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RESUMEN EJECUTIVO

En este plan de negocio se detallan y analizan las bases, estudios y
resultados de la inversion en el Club empresarial Madrid Norte, un proyecto que
tendra su sede en Talamanca de Jarama pero que estara orientado a toda la

zona de la Sierra Norte de Madrid y algunos municipios cercanos.

El mayor crecimiento de poblacion de la periferia de la Comunidad de Madrid
en comparacion con las zonas préximas al centro es algo que viene ocurriendo

durante los ultimos afios, especialmente en los municipios de la sierra norte.

Dicho aumento poblacional conlleva un aumento de la actividad econémica,
caracterizada en esta region por la falta de recursos financieros, humanos y
materiales, junto con las dificultades para acceder a ellos. Por tanto, estos
factores provocan que estos pequefios negocios tengan limitadas sus

expectativas y posibilidades de crecimiento.

Por un lado, las oportunidades que hemos identificado para nuestro proyecto

son:

A) El socio fundador y los empleados cuentan con numerosos afios de
experiencia en la asesoria y consultoria.

B) No existe competencia alguna ya que vamos a ser el primer club
empresarial en la Sierra Norte de Madrid.

C) El actual aumento de empresarios, autonomos y emprendedores en los
pueblos de esta zona, los cuales necesitan soporte para mantener y
hacer crecer sus negocios.

D) La inversion inicial necesaria va a ser bastante reducida, algo que va a
permitir al mismo tiempo tener unos indicadores de rentabilidad muy

favorables, los cuales se muestran al final de este resumen.



Por otro lado, consideramos que los riesgos a los que nos vamos a enfrentar
son:

A) Se trata de una idea novedosa en la zona que hara que nuestros
esfuerzos por ser conocidos, transmitir confianza y captar clientes vayan
a ser aun mayores.

B) La crisis actual se prolongue durante los proximos afos, debilitando a
estos pequefios negocios y provocando su cierre en algunas ocasiones.

C) Se produzca un cambio en la tendencia del aumento de la poblacion en
esta region, frenando asi el emprendimiento y la actividad econdémica en

estas zonas.

Por tanto, los resultados obtenidos son los que se muestran a continuacion:

Resultados primer afio (2023).

OD2 - INGRESOS y FINANCIACION

INGRESOS - Total ir a prevision de ventas
GASTOS - Total . ir a cobros
Gastos de PERSONAL . ir a financieros y excepcion.
Gastos OPERATIVOS ir a capital y subvenciones
AMORTIZACIONES ir a financiacion
Gastos FINANCIEROS
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Resultados a cinco afos.

OD3- EVOLUCION de los ANOS POSTERIORES

Situacian general | 2023 |~ 2024 | 2025 ] 2026 | 2027
INGRESOS - Neto total 31.801 47701 57.241 62.965 66.114
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Andlisis de lainversién a 5 afios

RESUMEN DE INDICADORES

Met Present Value (NPV) € 28.479
Internal Rate of Return (IRR) 656,97T%

Profitability Index

o b

Discount Payback
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1. PROYECTO Y OBJETIVOS

El proyecto consiste fundamentalmente en el desarrollo de un plan de
negocio que forma parte de la constitucion de un Club empresarial en la zona de
la Sierra Norte de Madrid. Para dicha elaboracion ha sido necesaria la realizacion
de una detallada investigacion cualitativa en la que se han tenido en cuenta
numerosos factores. Entre ellos destacan: el numero de municipios que
componen la comarca y la poblacion de cada uno de ellos, el numero de
empresas y autbnomos que existen en cada municipio, la competencia que se

da dentro de cada sector, la disponibilidad de cursos de formacion, etc.

Ademas, ha sido muy favorable para modelar dicho plan de negocio el haber
tenido la oportunidad de estar en contacto con ayuntamientos, empresarios,
personal de desarrollo local y trabajadores por cuenta propia de las diferentes

poblaciones.

Dicha zona de la serrania de la Comunidad de Madrid es un lugar en el que
la falta de infraestructura de la que actualmente disponen sus empresarios
supone un obstaculo diario en el desempefio de sus actividades, provocando a
su vez que los pequefios negocios tengan limitadas sus expectativas y

posibilidades de crecimiento.

Por ello, esta cuestion motiva el surgimiento de un club empresarial que sea
capaz de proporcionar soporte, servicios y networking a aquellos negocios
anteriormente mencionados; adaptandose siempre a las circunstancias y

presupuestos de cada uno de los socios.

El principal objetivo del Club empresarial Madrid Norte va a ser ejercer la
funcion de red entre los distintos emprendedores, autonomos, y pequefias y
medianas empresas de los pueblos de la regién. Por ello, en este club tenemos
como méaxima aspiracion convertirnos en un Punto de Atencién al Emprendedor
(PAE) en el cual los socios del club tengan la posibilidad de recibir distintos

servicios en funcion de sus necesidades.



1.1.El negocio

Nuestro principal negocio en el club empresarial va a consistir en la
creacion de una pagina web donde podamos ofrecer distintos servicios a
diferentes socios en funcién de sus necesidades y las cuotas que vayan a

abonar.

