empresarios y a profesionales. La idea del despacho es prestar dentro de lo posible un
asesoramiento integral de todas las facetas que el cliente necesite, teniendo en cuenta la
estructura de este. El objetivo es que después de que el cliente entre en el despacho, pueda
salir con todos los tipos de problemas que puede tener resueltos, sin necesidad de acudir

a otro despacho. Faltaria para conseguir este objetivo completo un departamento juridico.

La empresa empieza con un solo trabajador, el actual administrador Gnico, y con clientes
repartidos fruto de una escision empresarial, y se comienza a captar cada vez mas clientes
gracias al boca a boca de los clientes que reciben servicios. A la hora de ir creciendo el
negocio con cada vez mas clientes, y consecuentemente con mas trabajadores por cuenta

ajena, se fue ampliando la asesoria.

El proceso de captacién de clientes es el siguiente: lo primero es la puesta en contacto
con el cliente, lo cual suele ser gracias al boca a boca. Tras una primera entrevista con el
cliente potencial, normalmente en el despacho, se analiza el problema o las necesidades
genéricas y a partir de ahi se hace la estimacion de un presupuesto, pudiéndose valorar
modificaciones. Cabe destacar que la mayoria de los clientes suele pagar mensualmente
una cantidad fija, al margen de si un mes el cliente genera mas o menos trabajo dentro de

lo estimado previamente a la hora de formular el presupuesto.

En este sentido el target market, o pablico objetivo, de la empresa, son las pequefias y
medianas empresas, es decir, las pymes. Esto encuentra su explicacion en el hecho de que
este tipo de empresas pequefias no tienen una gran estructura capaz de proveer todas sus

necesidades, dentro de las cuéles las mas bésicas son: el tema contable, el tema laboral, y
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el tema fiscal. Y es en este punto, para suplir las carencias de las pymes en estos ambitos,
donde el despacho desarrolla su papel. Asi pues, el servicio de asesoramiento de la

empresa es primordialmente:

- Contable: dentro del cual se realiza la elaboracion de la contabilidad, la revision
de la contabilidad elaborada por el cliente y la preparacion de impuestos y cierre
contable.

- Mercantil: dentro del cual se asesora a los clientes en cuanto a la constitucion de
la sociedad, la sociedad en si misma y a los socios. Ademas la empresa esta
inscrita en los Juzgados como administradora concursal, de forma que cuando le
corresponde por turno IUNIUS es administradora concursal de empresas que han
presentado concurso de acreedores.

- Laboral: se trata de toda la gestion de altas y bajas en la seguridad social de los
trabajadores por cuenta ajena que trabajan para los clientes, asi como la
prevencion de riesgos laborales.

- Fiscal: dentro del cual se presta asesoramiento fiscal, ademas de elaborar
estrategias fiscales y confeccionar y presentar impuestos en atencion a los
requerimientos de la AEAT (la Agencia Estatal de Administracion Tributaria).

- Financiero: dentro del cual se ayuda a definir las necesidades de financiacion,
posteriormente se ayuda en la busqueda de financiacion por la relacion que tiene
el Administrador Gnico con las entidades financieras, siendo éste agente o
colaborador de alguna de ellas. Por Gltimo, también se presta asesoramiento en lo
referente a inversiones financieras que quieran realizar los clientes.

- Juridico (con las limitaciones de no contar con abogados), se presta asesoria en
temas no complejos que no precisan acudir a los Juzgados, como complemento al
servicio integral. Un ejemplo podria ser la redaccion de un contrato de
arrendamiento.

- Servicios de gestoria: esto engloba las tramitaciones con las diferentes

administraciones locales o autonémicas.
- Oftros: existen otros servicios mas pormenorizados como pueden ser la
elaboracién de planes de viabilidad, de informes periciales, de informes de

valoracidn, la realizacion de auditorias internas, y el servicio de consultoria.

32



4.3. Trabajadores

Como hemos venido diciendo a lo largo de todo el trabajo, la empresa que estamos
analizando es una pyme, en concreto es una microempresa, lo que quiere decir que tiene
menos de diez trabajadores. El objetivo de este apartado es analizar cuél es la distribucion
de las tareas entre las ocho personas que trabajan en la empresa: el administrador Unico,

y los siete trabajadores por cuenta ajena.

En primer lugar, tres de los trabajadores por cuenta ajena se dedican en exclusiva a llevar
contabilidades. Esto supone que los clientes traen la documentacion, toda la relativa a
ingresos (facturas emitidas) gastos (facturas recibidas por compras, prestacion de
servicios, gastos de personal, y financieros) asi como a cobros y pagos (tesoreria, caja y
bancos). Se procesa la documentacion con programas informaticos como logoconta, y se
revisan los datos obtenidos para confirmar la congruencia de estos, es decir, una vez todo
procesado se pueden ver anomalias 0 incongruencias, asi como detectar posibles faltas de
datos. En caso de falta de datos, quien haya elaborado la contabilidad y haya detectado la
falta de datos se pone directamente en contacto con el cliente para requerirle la

informacion.

Ademas del proceso de datos, periddicamente se pueden tener reuniones con los clientes
para analizar la evolucion de sus cuentas. Suelen estar el cliente, el administrador, y el
trabajador que lo haya procesado. En ocasiones el cliente ya trae la contabilidad hecha,
por lo que en el despacho se procede no a la contabilizacion sino a la revision de la

contabilidad.

En segundo lugar, otros dos trabajadores llevan todo el tema laboral. Puede ser tanto a
los clientes que tienen temas laborales como a clientes a los que se les lleva en exclusiva
el tema laboral. Dentro de este ambito de trabajo lo que se hace es: (i) altas y bajas de los
empresarios, de trabajadores y de contratos en la Seguridad Social, asi como la creacién
y altas de centros de trabajo; (ii) asesoramiento en cuanto al tipo de contrato a formalizar,
convenio aplicable, y determinacion de la categoria profesional con respecto a cada uno
de los trabajadores por cuenta ajena que contraten los clientes. Ademas, se realiza también
un asesoramiento anterior sobre el encuadre del empresario en la Seguridad Social,
pudiendo ser este el régimen general, el régimen general asimilado o el régimen de

autonomos (RETA); (iii) confeccién mensual de los seguros sociales junto con la
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domiciliacién para el pago o impresién para que le cliente proceda al pago; (iv)
confeccion trimestral de las declaraciones de retenciones de IRPF; (v) seguimiento de los
contratos con especial atencion a su vencimiento, posibles renovaciones o cambios a
efectuar como aplicacion de antigliedades o similar; (vi) elaboracion de un informe
mensual o anual para facilitarle a la empresa; (vii) incidencias laborales y realizacién de

estudios de jubilacion

En tercer lugar, otro trabajador es una persona polivalente entre las contabilidades, las
sociedades, la cotizacion de las personas fisicas cuando lo hacen por moédulos, las
declaraciones trimestrales de las personas fisicas cuya Unica actividad son los alquileres,
o profesionales con poco movimiento. También presta su ayuda con el tema de Hacienda
en lo referente a la contestacion de todos los requerimientos de todos los clientes, si bien
los datos necesarios para estas contestaciones se lo proporcionan a este trabajador el resto

de los trabajadores.

En cuarto lugar, el ultimo trabajador ha sido una nueva incorporacién, con licencia en
Derecho y con experiencia en la asesoria de empresas concretamente en los temas
laborales y contables, ademas de haber trabajado como procurador. De este modo se
dedicara a realizar labores de apoyo en estos &mbitos ademas de dedicarse al resto de
cuestiones juridicas que puedan suscitarse en el seno de los servicios prestados a los
clientes. Por ultimo, al ser una nueva incorporacion, todo el trabajo del que se encargue

servira para liberar de carga tanto al Administrador como a su mano derecha.

En quinto y ultimo lugar, cabe destacar que una de las fortalezas de este equipo de
trabajadores es que llevan muchos afios trabajando juntos, por lo que se entienden bien y
son altamente productivos. Sin embargo, esto mismo implica una debilidad, que es la alta

media de edad de los trabajadores, y la falta de un plan de relevo de la plantilla.

4.4. Clientes

Lo interesante de analizar quiénes son los clientes de la empresa estéa en saber el sector al
que pertenecen. Por tanto, crearemos una tabla a continuacion para que sea visible. En
esta tabla pondremos cinco columnas que explicaremos posteriormente. Se incluiran

Unicamente los sectores mas relevantes.

34



Tabla 3: Clientes de la empresa por sector

SECTOR N° VOL. % V.N./N° %
NEG.