La Comunidad de Madrid actualmente cuenta con un total de 179
municipios, 42 de ellos pertenecientes a la Sierra Norte de Madrid, que se
encuentra dividida en las siguientes areas: Sierra del Rincon, Valle Alto del
Lozoya, Valle Medio del Lozoya, Valle Bajo del Lozoya, Sierra de la Cabrera

y Valle del Jarama.

Ademas de estas seis zonas, también vamos a tener en cuenta los
pueblos de Talamanca de Jarama, Valdetorres de Jarama, El Casar, Fuente
el Saz de Jarama, El Molar y el Vellébn. Porque a pesar de que no sean
considerados puramente pertenecientes a la Sierra Norte, forman parte del
area de influencia del club empresarial, el cual va a estar ubicado en

Talamanca de Jarama.

En términos empresariales, segun ha publicado el Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo, en enero del afio 2022 en Espafia se han contabilizado
un total de 2.923.729 PYME y una cifra superior a los tres millones de
trabajadores por cuenta propia, frente a las 4.977 grandes empresas que
actualmente existen en nuestro pais. Por tanto, se puede observar una clara
superioridad de los pequefios empresarios, de los cuales el 73,03%

pertenece al sector servicios.

El predominio de este sector también se da en el area Norte de Madrid
anteriormente mencionado, donde principalmente se pueden encontrar
empresas dedicadas al comercio, turismo, ganaderia y agricultura, entre

otros.

Desafortunadamente, la mayor parte de estos negocios no disponen de

oportunidades de crecimiento por la falta de recursos o la escasez de medios.



Por ello, consideramos que existe una urgente necesidad de constituir un club
empresarial en esta zona madrilefia que proporcione los principales servicios
y establezca relaciones para todos aquellos empresarios que los puedan

necesitar para impulsar su actividad.

De este modo, ademas de contribuir al crecimiento econémico y
disminucion del cierre de empresas, estaremos combatiendo al mismo tiempo

contra parte del famoso término de la “Espana vaciada”.
1.2.¢;Por qué este negocio?

Los motivos de la eleccion de este negocio son diversos, aunque todos
ellos se encuentran perfectamente conectados entre si. Pero bien es cierto
gue el principal fundamento de nuestra sociedad es ayudar a los autbnomos
y a los empresarios de esta seccion de la Sierra madrilefia a hacer crecer sus

negocios de la manera mas eficiente posible.

Actualmente, la Sierra Norte de Madrid comprende alrededor de cuarenta
y cinco municipios, en los cuales aun no existe infraestructura o soporte

alguno que impulse a sus empresarios en su crecimiento profesional.

Por esta razén, hemos contemplado la ocasién de lanzar un club
empresarial que les suministre distintos servicios. Como por ejemplo la
formacion para las empresas (tanto presencial como online), la consultoria
en cualquier ambito que sea deseado, los eventos para networking, dar
visibilidad a sus negocios, etc. Ya que a través de nuestra sociedad podran
escoger qué servicios recibir y las diferentes cuotas a pagar en funcion del

tipo de socio que deseen ser.
1.3.Los promotores

La Asesoria Madrid Norte — Kala Gestion S.L. ha sido la principal
promotora del inicio de este ambicioso proyecto durante el pasado afo y va
a ser también el medio mediante el cual se va a instrumentalizar gran parte

de los servicios proporcionados por el club.
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Kala Gestion S.L., fundada el 1 de enero de 2021, tiene como principal
negocio proporcionar asesoramiento en los ambitos fiscal, contable, laboral y
mercantil, a pequefias y medianas empresas, autdbnomos, particulares, y

emprendedores.

El objeto social de esta asesoria en Talamanca de Jarama son las
actividades de contabilidad, teneduria de libros, auditoria y asesoria fiscal,
servicios administrativos combinados, y otras actividades de consultoria de

gestion empresarial.

En cuanto al personal que compone Kala Gestion, cabe a destacar a
Maria Belén Aldecoa Martinez, persona a cargo de la asesoria junto con otras

dos empleadas mas.

Belén nacio y vivio en Madrid, cursando mas adelante sus estudios de
Bachillerato en el Colegio Jesus Maria, en la ciudad de Madrid también.
Posteriormente, comenzo su grado universitario en la Universidad Autdbnoma
de Madrid, donde se licencié en Economia y Empresa finalizandolo cuatro
afos después, en 1988. Ademas, entre los afios 2001 y 2002, pudo
complementar su formacioén académica realizando un master en Recursos

Humanos en el Instituto de Empresa.

En el ambito laboral, Belén comenzo a trabajar en la empresa BP donde
fue obteniendo distintitas responsabilidades hasta alcanzar el puesto de
responsable de todos y cada uno de los procesos transaccionales del

departamento de recursos humanos.

Ademas, durante los dltimos cuatro afios de trabajo en dicha petrolera,
emprendio al mismo tiempo su historia como profesora asociada en grado y

postgrado en el ambito de recursos humanos, entre otros.