AUXILIAR CONSTRUCCION 8 |20.704,64 |848 2588 08 |299
BODEGAS 2 19.359,40 3,83 |4.679,13 |5,42
COMERCIO MAYOR 3 |11.089,92 |454 |3696,64 |4,28
CONSTRUCCION 10 | 23.431,44 |9,59 |2.343,14 | 2,71
DISTRIBUCION 2 |7.391,52 3,03 |3.695, 76 |4,27
VALORACION SOCIEDADES 1 |9.000,00 3,68 |9.000 10,42
ESTANCO 1 |609,00 609
FORMACION EMPRESARIAL 2 |1.175,65 0,48 |587,825
FOTOVOLTAICA 2 | 580,00 580
HOSTELERIA 13 | 30.432,55 |12,46 |2.340,97 |2,71
INDUSTRIA 2 |8.156, 24 3,34 |4.078,12 |4,72
ELECTRICA 1 | 4.263,00 1,75 | 4.263 4,93
PUBLICIDAD 1 |600,00 600
RESIDENCIA 3 |11.505,36 |4,71 |11.505,36 |4,43

Fuente: Elaboracion propia con datos de la empresa

En la primera de las columnas vemos el sector al que se dedica el cliente, y en la segunda
el nimero de clientes que tiene la empresa perteneciente a dicho sector. En la tercera
columna recogemos la base anual que pagan el conjunto de clientes pertenecientes a un
mismo sector, y en la cuarta el porcentaje que representa la base anual que reportan los
clientes de un sector a la empresa sobre el volumen de negocio total. Lo que se ha hecho
en la quinta columna ha sido dividir la base anual reportada por un sector entre el nimero
de clientes pertenecientes a dicho sector, para asi hallar la base anual media que reportan
los clientes de un sector. Esto Gltimo es interesante porque, si bien dentro de un mismo
sector no todos los clientes pagan lo mismo, es cierto que los clientes dentro de un sector
estan dentro de una horquilla. De este modo, en la sexta y ultima columna se muestra cuél
es el porcentaje aportado por la media del sector sobre el total medio aportado por todos

los sectores.

De esta tabla podemos sacar las siguientes conclusiones. Como vemos, los tres sectores
en los que se tienen mas clientes son la construccion, el sector auxiliar de la construccion,
y la hosteleria. Por ende, los sectores que representan un mayor porcentaje sobre el
volumen de ingresos son estos tres, como podemos ver en verde en la cuarta columna de
la tabla. Sin embargo, esto Gltimo se debe a que la diferencia de clientes pertenecientes a

este sector con respecto a los otros sectores es muy grande. Por esta razon es interesante
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la sexta columna, donde hemos sacado el porcentaje del beneficio medio reportado por
cada sector, para saber cuéles son los sectores que mas interesa a la empresa tener como
clientes por ser quienes mas ingresos generan, sin implicar necesariamente un mayor

nivel de trabajo, pues los servicios que se les ofrece son similares.

Asi, podemos concluir que los sectores que mas interesa a la empresa tener como clientes,
sin contar la valoracion de empresas que es mas bien un servicio puntual, son las bodegas,
las eléctricas, el comercio mayor, la distribucion, la industria y las residencias de ancianos

(siendo este ultimo un servicio especial por el mayor ingreso que reporta).

5. DAFO

Una vez llegados a este punto, donde hemos analizado con detalle el entorno general de
la empresa, asi como su microentorno, ademas de un exhaustivo analisis interno de la
compaiiia, estamos en condiciones para realizar una matriz de debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades. En este sentido, las debilidades y las fortalezas las
deduciremos del anélisis interno de la empresa, mientras que las amenazas y las
oportunidades las estudiaremos gracias a los andlisis del entorno hechos con la ayuda de
los frameworks PESTEL vy las cinco fuerzas de Porter. De esta forma se construira la
matriz donde el binomio debilidad-amenaza representara los puntos negativos de la
empresa y el binomio fortalezas-oportunidades representara los puntos positivos.
Plasmaremos a continuacion una tabla representativa de esta matriz con los puntos o ideas

que posteriormente analizaremos mas en detalle.

Tabla 4: Amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas

AMENAZAS OPORTUNIDADES

- Subida de impuestos - Politicas de inventivos para pymes
- Desaceleracion  econémica vy - Crecimiento econémico mayor al

recesion de la media de la UE.
- Transformacion digital - Creacion de pymes en Valladolid
- Medioambiente - Formacion de la poblacion
- Alta produccidn legislativa - Transformacion digital
- Nuevos competidores - Compromiso con medioambiente
- Poder de negociacion clientes - Alta produccidn legislativa
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DEBILIDADES FORTALEZAS
- Empresa pequefia - Calidad del servicio
- Cualificacion empleados - Experiencia / profesionalidad
- Limitacion ambito de actuacion - Confianza de los clientes
- Ausencia publicidad (sélo boca a - Fidelidad de los clientes
boca) - Localizacion oficinas

Fuente: Elaboracion propia
5.1.  Amenazas

En primer lugar, encontramos dentro de las amenazas la posible subida de impuestos en
caso de que el nuevo gobierno gque se conforme no cumpla con sus medidas propuestas
en el programa electoral en relacion a las pymes, que como dijimos anteriormente se
resumian en bajada de impuestos y en incentivos para fomentar su financiacion e
internacionalizacion, ademas de la segunda oportunidad. Si no se llevan a cabo estas
medidas, pero se aumenta el gasto publico, existe el riesgo de una subida de impuestos

que afecte a la empresa.

En segundo lugar, dentro de las amenazas también se encuentra la desaceleracion de la
economia explicada mas arriba en el anélisis PESTEL. Este crecimiento menor constituye
una amenaza en la medida que se prolongue y se intensifique, ralentizando la salida de la
crisis. Ademas, esta desaceleracion cobra mayor importancia teniendo en cuenta la
reciente inversion de la curva de tipos que hemos tratado en el factor econémico del
PESTEL, en tanto en cuanto esta inversion precedié en ocasiones anteriores a una
recesion econdémica. Asimismo, la razén por la que el Banco Central Europeo no ha
aumentado los tipos de interés es el hecho de que el crecimiento econdmico no se ha
consolidado del todo aun. Por tanto, la falta de consolidacion del crecimiento y la
posibilidad de una nueva recesion son dos amenazas a tener en cuenta de cara al trazado

de una estrategia.

En tercer lugar, cabe mencion también a la transformacién digital. Este es un gran reto
tecnoldgico que la empresa va a tener que afrontar tarde o temprano. Lo bueno es que
todavia no es tarde para abordarla, pero en caso de no tomar las medidas adecuadas para
adaptarse a los nuevos modelos de negocio impregnados de tecnologia, es probable que

la empresa tenga fecha de caducidad y la obsolescencia acabe con ella.
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En cuarto lugar, el medioambiente y su actual deterioro es una amenaza para todos, en el
sentido de que la inaccién por parte de los poderes publicos y por el resto de agentes
economicos se traduce en una destruccion del planeta que afectard a las generaciones
futuras. No se trata de una amenaza inminente para la empresa en concreto, pero es una
amenaza para toda la humanidad que debe tenerse en cuenta en la medida de las

posibilidades para llevar a cabo una actuacion responsable.

En quinto lugar, otra de las amenazas para la empresa es el aumento constante de la
produccion legislativa. En este sentido en caso de no dotarse de la estructura necesaria la
multiplicacién de procedimientos burocraticos constituye una amenaza, pues para prestar
el mismo servicio a un cliente la carga de trabajo de la empresa aumentaria mucho, y la
capacidad de adaptacion de IUNIUS es imprescindible para no reducir la calidad de sus

servicios.

En sexto lugar, otra amenaza de la empresa la constituye el poder de negociacion de los
clientes, por ser este moderado y no nulo. Si bien es cierto que, como mencionabamos
anteriormente, los clientes de la empresa destacan por su confianzay su fidelidad, siempre
es un riesgo a tener en cuenta su poder de negociacion, lo cual es peligroso para una
pequefia empresa, dado que, al no tener miles de clientes, sino apenas 100, el hecho de
gue algunos negocien con la empresa para reducir las minutas o los precios de los
servicios afectaria a los beneficios de la empresa. De hecho, esto fue lo que ocurrio, como

se ha contado mas arriba, durante la crisis.

En séptimo y ultimo lugar, encontramos también otra amenaza en la entrada de
competidores en el mercado, al no existir grandes barreras de entrada. Los nuevos
competidores siempre suponen una gran amenaza, mas aun en este sector donde, al no ser
necesarias grandes inversiones iniciales los nuevos competidores recién llegados al
mercado pueden competir mucho en precio reduciéndolo para asi hacerse un hueco en el

mercado.
5.2.  Oportunidades

En primer lugar, las politicas de incentivo que puede llevar a cabo el gobierno resultante
de los pactos tras las elecciones constituyen una oportunidad para IUNIUS en tanto en
cuanto traten de fomentar el acceso a la financiacién y la internacionalizacion de las

pymes. Ademas, la reduccion del impuesto de sociedades del 25% al 23% seria una
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oportunidad de ampliar los margenes y obtener un mayor resultado del ejercicio. Por
altimo, la implantacién de politicas de segunda oportunidad también es, valga la

redundancia, una oportunidad para la empresa, en caso de que las cosas marchen mal.

En segundo lugar, el crecimiento econémico de nuestro pais, que esta siendo superior al
de la media europea, también es una oportunidad para IUNIUS. Asimismo, uno de los
sintomas del buen funcionamiento de la economia es la creacion de empresas en
Valladolid, lo que supone una oportunidad para la empresa para captar a mas clientes. Si
retomamos la tabla que comentamos anteriormente, podemos ver el nimero de creacién

de pymes en Valladolid segun el sector, en un informe de julio de 2018:

Tabla 5: Creacion de empresas por sector en Valladolid en Junio 2018

SECTOR VALLADOLID
SIN DETERMINAR 2
AGRICULTURA 3
INDUSTRIA 7
ENERGIA 1
CONSTRUCCION Y ACTIVIDADES 12
INMOBILIARIAS

COMERCIO 14
TRANSPORTES 1
HOSTELERIA 7
COMUNICACIONES 1
SERVICIOS EMPRESARIALES 6
EDUCACION 1
SANIDAD 2
OTROS SERVICIOS 4
TOTAL 61

Fuente: Elaboracion propia con datos del informe “demografia empresarial junio 2018 (Informa,

2018)

En esta tabla vemos el nimero de empresas creadas en un mes en Valladolid. Vemos que
el mayor nimero de nuevas pymes se concentra en los sectores de comercio en primer
lugar, de construccion y actividades inmobiliarias en segundo lugar, y de industria y
hosteleria, ambas en tercer lugar. Teniendo en cuenta que en los cuatro sectores que

encabezan la lista IUNIUS tiene ya experiencia, es una oportunidad de negocio.

En tercer lugar, otra oportunidad para la empresa es la de contratar a personal mas
cualificado, formarles en la practica de la actividad y llevar el negocio un paso mas alla.
Esto es una oportunidad teniendo en cuenta que a dia de hoy el paro de personas de entre

20 y 24 afios con educacion superior asciende hasta el 22,4% en 2018, como podemos
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observar en el siguiente grafico. Si bien es cierto que desde el afio 2014 esta cifra ha
disminuido, sigue siendo muy alta, lo cual es una oportunidad para la empresa de contratar
a graduados, pudiendo por ejemplo contratar a gente con la carrera de derecho para abrir
un departamento juridico, o a informéticos para llevar a cabo la prestacion de servicios

de transformacion digital.

Gréfico 3: Tasa de paro de poblacion activa entre 20 y 24 afios en Castillay Ledn

Tasa de paro de poblacidn activa entre 20 y 24 aios en
Castillay Ledn (en %)
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Fuente: Elaboracion propia con datos del INE

En cuarto lugar, dentro de las oportunidades debemos destacar la anteriormente
mencionada como amenaza transformacién digital. Siendo cierto que esta transformacion
supondria un gran esfuerzo econémico, es una oportunidad para mejorar el negocio y la
calidad del servicio. Tan es asi que segin el diario expansion: “[...] una verdadera
transformacion digital de las pymes, que verian cémo sus negocios ganan gracias a la
tecnologia lo que ayudarian a toda la economia espafiola a mejorar su productividad -
se calcula que con un alza de sélo el 10% de la digitalizacion en Espafia se incrementaria
un 3,2% el PIB y se crearian 250.000 empleos netos adicionales en 2020- « (Viafia,
2018). Ademas, en caso de llevar a cabo la digitalizacion de la empresa y de sus servicios,
se podria ampliar el ambito geografico de actuacion y llegar a mas sitios, lo que
aumentaria el nimero de potenciales clientes. En el mismo sentido se pronuncia el diario
Cinco Dias: “Las oportunidades y ventajas que brinda la digitalizacion a las pymes son

muy numerosas: sobre todo, permitirén focalizar la actividad diaria en el crecimiento de
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los negocios, aprovechando capacidades y recursos, reducir burocracia y tareas
repetitivas, optimizando resultados, con el objetivo de mantener una posicién competitiva

en el mercado” (Gonzélez, 2018).

Asimismo, otra oportunidad es, en relacion con la anterior, la posibilidad de abrir una
nueva linea de negocio para ofrecer a los clientes un nuevo servicio. Y es que, como
bien es sabido, los clientes de la empresa son pymes, que también deben ver la
digitalizacion como una amenaza y como una oportunidad, asi que ayudarlas a
conseguirla seria un nuevo servicio que los clientes podrian apreciar y valorar. Es cierto
que seria necesario la contratacion de especialistas, pero se podria implementar la
digitalizacion de los clientes teniendo en cuenta que al no ser grandes empresas su
transformacion digital no sera extremadamente complicada y que, ademas, dentro del

mismo sector los procesos seran similares.

En la misma linea argumentativa, la ausencia de publicidad entremezclada con las nuevas
tecnologias y las nuevas formas de hacer publicidad gratuita, o de bajo coste, es una
oportunidad para que a empresa implemente este aspecto que no tiene ain desarrollado y
cuyo desarrollo serviria para facilitar la captacion de clientes y la consiguiente ampliacion
de negocio. Este tipo de publicidad gratuita se refiere sobre todo a las redes sociales.
También cabria preguntarse si merece la pena hacer otro tipo de publicidad, como por
ejemplo patrocinar a un equipo de rugby (no patrocinador principal) de la ciudad de
Valladolid, en un momento en el que este deporte estd de moda o en auge a nivel nacional

y mas aln en la capital castellana.

En quinto lugar, la reciente concienciacion con el medioambiente como una
responsabilidad de todos, puede ofrecer una oportunidad a IUNIUS para comprometerse
con el medioambiente y convertirse en un centro de trabajo sostenible, ayudando en la
medida de sus posibilidades al cuidado del medioambiente, y favoreciendo ademas la
creacion de una imagen de marca que puedan apreciar tanto los clientes como los

trabajadores concienciados con el medioambiente.

En sexto y altimo lugar, la amplia produccion legislativa de Espafia supone una
oportunidad, dado que esto requiere una especializacion y una actualizacion constante en
la materia que trae como consecuencia la necesaria contratacion de los servicios

profesionales que ofrece IUNIUS por parte de sus clientes. Es decir, en caso de que la
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legislacién no fuera cambiante y fuese sencilla, los servicios de asesoramiento no serian
tan necesarios o serian de menos valor afiadido. Sin embargo, el hecho de que la
legislacidn sea tan cambiante convierte los servicios de asesoria en imprescindibles, y es
por esto por lo que es una oportunidad para IUNIUS formar a los trabajadores para estar
siempre al dia de la nueva legislacion. En concreto, las empresas que mas acusan las
dificultades burocréticas son aquellas que aun no se han creado, y por esta razén nunca
llegan a ver la luz, y estas futuras empresas son clientes objetivos de IUNIUS, a quien se

puede ayudar a crear sus nuevas empresas.

5.3. Debilidades

En primer lugar, para comenzar con las debilidades, empezaremos mencionando el
tamafio de la empresa. El despacho es un pequefio negocio de tan sélo ocho trabajadores,
y sin bien es cierto que desde un punto de vista organizativo es una ventaja por la fécil
organizacion de estos, desde el punto de vista estructural, y de cara a la prestacion de
servicios es una debilidad, puesto que una gran empresa con una gran estructura puede

soportar un mayor volumen de negocio.