Desde entonces, Belén ha ido compaginando sus distintos puestos
laborales relacionados con la direccion, los recursos humanos y el desarrollo
de negocios, con la imparticion de clases en distintas universidades de la

capital, como es el caso de la Universidad Pontificia Comillas.
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1.4.Misién

Nuestra misién va a consistir en unir a empresarios y autbnomos de la
Sierra Norte de Madrid en un proyecto comudn, en el cual puedan crear
relaciones con otros empresarios, den visibilidad a sus negocios, accedan a
la informacion necesaria para obtener ayudas y subvenciones, y tengan

facilitadas las gestiones del dia a dia y las relaciones con la administracion.
1.5.Vision

Nuestra vision consistira en ser el club empresarial que actie como marco
de referencia en la Sierra Norte de la Comunidad de Madrid, haciendo crecer
los pequefios negocios y facilitando el trabajo de los empresarios y

trabajadores por cuenta propia de las zonas rurales.
1.6.Valores

En el Club Empresarial Madrid Norte consideramos nuestra ética
corporativa como pilar fundamental para la iniciacion de nuestra actividad y
futuro crecimiento durante los proximos afios. Asimismo, nuestro proposito y
compromiso ético se hallan y se van a encontrar siempre enfocados hacia
nuestros clientes, trabajando continuamente en un entorno laboral de respeto

y transparencia.

Por lo tanto, podemos afirmar que nuestros valores compartidos mas
relevantes y que estimamos que mayor impacto pueden generar en la

actualidad son los siguientes:

Adaptabilidad. El hecho de vivir en una sociedad cada vez mas
demandante y cambiante lo contemplamos como una oportunidad para
potenciar nuestra flexibilidad, trato personalizado y cercania a la hora de

satisfacer las diversas necesidades de nuestros clientes.

Implicacion. Nuestra preocupacion se basa en que todos y cada uno de

nuestros clientes, ya sean particulares o profesionales, puedan tener en todo

12



momento nuestros servicios a su entera disposicion, estableciendo una

relacion de compromiso y confianza desde primera instancia.

Calidad. En el club empresarial Madrid Norte no sélo tenemos como
objetivo la busqueda de la excelencia en sus servicios, sino que también

deseamos realizarlo proporcionando la mayor honestidad posible.
1.7.0bjetivos

Como se ha mencionado anteriormente, nuestro principal objetivo es
constituir una red que sea capaz de conectar a los diferentes emprendedores,
autonomos y PYME de los pueblos que conforman la zona Norte de la

serrania madrilena.

De este modo, para poder establecer dichas relaciones empresariales,
vamos a llevar a cabo la organizacion de eventos que ejerzan la funcion de
punto de encuentro y al mismo tiempo generen oportunidades de networking
entre los distintos participantes. Ademas, nuestra intencion no es solamente
ser un lugar de reunion entre los distintos negocios, si no también
convertirnos en un Punto de Atenciéon al Emprendedor (PAE) donde los
socios del club tengan garantizada la posibilidad de recibir distintos servicios

en funcion de sus necesidades.

En lo que respecta a dichos beneficios, en nuestra sociedad vamos a
tener como prioridad facilitar a nuestros asociados, a grandes rasgos,
servicios de soporte, asesoramiento e informacién en aspectos fiscales,
contables, laborales y mercantiles. Es decir, ofrecerles recursos a los cuales
no podrian acceder de manera individual o podrian hacerlo pero con

dificultades.

Asi, mediante el cumplimiento de estos objetivos a través de la puesta en
practica de la experiencia de nuestro personal, pretendemos llegar a ser el
club empresarial de referencia de esta zona norte de Madrid. De tal manera

gue en un futuro podamos actuar como marco de referencia en el resto del
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territorio nacional y, por consiguiente, poder ayudar a reducir las

desigualdades que sufren los pueblos esparioles.
1.8.Necesidades de financiacion

A diferencia de otros proyectos de negocio, en nuestro caso no existe la
necesidad de aportar una elevada cifra de capital ya que nuestro club
empresarial va a ser constituido bajo la forma juridica de sociedad limitada

(S.L.). Por tanto, Unicamente realizaremos un depdsito inicial de 3.000€.

Sin embargo, es cierto que actualmente consideramos el hecho de
solicitar ayudas europeas en un futuro, en concreto aquellas que ayudan a
las pequeiias empresas de la Union Europea mediante pequefios préstamos

o distintos programas financieros.
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2. ANALISIS DEL SECTOR

Para poder analizar el sector con detenimiento, vamos a estudiar tres factores

fundamentales:

1) Nudmero total de la poblacion de la Sierra Norte de Madrid y el area de

influencia del club empresarial.

2) Numero total de la poblacion que compone cada uno de los municipios
comprendidos por la zona Norte de la serrania madrilefia, ademas del

area de influencia.
3) Numero total de empresas en cada uno de esos municipios.
4) Numero total de autbnomos en cada pueblo.

El término de la “Espafia vaciada” es uno de los principales problemas a los
gue nuestro pais se enfrenta desde mediados del siglo pasado, cuando en los
afos 50 y 60 se produjeron numerosos movimientos migratorios de los pueblos

a las ciudades.

Este fendmeno ha ido agravandose con el paso del tiempo, afectando hoy en

dia a practicamente la totalidad de los pueblos espafioles.

Entre las multiples consecuencias que esta situacion conlleva, cabe destacar
la ascendente desigualdad tecnoldgica, conocida como “brecha digital” que
afecta directamente a las PYME en su actividad diaria. Por esto y por mucho
mas, se puede afirmar que las oportunidades de las que disponen los negocios

de los pueblos espafioles “brillan por su ausencia”.