En segundo lugar, de entre los ocho trabajadores, tres son tan sélo quienes tienen una
formacion académica universitaria. Esto supone que la cualificacion de los empleados es
limitada, en el sentido de que, si bien estan perfectamente capacitados para desempefar
las funciones que realizan en el seno de la organizacion, no tienen el bagaje necesario
para ampliarlas contundentemente. Es decir, un empleado sin formacion universitaria
puede llevar, por ejemplo, el tema laboral de los clientes puesto que tiene una formacién
suficiente gracias a un grado superior de trabajo social, y puede ampliar sus
conocimientos gracias a formaciones como cursos o charlas, sin embargo, a no ostentar
la licenciatura o el grado de derecho, nunca podra colegiarse como abogado y asistir a un

juicio en representacion del cliente.

En tercer lugar, otra de las debilidades de la empresa es la limitacién de su ambito de
actuacion a un espacio geografico provincial, quedando este reducido a Valladolid. Si
bien es cierto que hay unos pocos clientes de fuera de la comunidad de Castillay Ledn, y
unos tantos mas de fuera de Valladolid pero dentro de la Comunidad, mas del 75% de los
clientes son de Valladolid. Esto es una debilidad dado que, en un mundo globalizado e
interconectado como el que vivimos, limitar el &mbito de actuacion a la esfera provincial
es cortarse las alas a si mismo.
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En cuarto lugar, debemos destacar una importante debilidad de la empresa, y esta es la
ausencia de publicidad. Hoy en dia la Gnica publicidad de la empresa es la que hacen los
propios clientes satisfechos que, a pesar de ser la mejor publicidad, no puede ser la Unica.
Esta total ausencia de publicidad es un grave problema porque el paso primero para la
captacién de nuevos clientes es darse a conocer, dado que no pueden ponerse en contacto
con la empresa, ni tan siquiera plantearse contratar con ella unos determinados servicios
si no conocen de su existencia. Ademas, esto es hoy en dia imperdonable, porque hacer
publicidad no significa invertir millones de euros en anuncios televisivos y grandes
campafias publicitarias, lo cual esta totalmente fuera de alcance, sino que es tan simple y

econdmico como una buena pagina web, por ejemplo.

5.4. Fortalezas

En cuanto a las fortalezas de la empresa, debemos destacar en primer lugar la experiencia
y la profesionalidad del despacho, pues le avalan mas de veinte afios de ejercicio con un
constante crecimiento. Esto es sin duda una enorme fortaleza, porque no todo se puede
aprender desde un enfoque tedrico, y contratar con una empresa que lleva tantos afios
ofreciendo esos servicios, y que con el tiempo no ha hecho méas que aumentar el nimero

de clientes por el boca a boca y la recomendacion de otros clientes.

En segundo lugar, la calidad del servicio ofrecido es otra de las fortalezas del despacho,
puesto que no se trata Unicamente de hacer papeleo en el lugar del cliente para ahorrarselo
a €él, sino que en la empresa se conoce bien al cliente, tanto a la empresa en si como a la
propia persona, se entiende cuales son sus necesidades y se le ayuda en todo lo posible.

Es un trato totalmente cercano y personalizado, que el cliente aprecia y valora.

En tercer lugar, otra de las fortalezas del despacho es la confianza y la fidelidad de los
clientes. En este sentido, la clientela del despacho se caracteriza por la estabilidad en el
tiempo, dado que lo normal es que los clientes, salvo situaciones excepcionales como las
mencionadas anteriormente en caso de jubilacién sin continuidad de la sociedad o de
extincion por la crisis, se queden en el despacho y no se vayan a la primera de cambio.
Esto es sin duda una consecuencia légica de la fortaleza anterior de calidad en el servicio,
pero cabe destacarla como otra fortaleza en si misma distinta de la anterior porque, por
una parte, esta no es una consecuencia necesaria de lo anterior (puede darse 0 no), y por

otra parte, esta confianza y fidelidad de los clientes ofrece una estabilidad muy coémoda,
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segura y necesaria para el mantenimiento del negocio en el tiempo, asi como para servir

de apoyo en caso de futuras modificaciones o ampliaciones de negocio.

En cuarto lugar, la dltima fortaleza de la empresa que mencionaremos sera su
localizacion. La oficina donde la empresa presta sus servicios se sitda en la calle principal
de la ciudad de Valladolid, en pleno centro de la ciudad, lo que supone una clara ventaja
competitiva y una fortaleza muy grande, teniendo en cuenta que esto es muy apreciado
por los clientes, porque esto les facilita el desplazamiento al despacho cuando tienen la
necesidad de ir, o bien porque estd proximo a ellos, o bien porque estando lejos la

comunicacion con el centro de las ciudades es mejor que con el extrarradio.

Una vez llevados a cabo los analisis del entorno general de IUNIUS, de su entorno
competitivo y un analisis interno gracias a los cuales hemos puesto de manifiesto cuéles
son las amenazas y las oportunidades que se presentan en el panorama, asi como las
fortalezas y las debilidades de la empresa, estamos en disposicion de trazar un plan

estratégico.
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6. PLAN ESTRATEGICO

Para elaborar el plan estratégico, lo dividiremos por una parte en la fase que consiste en
la captacion de clientes, y por otra parte en la fase que consiste en la prestacion de

servicios.

6.1. Pagina Web

En este sentido, la primera medida de accidn seria la creacion de una pagina web potente,
capaz de conseguir un SEO, es decir, un posicionamiento en buscadores elevado, de tal
forma que consiguiéramos que las personas que buscasen en internet asesorias de
empresas, 0 dudas directamente relacionadas con los servicios que IUNIUS presta,
llegasen a esta pagina web. Con esto se conseguiria un mayor alcance de los clientes
objetivos, mas aln teniendo en cuenta que las nuevas generaciones son nativos digitales

y utilizan en muchas ocasiones Internet para buscar la solucion a sus problemas.

Para ello, nos pondremos en contacto con la Camara de Comercio, quien ha lanzado el
programa conocido como TICCadmaras, cuyo objeto es el impulso de la incorporacion
de sistemas de las tecnologias de la informacion y la comunicacién como herramientas
competitivas claves en la estrategia de las pymes, ademéas de maximizar el nimero de

oportunidades que ofrecen las mismas para mejorar la productividad y la competitividad.

El objetivo de este plan es la identificacion de las soluciones y acciones adaptadas a las
necesidades de la pyme en lo referente a la mejora de la competitividad, al fomento del
e-commerce y al marketing digital. Este plan se articula en dos fases: una primera de
diagnostico asistido de TIC realizada por profesionales de la Camara de Comercio,
financiada al 100%, y una segunda de implantacion de las medidas acordadas financiadas

hasta un 85% del maximo de 7.000 euros.

Dentro del ultimo eje de objetivos del plan TICCamaras, el marketing digital, una de las
medidas previstas para las pymes es efectivamente la presencia web de la empresa a través
de una pagina propia. El desarrollo de una pagina web propia sirve para promocionar los
servicios de la empresa a través de internet, y la posibilidad de que clientes potenciales
accedan a ella desde cualquier dispositivo, pudiéndonos dar a conocer de forma masiva a

través de un solo clic.
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Los beneficios para la empresa serian muchos, como por ejemplo la oferta en internet de
todos los servicios de forma permanente, el incremento del pablico objetivo, el aumento

del mercado geografico, y la mejora del posicionamiento.
Para la creacion de la pagina web seran necesarios los siguientes requisitos:

En primer lugar, el registro de un nombre de dominio a nombre de la empresa, debiendo
contratarse los dominios con extensién .com y .es. Sera méas interesante el dominio .com
por ser este un dominio global, es decir, que no se limita en exclusiva a Espafia, como
ocurre con el domino .es, con el objetivo de poder ofrecer servicios en otros paises de

habla hispana.

En segundo lugar, un gestor de contenidos, o content management system (CMS), que es
una aplicacion web que permite la creacion, administracion y publicacién de contenido
en una pagina web. EI CMS serd en modalidad cloud de modo que permita a la propia
empresa la modificacion del contenido de la web de forma sencilla y sin necesitar
conocimientos previos de programacion web. Es decir, la modificacion de los contenidos

de la pagina web podra realizarse desde la propia empresa.

En tercer lugar, el contenido minimo de la pagina web debera incorporar la presentacion
del negocio, informacion detallada sobre localizacion y contacto, la informacion sobre
los servicios ofrecidos, una seccion para incorporar imagenes o0 videos, y una conexion
con redes sociales que estan aun por crear también. También deberd incluirse la
posibilidad de recibir consultas de potenciales clientes mediante la inclusion de un

formulario de contacto.