Del mismo modo que estas pequeiias empresas se caracterizan por su claro
predominio en el tejido empresarial espafiol y por su alta contribuciéon a la
empleabilidad, también se caracterizan por la falta de recursos financieros,
humanos y materiales que tienen, junto con las dificultades a las que se

enfrentan para acceder a ellos.
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En ocasiones, el soporte a las pequefias y medianas empresas espafolas
procede de la Camara de Comercio de Espafia, de las instituciones autonémicas,
provinciales o locales, de las lineas ICO, o incluso de la Union Europea. Pero en
muchas otras situaciones, son los propios empresarios los que colaboran entre

ellos, ayudandose los unos a los otros.

Por ello, como club empresarial, consideramos que el poner a disposicion de
estas empresas y trabajadores por cuenta propia servicios que les ayuden a
mantenerse estables, darse a conocer e incluso crecer, es una solucidon que
debe ser puesta en marcha con la mayor brevedad posible para empezar a frenar
esta problematica.

2.1.Magnitudes del sector

Actualmente, la Sierra Norte de Madrid acoge aproximadamente a un total
de 31.907 habitantes, 1.431 empresas activas y 1.035 autbnomos. Por otra
parte, el area de influencia que hemos tenido en cuenta comprende 37.703

habitantes, 1.778 empresas y 1.072 autbnomos.

Aunque estos tres datos no alcancen siquiera el 1% del total de sus
respectivos ambitos autondmicos, es cierto que esta region madrilefia cada

vez va adquiriendo mayor importancia.

En las siguientes tablas se detallan a continuacion los datos demograficos
y empresariales segun los diferentes municipios, agrupados en funcién de los

territorios a la que pertenecen.

De la misma manera, en estos cuadros se puede apreciar la relacién
proporcional entre el nimero de habitantes, el nUmero de empresas activas

y el nUmero de trabajadores por cuenta propia en cada poblacion.
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N° DE HABITANTES  N° AUTONOMOS  N° DE EMPRESAS
Bustarviejo 2.701 87 104
Cabanillas de la Sierra 837 24 39
La Cabrera 2.782 95 167
Lozoyuela-Navas-Sieteiglesias 1.407 52 78

Navalafuente 1.573 40 50
Valedemanco 1.012 24 44

Venturada 2.387 66 167

N° DE HABITANTES  N° AUTONOMOS  N° DE EMPRESAS
El Vellén 2.083 62 76
Patones 524 14 17
Reduefia 294 13 10
Torrelaguna 4.897 116 233
Torremocha de Jarama 1.079 43 27

N° DE HABITANTES  N° AUTONOMOS  N° DE EMPRESAS
Alameda del Valle 246 13 5
Canencia 461 20 18
Garganta de los Montes 411 11 18
Gargantilla del Lozoya y Pinilla de Buitrago 344 6 17
Lozoya 593 20 26
Naverredonda y San Mamés 141 9 1
Pinilla del Valle 196 4 1
Rascafria 1.754 71 107

N° DE HABITANTES N° AUTONOMOS N° DE EMPRESAS
Braojos de la Sierra 218 9 8
Buitrago del Lozoya 1.940 83 85
Gascones 191 7 15
Horcajo de la Sierra-Aoslos 170 9 8
La Acebeda 55 5 1
La Serna del Monte 96 6 1
Madarcos 46 & 1
Pifiuécar-Gandullas 185 4 G
Robregordo 71 1 2
Somosierra 77 5 1
Villavieja del Lozoya 276 15 4




N° DE HABITANTES

N° AUTONOMOS N° DE EMPRESAS

Berzosa del Lozoya
Cervera de Buitrago
El Atazar
El Berrueco
Puentes Viejas
Robledillo de la Jara

216
158
109
796
719
97

N° DE HABITANTES

N° AUTONOMOS N° DE EMPRESAS

Horcajuelo de la Sierra
La Hiruela
Montejo de la Sierra
Pradena del Rincén
Puebla de la Sierra

106
72
365
149
73

N° DE HABITANTES N°AUTONOMOS N°DE EMPRESAS
Talamanca de Jarama 4123 83 166
Valdetorres de Jarama 4.696 141 269
El Casar 12.710 370 343
Fuente el Saz de Jarama 6.883 210 625
El Molar 9.291 258 375

Fuente: Elaboracién propia basado en los datos del INE y Axesor (2021).

Esta informacion también va a ser de utilidad para la toma de decisiones

acerca de donde realizar nuestros eventos de networking de acuerdo con

cuantas empresas o0 autbnomos habra aproximadamente en los alrededores,

donde va a ser posible captar nuevos socios, etc.

A partir de las tablas anteriores, se han elaborado los siguientes graficos,

apareciendo en ellos las localidades ordenadas segun el ndamero de

empresas y autbnomos con los que cuenta cada una de ellas.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Fuente: Elaboracion propia.

De este modo, hemos podido comprobar como tan sélo abarcando el 21%
de los municipios, es posible alcanzar el 80% del nimero total de empresas
de la zona. De manera similar sucede con los trabajadores por cuenta propia,
ya que el 25% de los pueblos conforman el 80% del total de todos los

auténomos pertenecientes a estas localidades.