En quinto lugar, el posicionamiento organico, o0 SEO, mediante la realizacion de una
programacion, definicion y redaccion de contenidos que tenga en cuenta los aspectos
técnicos basicos que influyen el SEO. Esto quiere decir que es importante que en los
textos que se incorporen en la pagina web, se mencionen las palabras claves que
pensemos que los clientes potenciales pueden buscar en su motor de busqueda, para asi

aparecer.

En sexto lugar, la padgina web debera adaptarse a la visualizacidn en dispositivos moviles

0 tabletas con diferentes sistemas operativos y con diferentes dimensiones de pantalla.
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En séptimo lugar el servicio de alojamiento o hosting, que es una parte importante para
la web en internet, y es basicamente lo que hacer que la web funcione. Se optara por un
hosting compartido por su bajo coste, que gira en torno a 12 euros al afio, y se elegird uno

que sea veloz y sin interrupciones.

En octavo lugar, la pagina web debera cumplir con todos los requisitos legales, haciendo

mencion especial a la Ley orgénica de proteccion de datos en relacion con los clientes.

En noveno y Gltimo lugar, deberan incorporarse en la pagina principal de la pagina web
los logotipos de las entidades financiadoras del programa, de la Cdmara de Comercio y

de la Unidn Europea.

De manera complementaria, se implantard el servicio de analitica web, una herramienta
que permite la implementacion de codigos y la configuracion y personalizacion de la
herramienta de tal forma que la empresa pueda analizar las visitas al sitio web y entender
el comportamiento de los usuarios, pudiendo asi identificar la demanda de su clientela
potencial gracias a las preferencias de las visitas. Asimismo, podré conocerse qué areas
son las que mas trafico estan generando dentro de la web, obteniendo asi informacion
para tomar decisiones estrategias en cuanto a la prestacion de servicios y a la optimizacién
de la pagina. También se podra obtener gracias a esta herramienta informacion que nos
permita mejorar el posicionamiento organico del sitio. Por dltimo, la herramienta de
analitica web también permitira identificar el mercado potencial en funcion de variables

como las visitas por pais, por ejemplo.
6.2. Redes Sociales

IUNIUS no tiene presencia en las redes sociales. Por ello, una de las medidas enmarcadas
dentro del proceso de captacion de clientes y del plan de marketing es la elaboracion e
implantacion de un plan de marketing online en redes sociales creando perfiles en las
oportunas redes sociales, personalizando y dinamizando dichos perfiles. En este sentido,
la red social seleccionada serd LinkedIn, por ser la red social més profesional. Esta
presencia activa en una red social como LinkedIn permitira a la empresa reforzar la
imagen de IUNIUS contribuyendo a la mejora de la marca y a su reconocimiento.
Ademas, también permitira esta presencia el mejor conocimiento del mercado y de la

competencia, mejorando asimismo la toma de decisiones. La presencia en esta red social
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también supone una buena forma de realizar campafas promocionales especificas de

forma gratuita.

Para el desarrollo de los mencionados perfiles también prestaran ayuda los asesores de la
Camara de Comercio, prestando ademas la formacion necesaria al empleado de la
empresa indicado para que a partir de los dos afios sea la empresa la responsable de la
llevanza de su perfilo perfiles en las redes sociales. En este sentido, sera necesaria la

contratacién de nuevo personal, lo que sera tratado en un apartado posterior.

6.3. Nuevos servicios

En cuanto a la parte de estrategia que se refiere a la prestacion de servicios, es una
oportunidad para IUNIUS comenzar a prestar nuevos servicios, o abrir nuevas lineas de
negocio, aprovechando las ventajas que ofrece la nueva ola tecnoldgica en aras de

conseguir una ventaja competitiva frente a los competidores.

En este sentido, expondremos distintas técnicas de data analytics cuya implantacion
permitird a la empresa estar en la vanguardia de la prestacion de servicio a empresas,
siento estas técnicas relativamente sencillas y baratas de llevar a cabo, y aportando un
alto valor afadido, sobre todo en el ambito del asesoramiento o la consultoria de
empresas, dado que permiten un mejor conocimiento de la informacion y favorecen la

acertada toma de decisiones y elaboracion de estrategias.

Asi pues, las herramientas que implementara la empresa basadas en el anélisis de datos
seran modelos predictivos, pudiendo consistir estos en aprendizaje supervisado 0 en

aprendizaje no supervisado, en scrapping de paginas webs, y en logistica.

MODELOS PREDICTIVOS

Los modelos predictivos son una herramienta estadistica que consiste en la prediccién de
una determinada variable dependiente, en funcién de determinadas variables
independientes. Es decir, gracias al tratamiento masivo de datos y a algoritmos
matematicos, se pueden llegar a predecir con considerable aproximacion variables
importantes para los negocios. Existen dos tipos diferentes de modelos de prediccion, los
modelos basados en aprendizaje supervisado, y modelos basados en aprendizaje no

supervisado. Explicaremos ambos a continuacion.
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APRENDIZAJE SUPERVISADO (AZURE)

El aprendizaje supervisado es aquel en el que la variable objetivo, es decir, la variable
que tratamos de predecir es conocida para casos anteriores. A modo de ejemplo
simplificado, si tratamos de predecir los ingresos de un negocio para el afio n+1 en
funcion de alguna de sus variables, como por ejemplo la inversién en inmovilizado
material y el nimero de trabajadores, conocemos los ingresos del negocio en el afio n, en
el aflo n-1, y asi sucesivamente. Sin embargo, para que funcione verdaderamente el
modelo predictivo, se necesitan muchas méas variables independientes y mucha cantidad

de ellas, para poder asi tener un dataset grande que dé fiabilidad al modelo.

Asi pues, el conjunto de datos se divide en dos grupos, uno que contenga el 80% de los
datos que se destinardn a entrenar el modelo, es decir, a que un algoritmo matematico
encuentre la férmula que correlaciona las variables independientes para hallar la variable
dependiente, y otro que contenga el 20% restante de los datos que se destinaran a la
validacion del modelo, es decir, se pondra a prueba al modelo obtenido gracias al
algoritmo entrenado con los datos de entrenamiento, viendo si con las variables

independientes el modelo logra predecir correctamente la variable dependiente.

Cabe destacar que existen dos tipos de prediccién dentro de este aprendizaje supervisado,
la clasificacidn cuando la variable a predecir es una variable discreta, por ejemplo: si 0
no, y la regresion cunado la variable a predecir es una variable continua, por ejemplo el

nivel de ingresos.

Para llevar a cabo estos procedimientos, pueden utilizarse diferentes programas
informéticos como R o Azure, o la libreria SCIKIT-LEARN de Python. Todos ellos son
de acceso gratuito, por lo que su utilizacién no supondra un coste para IUNIUS, si bien
sera necesaria la contratacion de un profesional informaético, lo que trataremos mas

adelante.

Por ultimo, debemos hablar de las aplicaciones de negocio que supone la utilizacién de
esta herramienta de prediccion mediante aprendizaje supervisado. En este sentido, gracias
a esta nueva técnica, IUNIUS podré ofrecer a sus clientes mejores servicios de asesoria.
A modo de ejemplo, a los clientes pertenecientes al sector de la hosteleria les interesa
sabes cudl es el nimero de clientes recibiran de antemano para asi poder saber con qué

nimero de camareros extras deben contar para poder dar el servicio adecuado.
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APRENDIZAJE NO SUPERVISADO (CLUSTERS, PREDICCION IMPAGO)

El aprendizaje no supervisado es aquel en el que la variable objetivo, es decir, la variable
que tratamos de predecir NO es conocida para casos anteriores. En este caso, la técnica
de clustering consiste en agrupar las muestras en funcion de su homogeneidad con
respecto a sus distintas variables. De este modo, se asigna tras realizar un estudio
mediante el andlisis elbow y silouhette, el nimero de clusters 6ptimo, y el algoritmo k-
means agrupa las muestras mas homogéneas en un mismo cluster, tratando de que los

distintos clusters sean lo més heterogéneos entre ellos.

Esta técnica se puede utilizar para lograr diferentes objetivos. El clustering es uno de los
mejores métodos estadisticos para realizar la segmentacion de mercados. En ese sentido,
se puede ofrecer a los clientes de IUNIUS un servicio de prediccion de clientes. A modo
de ejemplo, si un cliente dedicado al comercio menor facilita a la empresa los datos que
pueda recopilar en el desarrollo de su actividad sobre los clientes, podremos analizar qué
perfil de cliente es el que mas compras realiza para asi saber a quién dirigir las camparfias

de marketing.

SCRAPPING Y TEXT MINING

Todas las técnicas de andlisis de datos son muy Utiles para las decisiones estratégicas de
negocio. No obstante, en muchas ocasiones las empresas cuentan Unicamente con sus
propios datos, mientras que no tiene datos de fuera de la empresa, por ejemplo, de los
competidores, siento estos datos muy valiosos para el negocio. En este sentido, existe una
categoria de procesos llamada ETL (extract, transform and load), que consiste en la
obtencién de datos de diferentes fuentes y su posterior limpieza y carga en la fuente
deseada. Por ello, debemos hablar de una técnica muy interesante, la mas conocida de la
categoria ETL, llamada scrapping. Esta técnica se basa en la recopilacién de diversa
informacion directamente de las paginas web. Asi pues, se puede obtener toda la
informacidn recogida en internet sobre los competidores de nuestros clientes y analizarla.
A modo de ejemplo, para un cliente dedicado a la hosteleria en VValladolid, se puede hacer
el scrapping de todas las paginas webs de todos los restaurantes de la ciudad, y gracias al
text mining o mineria de texto, analizarlo para saber todos los platos que ofrecen y todos
sus precios, y asi establecer una estrategia en funcion de estos, pudiendo decidir obtener

ventajas competitivas via precio o via producto.
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6.4. Medioambiente

Como hemos venido anunciando a lo largo del trabajo, la concienciacion con el medio
ambiente esta cada vez mas a la orden del dia y se ha vuelto una necesidad que no se
puede postergar. EI consumo de papel en las oficinas de IUNIUS es muy elevado y hoy
en dia no se recicla. Por ello, nos adheriremos a la organizacién Ecoembes, cuya tarifa
anual es de 300 euros, con el objetivo de que nos faciliten contenedores y papeleras de
reciclaje para el despacho. Con esta iniciativa ecoldgica, ademas de favorecer al medio
ambiente, se consigue obtener una imagen de marca concienciada con el mismo, lo cual
se valora positivamente por los clientes y por los trabajadores. En este sentido, Ecoembes
ayuda a poner en valor y a comunicar los logros de reciclaje, los cuales se pueden publicar

en nuestra pagina web logrando asi la obtencidn de la imagen de marca.
6.5. Recursos Humanos

La edad media de la plantilla de ITUNIUS es bastante elevada, como ya se ha dicho
anteriormente. Ademas, la actual plantilla no esta cualificada para llevar a cabo los
nuevos servicios que se van a ofrecer en la empresa. por ello, creemos conveniente la
contratacion de un ingeniero informatico con experiencia, asi como un contrato de beca
a un estudiante de ingenieria informatica. Ellos dos seran los responsables de mantener
la pagina web después de haber sido asesorados por la Camara de Comercio, y de ejecutar
la obtencion y el procesamiento de datos que nos permita ofrecer los servicios de

consultoria basados en los modelos predictivos y en las técnicas de scrapping.

Ademas, se contratard a tres estudiantes en practicas, uno del grado en relaciones
laborales y recursos humanos, que trabaje con la persona encargada de los temas laborales
como tutor para que aprenda a llevarlos, y se encargue también en el futuro de los recursos
humanos de IUNIUS. Otro estudiante de ADE, comercio o una carrera econémica para
trabajar con los empleados que llevan los temas contables. Y, por ultimo, un estudiante

de Derecho que trabaje en todos los temas juridicos que lleve la empresa.

El becario estudiante de ingenieria informatica sera de Gltimo afio y tendra una beca de
un afio, con intencién de la posterior incorporacion a la plantilla de la empresa. En cuanto
al estudiante en practicas de una carrera econdmica, se le hara un contrato en practicas de
seis meses de febrero a julio, por ser estos los meses en los que mas ayuda se necesita

contablemente por el cierre del ejercicio en el mes de julio. En este caso se espera mas
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rotacion de estudiantes en practicas cada afio, con la posibilidad de incorporacién una vez
terminado el grado. En cuanto al estudiante en practicas de Derecho se tendra méas

flexibilidad, priorizando las practicas anuales.
7. Plan de negocio

En este Gltimo punto del trabajo trataremos de cuantificar todas las acciones que vamos
a llevar a cabo en el marco del plan estratégico, de forma que podamos poner de
manifiesto la diferencia de ingresos y gastos proyectados hasta el afio 2023 para ver la

rentabilidad del proyecto.

En cuanto a la creacion de la pagina web, esta tendréd un coste de creacion de unos 2.000
euros. Ademas, deberan sumarse unos gastos de mantenimiento de 150 euros mensuales,
contando con las anualidades del dominio y del hosting compartido, que al afio seran de

1.800 euros. De este modo el coste de la pagina web sera de 3.800 euros el primer afio.

Debemos destacar que la pagina web se creard dentro del marco de actuacion del plan
TICCémaras de la Camara de comercio, que financiara este proyecto al 85% durante los
dos primeros afos. Por ello, el coste anual para la empresa en 2019 serd 570 euros (300
por la creacion y 270 por el mantenimiento), 270 euros en 2020, y 1.800 euros a partir de
2021.

Se calcula que el nimero de clientes que contraten los servicios con IUNIUS aumentara
un 8% anual gracias a la pagina web. Si pensamos en un escenario pesimista, diremos
que el namero de clientes s6lo aumentard un 3% anual gracias a la pagina web, y en un

escenario optimista aumentara en un 14% anual.

En cuanto a la presencia de perfiles en las redes sociales, la presencia en LinkedIn también
permitira a la empresa darse a conocer. Se calcula que el nimero de clientes también
puede aumentar, si bien en menor medida que gracias a la pagina web. En este sentido
calculamos que en un escenario medio el nimero de clientes aumentara un 3% gracias a
la presencia en redes, un 1% en un escenario pesimista y un 5% en un escenario optimista.
El coste de las redes sociales (creacién y mantenimiento del perfil) se valora en 1.000
euros anuales, también financiado al 85% por la Camara de Comercio durante los dos
primeros afos, por lo que costara 250 euros. A partir del tercer afio sera tarea del nuevo

empleado ingeniero informatico su mantenimiento.
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En cuanto a los nuevos servicios que prestara IUNIUS, calculamos que los ingresos
aumentaran en un 9% en un escenario medio, en un 2% en un escenario pesimista, y en
13 25% en un escenario optimista. El coste asociado a estos nuevos servicios es la
contratacion del nuevo empleado con experiencia licenciado en ingenieria informética y

del becario estudiante de la misma carrera.

Por Gltimo, en cuanto a los costes, debemos tener en cuenta el salario de los nuevos
trabajadores. En primer lugar, el nuevo empleado licenciado en ingenieria con
experiencia tendra un coste de 24.000 euros al afio. En segundo lugar, el becario
estudiante de ingenieria tendra un coste anual de 6.000 euros al afio. En tercer lugar, los
estudiantes en practicas estudiantes de relaciones laborales y derecho tendran un coste
anual cada uno de 3.600 euros. Y, en cuarto lugar, el estudiante en practicas de carrera
econdmica tendrd un coste de 1.800 euros anuales. Esto supone un incremento de los
gastos de personal anual en 38.400 euros. Ademas, debemos tener en cuenta el coste de

300 euros anuales de Ecoembes.

Cabe destacar que todos los gastos derivados de la implantacion de la estrategia se
financiaran con el resultado del ejercicios anteriores, sin necesidad de ningun tipo de

necesidad externa ni de ninguna aportacion de capital.