Desde hace unos afos a esta “Sierra Pobre”, también se le conoce como
“La Espainia rural que no se vacia”. Este fendmeno de crecimiento se ha ido

produciendo por varios motivos, entre los que destaca la subida del precio de
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la vivienda en las proximidades del centro de Madrid, la pandemia o las

nuevas oportunidades del teletrabajo.

A propésito del trabajo a distancia, a pesar de que esta zona ha
experimentado grandes mejoras de conectividad e infraestructuras durante
los ultimos afios, aln le queda un largo camino por recorrer. Aungque también
es cierto que cuenta con distintos recursos para continuar con dicha

evolucion, como es el caso de las ayudas financiadas por la Unién Europea.

Entre estas iniciativas europeas destaca el programa “Kit Digital”,
enfocado en los préximos tres afios y creado para la digitalizacion de todos
los autbnomos y todas aquellas PYME que tengan empleados hasta un
maximo de 49 trabajadores, sea cual sea el sector de la economia espariola

en el que desarrollen su actividad.

Segun afirma red.es, las bonificaciones que Kit Digital va a ofrecer son
diversas, entre las que se encuentran aquellas destinadas a la gestion de
redes sociales, de clientes, de procesos, de sitios web o dirigidas al comercio

electrénico, entre otras.
2.2.Perfil de los clientes

Para empezar, el Club empresarial Madrid Norte no va a contar con
clientes como tal, si no que van a ser asociados. Y dependiendo de qué cuota
vayan a pagar a principios de cada mes, serdn un tipo de socio u otro,

recibiendo diferentes servicios en cada caso.

Nuestros asociados van a ser pequefilas y medianas empresas y
auténomos de la Zona Norte de la Comunidad de Madrid, por lo que sus
perfiles van a ser muy variados: desde ganaderos, camareros, charcuteros,
hosteleros o panaderos, hasta otros dedicados al sector sanitario, inmobiliario

o de la construccion.
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También vamos a tener en cuenta que nuestros asociados se encontraran
en pueblos bastante alejados entre si ya que como hemos mencionado al
principio, la seccion norte madrilefia abarca grandes areas y no todas sus
actividades se desarrollan dentro de los propios municipios. Por lo que la
distancia serd un factor clave a la hora de buscar y mantener potenciales
clientes, y también en el momento de decidir donde realizar los eventos y

como efectuar las rotaciones de los locales donde tendran lugar.
2.3.Tendencias del sector

Por una parte, en lo relativo a la variacion de la poblaciéon en la Comunidad
de Madrid, durante los ultimos afios se ha producido un mayor crecimiento
en la zona periférica en comparacion con la ciudad. Es mas, se espera que
esta tendencia continde durante los proximos afilos como consecuencia de

multiples factores, entre los que cabe a destacar el teletrabajo.

De hecho, los pueblos de la zona Norte madrilefia han experimentado un
aumento mas acentuado con respecto al resto de los municipios madrilefios,
especialmente a raiz del surgimiento de la COVID-19. Es mas, en el mapa
gue se adjunta a continuacion se puede examinar este fenOmeno acentuado

en 2020, ultimo afio sobre el que se han publicado datos estadisticos.

Proporcién de crecimiento de la poblacién
(2020)
B Menos de 0,50
De 0,50 a 1,50
De 1,50 a 2,50
De 2,50 a 3,50
50y mas

4
o

R

Unidad: Forcentaje

>

Fuente: El Instituto de Estadistica de la Comunidad de Madrid (2020).
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Por otra parte, con relacion al entorno empresarial, se puede observar en
los dos siguientes graficos como en los ultimos diez afios el nimero de
autonomos y el nimero de empresas constituidas en la Comunidad de
Madrid, por lo general, ha mantenido una tendencia al alza, la cual se espera

gue continde en esta linea.

NUmero total de auténomos afiliados en
la Comunidad de Madrid

440,000
420,000
400,000
380,000
360,000
340,000
320,000

300,000
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Fuente: Basado en Instituto de Estadistica de la Comunidad de Madrid (2022).

Evolucion de empresas
constituidas en la Comunidad de
Madrid
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Fuente: Basado en Instituto Nacional de Estadistica (2022).
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Pero del mismo modo que la COVID-19 ha favorecido la aparicién de un
mayor numero de autonomos, ha provocado al mismo tiempo una

disminucion en el niumero total de nuevas empresas constituidas.

La pandemia a su vez también ha contribuido a que las actuales empresas
se replanteen el futuro con vista a dos posibles alternativas: apostar por el

comercio online o invertir en la innovacion digital.

Por ello, muchas de estas sociedades recurren a las ayudas europeas o
de ciertos organismos publicos relacionadas con la digitalizacion, como la de
“Kit Digital” a la que se ha hecho referencia anteriormente. Estas ayudas
suelen agruparse en varios paquetes segun el tipo de beneficiario al que

estén destinadas, publicadas generalmente en distintas fechas.

Por ello, tras haber analizado estas dos evoluciones econémicas y sus
tendencias, se puede apreciar de manera aun mas clara la necesidad a la
gue en un principio se hacia referencia sobre crear una sociedad que conecte
a los pequefios empresarios del norte de Madrid; y que al mismo tiempo

pueda servir de modelo para otras zonas rurales de Espana.
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3. EMPRESA, PRODUCTOS Y SERVICIOS
3.1.Portal web y sus caracteristicas

Como se ha mencionado al principio, nuestra empresa va a recibir el
nombre de Club empresarial Madrid Norte y va a ser constituida como
sociedad limitada e independiente, aunque siempre va a contar con Kala

Gestion S.L. como principal monitora de su actividad.