Con todo esto, nos quedarian las tres siguientes cuentas de pérdidas y ganancias en

funcion de los distintos escenarios que hemos planteado:
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Tabla 6: Pérdidas y Ganancias en escenario medio

ESCENARIO MEDIO

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Importe de la cifra de negocio 409.145,55 495.025,20 626.206,88 792.151,70| 1.002.071,90 1.267.620,96
Aprovisionamientos -1.214,80 -1.300,00 -1.300,00 -1.300,00 -1.300,00 -1.300,00
Gastos de personal -146.894,94 -198.760,27 -147.229,83 -147.229,83 -147.229,83 -147.229,83
Sueldos y salarios -108.829,83| -147.229,83| -147.229,83| -147.229,83| -147.229,83| -147.229,83
Seguridad social cargo empresa -38.065,11 -51.530,44
Otros gastos de explotacion -32.626,44 -33.795,50 -33.495,50 -34.775,50 -34.775,50 -34.775,50
Reparaciones y conservacion -950,94 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00
Servicios profesionales independientes -70,00 -70,00 -70,00 -70,00 -70,00 -70,00
Primas de seguros -53,75 -53,75 -53,75 -53,75 -53,75 -53,75
Suministros -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19
Otros servicios -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09
Publicidad -820,00 -520,00 -1.800,00 -1.800,00 -1.800,00
Otros tributos -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47
Ecoembes -300,00 -300,00 -300,00 -300,00 -300,00
Amortizacion inmovilizado material -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78
RESULTADO DE EXPLOTACION 216.297,59| 249.057,65| 432.069,77| 596.734,59| 806.654,79| 1.072.203,85
Ingresos financieros
Gastos financieros -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86
RESULTADO FINANCIERO -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 212.252,73 245.012,79 428.024,91 592.689,73 802.609,93| 1.068.158,99
Impuestos sobre beneficios -53.063,18 -61.253,20| -107.006,23| -148.172,43| -200.652,48| -267.039,75
RESULTADO DEL EJERCICIO 159.189,55 183.759,59 321.018,68 444.517,30 601.957,45 801.119,24

Tabla 7: Pérdidas y Ganancias en escenario pesimista

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Importe de la cifra de negocio 409.145,55 434.021,60 469.394,36 507.650,00 549.023,48 593.768,89
Aprovisionamientos -1.214,80 -1.300,00 -1.300,00 -1.300,00 -1.300,00 -1.300,00
Gastos de personal -146.894,94| -198.760,27| -198.760,27| -198.760,27| -198.760,27 -198.760,27
Sueldos y salarios -108.829,83| -147.229,83| -147.229,83 -147.229,83| -147.229,83| -147.229,83
Seguridad social cargo empresa -38.065,11 -51.530,44 -51.530,44 -51.530,44 -51.530,44 -51.530,44
Otros gastos de explotacion -32.626,44 -33.795,50 -33.495,50 -34.775,50 -34.775,50 -34.775,50
Reparaciones y conservacion -950,94 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00
Servicios profesionales independientes -70,00 -70,00 -70,00 -70,00 -70,00 -70,00
Primas de seguros -53,75 -53,75 -53,75 -53,75 -53,75 -53,75
Suministros -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19
Otros servicios -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09
Publicidad -820,00 -520,00 -1.800,00 -1.800,00 -1.800,00
Otros tributos -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47
Ecoembes -300,00 -300,00 -300,00 -300,00 -300,00
Amortizacion inmovilizado material -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78
RESULTADO DE EXPLOTACION 216.297,59 188.054,05 223.726,81 260.702,45 302.075,92 346.821,34
Ingresos financieros
Gastos financieros -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86
RESULTADO FINANCIERO -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 212.252,73 184.009,19 219.681,95 256.657,59 298.031,06 342.776,48
Impuestos sobre beneficios -53.063,18 -46.002,30 -54.920,49 -64.164,40 -74.507,77 -85.694,12
RESULTADO DEL EJERCICIO 159.189,55 138.006,89 164.761,46 192.493,19 223.523,30 257.082,36
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Tabla 8: Pérdidas y Ganancias en escenario optimista

ESCENARIO OPTIMISTA

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Importe de la cifra de negocio 409.145,55 540.931,33 811.397,00( 1.217.095,50( 1.825.643,24| 2.738.464,87
Aprovisionamientos -1.214,80 -1.300,00 -1.300,00 -1.300,00 -1.300,00 -1.300,00
Gastos de personal -146.894,94| -198.760,27| -198.760,27 -198.760,27| -198.760,27| -198.760,27
Sueldos y salarios -108.829,83| -147.229,83| -147.229,83 -147.229,83| -147.229,83| -147.229,83
Seguridad social cargo empresa -38.065,11 -51.530,44 -51.530,44 -51.530,44 -51.530,44 -51.530,44
Otros gastos de explotacion -32.626,44 -33.795,50 -33.495,50 -34.775,50 -34.775,50 -34.775,50
Reparaciones y conservacion -950,94 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00
Servicios profesionales independientes -70,00 -70,00 -70,00 -70,00 -70,00 -70,00
Primas de seguros -53,75 -53,75 -53,75 -53,75 -53,75 -53,75
Suministros -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19 -2.419,19
Otros servicios -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09 -27.688,09
Publicidad -820,00 -520,00 -1.800,00 -1.800,00 -1.800,00
Otros tributos -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47 -1.444,47
Ecoembes -300,00 -300,00 -300,00 -300,00 -300,00
Amortizacién inmovilizado material -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78 -12.111,78
EBIT 216.297,59 294.963,78 565.729,45 970.147,95| 1.578.695,69| 2.491.517,32
Ingresos financieros
Gastos financieros -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86
RESULTADO FINANCIERO -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86 -4.044,86
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 212.252,73 290.918,92 561.684,59 966.103,09| 1.574.650,83| 2.487.472,46
Impuestos sobre beneficios -53.063,18 -72.729,73| -140.421,15( -241.525,77| -393.662,71| -621.868,11
RESULTADO DEL EJERCICIO 159.189,55 218.189,19 421.263,44 724.577,31| 1.180.988,13| 1.865.604,34

Como podemos observar en las tres cuentas de pérdidas y ganancias, en los tres
escenarios, tanto en el medio como en el pesimista como en el optimista, el resultado del
ejercicio es mejor al del afio 2018, por lo que debemos llevar a cabo el plan estratégico

establecido.

En cualquier caso, como sabemos, en finanzas lo méas importante es el dinero efectivo
que sea capaz de generar el proyecto: cash is King. Es por ello que, para analizar la
generacidn de flujos de caja que puede generar la empresa emplearemos el método de
descuentos de flujos de caja. En este sentido, los flujos de caja son los que nos permitiran
pagar la deuda en primer lugar y la obtencion de beneficios. Es decir, el free cash flow es
el saldo de tesoreria disponible que se obtiene una vez se han atendido la totalidad de
pagos obligatorios. Este importe es un gran indicador de la viabilidad de la empresa

independientemente de la estructura financiera.

Para realizar el descuento de flujos de caja, partimos de las ventas netas, o de la cifra de
negocio. En segundo lugar, se calcula el margen EBIT, que es el porcentaje de las ventas
que corresponde al EBIT, dato que hemos sacado de la cuenta de pérdidas y ganancias
del escenario medio. En tercer lugar, se resta del EBIT la cantidad a pagar en impuestos
resultante de aplicar el tipo impositivo del 25% al EBIT. En cuarto lugar, sumamos la
amortizacion, dado que no son salidas de caja reales. En quinto lugar, las NOF no van a
variar dado que no vamos a cambiar la estructura financiera y no vamos a necesitar
financiacion externa. En sexto lugar, como tampoco hay inversion en activo fijo neto, por
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lo que el CAPEX es igual a cero. En séptimo lugar, sumando a la diferencia entre el EBIT

y los impuestos la amortizacién obtenemos el flujo de caja desapalancado de los afios

2019 a 2023.

Tabla 9: Descuento de Flujos de Caja

2019 2020 2021 2022 2023

Ventas Netas 495.025,20| 626.206,88| 792.151,70|1.002.071,90|1.267.620,96
%EBIT 53% 50% 69% 75% 80%
EBIT 261.698,45| 315.057,93| 546.568,26| 754.869,26|1.020.418,31
Impuestos 65424,6135| 78764,482| 136642,065| 188717,315| 255104,578
EBIT(1-t) 196.273,84 | 236.293,45| 409.926,19| 566.151,94| 765.313,74
Amortizacion 12.111,78| 12.111,78 12.111,78 12.111,78 12.111,78
ANOF 0 0 0 0 0
CAPEX 0 0 0 0 0
FCF

desapalancado 208.385,62 | 248.405,23| 422.037,97| 578.263,72| 777.425,52
Intereses + Deuda 40.610,20| 40.610,20 40.610,20 40.610,20 40.610,20
FCF apalancado 167.775,42 | 207.795,03| 381.427,77| 537.653,52| 736.815,32

Como podemos observar, el free cash flow es muy creciente de acuerdo con nuestras

estimaciones, por lo tanto, merece la pena llevar a cabo la pequefia inversién en

digitalizacion.

8. Conclusién

A modo de conclusién, debemos decir que el contexto que rodea a la empresa, asi como

su entorno competitivo, brindan la oportunidad de embarcarse en una nueva forma de

entender el negocio articulada por la digitalizacion que, como hemos visto, con una

pequefia inversion se pueden generar altos flujos de caja crecientes.

En este sentido, la oferta de nuevos servicios y sobre todo la publicidad a través de

distintos canales, en concreto la pagina web y redes sociales, son elementos

imprescindibles de introducir en la empresa para ser mas competitivos.
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9. Anexos

9.1. Balance de situaciéon

IoMIDE, S L. ERLESCE al 3] da Dicieskra da 20018
Efias 2018 Efia ZOAT
A} RCTIVG HG CORMIENTE B37 .4B4.56 BA5 .55E .34

I. INMOVILTERDS INTRECIELE

IT. TEeOVILIERDS BMRTERTRL B3T7 .4B4,56 B4S 556,34
1 CESETROCCTONES BET.DDD, 1 BET .DDD,1
HETRLACTONES TECNICKAS 29 . 66Z, 50 29 . 662,50

BOE ILTARTC 11.B7Z, 64 11.87Z,64
ELEMENTOE [E TRANEPIRTE 11.570, 25 11.570,25

ESORT . ROON . TNMOV T LT ERDG METERTEL (102 .621, 01} (30.5059,23

ITII. INVERSIOMES INMOBILTARIRS
IV. INVERSIONES EN BMPRESAS DEL GRUF.Y RASOC . LARCS FLAED
V. INVERSIGNEE FINRNCIERAES K LARROG FLRED

VI. ROTIVOE POR IMPMESTO DIFERIDO

B} RCTIVG CONMIENTE 10%.219, 52 2Z7.175.59%9

I. EXISTENCIRE

11 DEUGORES OOMERCIRLEE ¥ OTRAS CUOENTRE A COBRER B.737.50 13.67Z.00
1. CLIENTEE FIR VENTRE ¥ FREESTRCIONES DE SERVICICE B.737.50 13.67Z.00
430 CLIENTEE B.737, 90 13.67Z,00

Z. ROCIONISTRS (S0CIOS) POR DESEMBOLE0S EXICIDGE
3. OTREE OEUDORES
ITI. INVERSIOMES EN EMPRESAE OEL CRUPS ¥ REOC K C.F.
IV. INVERSIONES FINRSCIERAES K CORTO FLAED
V. FERIODIFICRCIONEES A CORTO FLRAES

VI EFECTIVG ¥ OTROS ACTIVOE LIJUIDGS EQUIVALENTES 100 .481, 62 13.503.9%

. R RARD T TEDM T e S I E R . -
572 HENOOE E THET . CREDITS C4C WISTE, EDRGE 100 . 481, 62 13.503,.59

TOTRL ARCTIVO S46.T04,08 ETE.TTZ,33




A} PATRIMOGNIO NETO 458 .375,.1& ITH.185,61

I} FONDGE PROPIGOE 458 .375,.1& ITH.185,61
I. CAFITAL 100.000,00 100 .00 DD
1. CAPTTAL ESCRITORADS 100.000,00 100 .00 DD

10@ CHPITARL SOCTARL 100 .0DD, DD 10D .00D. DD
2. [CAFITAL NG EXICIDG)
IT. PRIME BE BMISTON
I1I. RESERVAS

IV. (ROCTONES ¥ BRRTIC. EN PATRIMONIC FROPIRS)

V. RESILT EJER" ENTERIORES 195.185, 61  188.631.28
130 HEMANENTE 10.554,33
121 HESULT MEGETTVGE EJERCTCISE ENTERTGRES 188.631, 28  188.631,28
VI. OTHAS APORTACIOMES DE S0CTI0S
VII. RESULTRLS DEL EJERCICIS 155.1859,55  90.554.33
125 BESULTADY DEL EJERCTCIO 155185, 55 50.554,33
VIII. (DIVIGESDS B CUENTR)
II) Sbwansiconas, dsnacicfes y legadss sesibides.
B} PRSIV NG COMATENTE 454 115,18 490 .680,52
I. PROWISTONES B LERSS PLESS
II. DEOBAS B LERGH PLEES 454 115,18 490 .680,52
1. DEDGAS CON ENTIGEGES GE CREBITO
2. BCHEEDGRES FOR AFRENDEMIENTS FINKSCTERS
3. OTHAS BEULES & LERCO FLEZG 454 115,18 490 .680,52
171 [EUBAE & LERCS FLAEG 454_115.18  490.680,52
III. DEURAS EWMFR. CHOFG ¥ BS0C L.F.
IV. BREIVAS BOR IMPIEST: LIFERIDSG
V. FERIGDIFICRCTONES k L.F.
VI. DEIDAS OO CERACTERISTICAS ESFECTRIFS K L F.
£} PRSIV COMRIENTE 34.213, 74 6.90E.20
I. PROWISIGNES & CORTG FLAES
II. DEOBAS B CORTG FLEED
1. DEDGAS CON ENTIGEGES GE CREBITO
2. BCHEEDGRES FOR AFRENDEMIENTS FINKSCTERS
3. OTHES BEULEE & CORTO FLEZG
III. DEUDAS EWMPFRES GRUPS Y BSOS .C.F.
IV. ROREED COMERC. ¥ OTRAS CTRS h BRCRR 34.213, 74 6.90E.20
34.213, 74 6.90E.20
30605, 71 6-50E,20

3.608,03

V. FERIGDIFICRCTIONES K CORTO PLAES

VI. DEOOA OON CARRCTERISTICRE ESPECTRLES K C.F.



IOWIDE, = L.

BRLENCE al 31 da Dicieskhre 42 2018

TOTRL PATRTMNIC NETC ¥ PREIVO

S4E.TO4, 08 ETE.TTZ .33
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9.2. Cuenta de Pérdidas y Ganancias

IOsEIDE, S.L.

CIENTE DE PERDIGRS Y CANANCIRS

al ¥l da Dizieskhes da ZOLE

1. Imparts nets dé la cifes de negosias
7 VENTRS DE MERCADERTAS
PREZTACTS

0o
TDS DE SERICISE

2. Varia=isdn dé axist. peod. Casm. SOEss da fahplis.
3. Trabajss realizad asprass Para SO astive

4. hprovisionamiantas
i b COMFREE OTROE BEFROVIELD [ENTOE
5. Obres ingrescs de axplotasisn

6. Castas da pacssnal

Efia 2018 Efia 2017
408 145,55 IE.BED,TS
4D09. 145,55
I18. BED, TS
[1.Z14&.80)
(1.Z14&, B0}

[14E. 854,54}

(147 .141 .68}

E40 SUELDGE ¥ ERIERTOS (10B.B29,.83F (147.141.68)
Ed2 EECTRIDAD S5CIRL CRRCSS BWMFRESR (36.DES,11})
T. Oteas gasboss da explatesidn [3F.E26 . 44) (&0 . 844 4T}
EZZ2 REFERECTONES ¥ CONSERVACTION (950,94}
EZ3 EERVICIGE IE FROFEEIOHAIEES TNLEFENDIENTES (70 00%
EZ5 FRIMRE DE ESEGIROS (53.75h
EZE SUNINISTROE [2.4159,15)
EZ3 JTROE EERVICT [(Z7.GEB,D9) (35.644,00)
E31 STROE TRIBUTGE (1.804, 47) (1.200,.47)
B. kmsrrisnsibs dal Tnmewilisads [1Z.111,.78) [4.701,52)
EE1 ERORTTEACTON DN ILIEADY MATERIAL (1Z.111,7E} (4.701,52
9. Imputasidn da sobv.ds insav.ne finansiess § SLEAS
10. Excasss da peovisisnes
11. Detarisrs § cesdlteds por afajen.del Sssavilissds
12. Oteas rasoloadas
k) RESULTRESD DE EXPLOTRCION 216.297 .59 126.173,08
13. Ingrasas fisanciaras
14, Castas Financ-iaras (4.044 BE) (5.435 97}
BEZ INTERESEE IE [EUDRS (4. DEdBED (5.433,97)
15. Vaciasidn da valasr rassnable an instromeantss finamciecas
16. Difasanciss da camhis
17. Datariacs § casdliads par ana).inteoantss Linans.
18. eas Sngrassd § gaitas de cardstar [inanciaEda.
B} RESULTRDS FINARNCTERS (4. DEd . BE) [5.433,97)
C) RESULTROS ANTES OE IMPIESTOS 3 Z1F . 252,73 120.735,11
15. Ispuastos schea bamafizias [53.0E3,18) [(30. 184, 7E)
E30 IMFUESTS EORRE BENEFICT (53.DE3,18}) (30. 184, 7TE}
O} RESULTRDS GEL ETERCTICTS 155 . 185,55 50 . 554 .33
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