La infraestructura de la que va a disponer el Club empresarial va a ser un
portal web que se va a utilizar como herramienta de trabajo, en el cual
numerosas empresas van a tener cabida y en el que se van a ofrecer
diferentes tipos de servicios relacionados con la asesoria, la consultoria y los

eventos.

En ella los visitantes podran contemplar las ventajas y servicios que el
club ofrece, las diferentes categorias de socios que podran ser junto con las
caracteristicas de cada uno, e incluso estar al dia de lo que sucede en el Club

mediante los apartados de “noticias” y “eventos”.

Asimismo, los usuarios también tendran la posibilidad de ponerse en
contacto con nosotros cumplimentando un formulario a través de la web o

bien mediante los datos de contacto que aparecen.

En lo que respecta a la atencion a los asociados, el Club empresarial no
va a contar con un establecimiento fisico como tal, ya que practicamente todo
se va a llevar a cabo de manera online, aunque si va a ser necesario alquilar

un puesto de trabajo en el espacio de la asesoria.

En lo relativo a las reuniones de networking, se va a contactar con algunos
de los ayuntamientos de la Sierra Norte de Madrid para que asi podamos

tener acceso a ciertos locales que se iran alternando.
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3.2.Productos y servicios

Los servicios del Club empresarial Madrid Norte se dividen en tres
grandes apartados: el asesoramiento, la consultoria y la organizacién de

eventos para fomentar el networking y divulgar nuestra actividad.

Kala Gestion S.L por su parte va a proporcionar la asesoria, la consultoria
y los recursos que el Club va a utilizar, ya que entendemos que son negocios
complementarios. No obstante, el Club empresarial también va a ofrecer

servicios mas alla de los que la Asesoria dispone.

A continuacion, se muestra las prestaciones que se van a ofrecer a cada
uno de los socios segun el tipo que sean, lo cual dependera de las diferentes

cuotas que vayan a abonar.

S0OCI0 SOCIO PREMIUM | SOCIO PLATINO SOCIO ORO SOCIO DIAMANTE
X X X X
Entrada en los eventos X X X X
de networking
Patrocinador de X X
eventos de netwaorking
Comunicacién de tus
ofertas de empleo en
X X X X
nuestras redes
sociales
1 Proceso de seleccidn % %
de personal
Domicilio fiscal y X e X X
recepcion de llamadas
Obtencidn del
X X X X
certificado digital
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Inclusidn del |
datos r.hazlamu;.‘?.;lr b b L L X
Primera posicidn en
listado de empresas = =
Enlace directoala
web del Sacio b = = L
Landing Page
personalizada dentro X X X
del club
uradeG ]
mausﬁnamd L L X
Dinamizacion de
Google Business = L L L
Aperturade RRSS X X X I
Dinaﬁiz._tién delas ¥ ¥ X
mismas
Apertura WhatsApp
Bussines = = b L
Creacidn codi
! I:;n“ X X X X
Alta en directorios de ¥ ¥ ¥ X
M presas
Creacidn video
profesional X X x
Creacidn PaginaWeb X X X
Mantenimiento X X X
Gestion de la
banificacion dela X X X
farmacian
Asistenciaaformacion
presencial X X X
Asistenciaaformacion
online Ld Ld d

Fuente: Elaboracion propia.

Seguidamente se detallan de manera mas especifica todos y cada uno de
los servicios posibles para las PYME, autbnomos y emprendedores dentro
de las tres secciones anteriormente enumeradas.
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1. Consultoria. Sesiones de una hora de servicio de asesoramiento y
consultoria acerca de cualquiera de los requisitos esenciales para el
funcionamiento de la empresa que sean necesarios, asi como:

- Planes de negocio.

- Contabilidad y rentabilidad.

- NoOminas, registro salarial y gestion de los empleados.

- Riesgos laborales, proteccion de datos y planes de igualdad.
- Asesoramiento de ERTE y despidos.

- Altas y bajas de autbnomos.

- Presentacion de impuestos y cumplimiento tributario.

- Informacion y gestion de ayudas, bonificaciones y subvenciones.

2. Eventos - Networking. Mediante la asistencia a estos eventos
mensuales organizados en distintos pueblos de la sierra, las personas
podran establecer contacto con otros empresarios, acceder a fomacion, y
asistir a presentaciones de empresas que haran que amplien la red de
contactos, generen oportunidades de negocio y colaboren en nuevos

proyectos.

Asimismo, el Club compartira los contactos entre los miembros del club,

favoreciendo de esta manera las oportunidades entre ellos.

3. Empleo. Comunicacién de las ofertas de empleo de los asociados en
nuestras redes sociales, ademas de concederles soporte en los procesos
de seleccién de personal, desde la captacion de nuevos candidatos hasta

Su presentacion a nuestros clientes.

4. Domiciliacién de empresa. Referido concretamente a los trdmites
relacionados con el domicilio fiscal y la recepcién de llamadas necesarios

para el desarrollo de las diferentes actividades empresariales.
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5. Certificado Digital. Emision, gestibn y obtencion de certificados y
notificaciones electronicas. Como puede ser el caso de los certificados
para Autbnomos o para personas juridicas que les permitan realizar

tramites relacionados con la Seguridad Social, Hacienda, SEPE...

6. Visibilidad del negocio. Una vez gestionado el apoyo en la creacién de
empresas Yy realizacion de planes de negocio, esta divisidn consiste en
ayudar al asociado con los diferentes aspectos que ha de completar para

lograr una buena imagen. Entre ellos podemos destacar:

- Inclusién del logo y datos de la empresa en nuestro portal web.
- Primer posicionamiento en listado de empresas en la red.

- Enlace directo a la web del Socio desde nuestra web.

- Landing Page personalizada dentro del club.

- Apertura de Google Business y su dinamizacion, permitiendo a
nuestros asociados mejorar el contacto con su entorno mas
cercano.

- Apertura de redes sociales y dinamizacion de estas, lo cual incluye
un mejor posicionamiento, introduccion de palabras clave, etc.

- Apertura de Whatsapp Business, logrando asi una mayor
conectividad.

- Creacion de cédigo QR personalizado.
- Alta en directorios de empresas.

- Creacion de Pagina Web y/o creacion de video profesional para
que asi los clientes los encuentren con mayor facilidad.

- Marketing online y posicionamiento web, dos aspectos
imprescindibles hoy en dia para cualquier negocio.

Todas estas opciones daran a nuestros asociados acceso directo a sus

clientes con efectos inmediatos.
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7. Informacion y formacion para tu empresa. Este servicio va a ser una

gran ventaja para nuestros asociados en los siguientes ambitos:

- Formacion a coste cero, bonificando los cursos. Queremos
conseguir que nuestros socios sean mas competitivos dandoles
una formacion util y de manera amena sobre temas como fiscal,
marketing, TIC e innovacion.

- Gestion de la bonificacion de la formacion.
- Asistencia a formacion presencial.

- Asistencia a formacion online.

- Coaching empresarial.

- Informacioén exclusiva: Manteniendo informados a nuestros socios
sobre ayudas y subvenciones para que puedan hacer realidad sus
proyectos.

- Newsletter: Con las novedades, ayudas, informacion y nuevas
incorporaciones al Club, suministrada de forma inmediata y directa.
En este apartado y en las redes sociales también comunicaremos
las noticias de cada empresa para que alcancen una mayor
visibilidad.

La forma de implementar estos servicios va a ser mediante cuotas, y en
funcién de cuél adopte cada asociado, sera un tipo de socio u otro, y recibira
unos servicios u otros. Dichas cuotas seran anuales y estaran incluidas por
cada modalidad de Adhesion al club. Asimismo, estimamos que la mayor

parte se van a encontrar entre “Socio Premium” y “Socio Platino”.
3.3.Socios estratégicos

En el caso del Club empresarial, no vamos a tener proveedores
propiamente dicho. De hecho, van a ser socios, también conocido como

partners.

Tras haber realizado un minucioso andlisis, los socios que consideramos
gue van a ser estratégicos en el desarrollo de nuestra actividad son los que

vienen detallados a continuacion:
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= Asesoria Madrid Norte - Kala Gestion S.L. Va a ser la entidad responsable
de proveer toda la infraestructura y la mayor parte de los servicios que
nuestra empresa precise en cada momento para el desempeiio de su

actividad.

= Asociaciones de empresarios, principalmente del norte de la Comunidad
de Madrid.

= Partner estratégico. Una persona externa al club que va a ser responsable
de la visibilidad del portal web, lo que conlleva su posicionamiento y

también la digitalizacion de los diferentes negocios.

= Ayuntamientos de los pueblos de la Sierra Norte de Madrid. Los
empresarios y autbnomos van a acudir a ellos para realizar consultas
fundamentalmente sobre los tipos de servicios que pueden recibir y cuales

pueden ser desviados a nosotros desde dichos ayuntamientos.

Estas instituciones también nos van a dar apoyo en ambitos como la
agenda estatal o la canalizacién de ayudas. Para establecer estas relaciones,
ademas de poner a disposicidn nuestros servicios, vamos a contar con una
persona que se va a encargar de crear y mantener una red de contactos con

las alcaldias.
3.4.0tros socios

Debido a que nuestro principal negocio va a consistir en la digitalizacion
de las pequeiias y medianas empresas de la Sierra Norte madrilefia,
estimamos que “otros socios” van a ser todas las empresas de marketing
online que van a construir, proporcionar y mantener la pagina web y el disefio

de cada uno de nuestros asociados.
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4. MERCADO Y COMPETENCIA
4.1 Estructura del mercado

El club empresarial Madrid norte pertenece al sector servicios del mundo
empresarial, en el que se incluyen todo tipo de empresas, sean pequefias
medianas 0 grandes, empresa privada, asociaciones, organizaciones,

ayuntamientos, etc.

En el servicio de soporte entre empresas, Espafia cuenta a dia de hoy con
un amplio nimero de asociaciones y sociedades empresariales dedicadas a
ello, creAdndose asi cada vez mas agrupaciones sobre mercados, negocios y

tematicas diversas.

La mayor parte de ellas estan formadas por empresas de un mismo sector
0 grupo de interés, con la finalidad generalmente de combatir contra las
desigualdades que padecen, o bien conseguir mejoras en sus respectivas

situaciones.

En concreto, en la Comunidad de Madrid, se distinguen tres grandes

bloques en los que se agrupan las organizaciones:

1) Organizaciones empresariales: Incluyen asociaciones de empresas de
diferente objeto social como pueden ser la construccion, la banca, la
industria, el comercio, o el transporte. Ademas de otras no tan enfocadas
a un sector en concreto, como es el caso de las que tratan sobre mujeres

empresarias, directivas, etc.

2) Organizaciones sectoriales: Asociaciones de todo tipo de servicios
desde empresas carnicas, pasando por algunas de hospitalizacién

privada, hasta asociaciones de autoescuelas o agencias de viajes.
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3) Organizaciones territoriales: Como su propio nombre indica, son
empresarios o autbnomos agrupados segun la zona a la que pertenecen.
Como por ejemplo la Asociacion de Empresarios Comerciantes y
Auténomos de Colmenar Viejo, la Union Comarcal de Empresarios del

Este de Madrid o la Asociacion de Empresarios del Henares.
4.2.Tipos de competidores

Segun lo previsto, no va a haber competidores directos como tal, si no que
van a ser agentes que actualmente ofrecen servicios similares a los de
nuestro Club empresarial. Es decir, son empresas que van a tener cierta
conexion con nosotros ya que se dedican a hacer parte de nuestra actividad

y con las que incluso vamos a colaborar.
Dichos agentes se enumeran a continuacion:
1) Clubes o asociaciones empresariales de la Sierra Norte de Madrid.

2) Empresas de la zona que ofrezcan servicios de consultoria,

asesoramiento o networking.
3) Espacios coworking situados en el norte de la Comunidad de Madrid.
4) Cémara Oficial de Comercio, Industria y Servicios de Madrid.
5) Cursos de formacion para empresarios en la Sierra Norte madrilefia.

6) Ayuntamientos que proporcionen informacion y servicios para las

empresas, emprendedores 0 autbnomos.
4.3.Andlisis de la competencia

Tras haber realizado el estudio de la competencia de manera exhaustiva,
se han podido alcanzar las siguientes conclusiones que se detallan a

continuacion.
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Primero, no se han encontrado evidencias de que exista algun club o
asociacion empresarial en la zona norte de nuestra sierra. Lo Unico similar
gue actualmente esta creado es la Asociacion de Empresarios de la Zona
Norte de Madrid (A.C.E.N.O.M.A), fundada hace 45 afios.

Como su titulo indica, se centra en la zona norte de la Comunidad
incluyendo algunos municipios como San Sebastian de los Reyes y sus
proximidades, pero no en aquellos que pertenecen a la sierra. Ademas de
gue sus asociados correspondan a otro lugar distinto al de nuestro club
empresarial, A.C.E.N.O.M.A. tiene un objetivo distinto al nuestro, que es el
de defender los intereses comunes que sus empresas asociadas reclaman

frente a las administraciones publicas competentes.

Del mismo modo, tampoco se han encontrado empresas en la zona que
ofrezcan servicios de networking. Aungque si que es cierto que existen
algunas sociedades creadas que estan enfocadas a los municipios de Tres

Cantos, San Sebastian de los Reyes, Colmenar Viejo, y alrededores.

Sin embargo, si que se han organizado eventos de este tipo en algunas
zonas rurales de Madrid, pero en otras areas como la de la Sierra Noroeste

(por ejemplo, en Navacerrada).

En tercer lugar, en lo referente al coworking, vamos a tener en cuenta
fundamentalmente dos espacios de la zona reservados a este trabajo
cooperativo. Uno de ellos es el “Coworking Puerta de la Sierra”, impulsado
por el Ayuntamiento de Venturada y en el que se pueden encontrar salas para

reuniones, presentaciones, exposiciones y videoconferencias.

Adicionalmente, también vamos a considerar la iniciativa de “El Refugio”,
situado en Puebla de la Sierra, que ademas de coworking rural también es
un espacio destinado a la convivencia, ya que ademas de incluir espacios de
trabajo en sus instalaciones, también posee salones, terrazas y habitaciones

para dormir.
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Por ello, dadas las caracteristicas de cada uno de los dos, tenemos la idea
de colaborar con ambos, pudiendo ayudarnos en ciertos servicios que

puedan complementarse.

También se ha analizado el abanico de servicios que la Camara Oficial de
Comercio, Industria y Servicios de Madrid pone a disposicion de los
empresarios, emprendedores y autonomos. Ante todo, su prioridad es
“representar, promover y defender los intereses generales de los agentes
economicos de la region, y prestar servicios a las empresas que ejercen su
actividad en la Comunidad de Madrid.” (Camara Oficial de Comercio,
Industria y Servicios de Madrid, 2020)

Pero como es evidente, al tratarse de un organismo publico, la variedad
de servicios que ofrece es muy superior a la del resto de competidores:
programas de formacion, asesoramiento juridico, desarrollo de PYME y
startup, eventos de networking, ayudas para el proceso de
internacionalizacién, ayuda también para la obtencion de diferentes

certificados... y muchos mas.

En quinto lugar, en cuanto a la existencia de cursos de formacion en el
ambito empresarial en el norte de la sierra madrilefia, actualmente se
imparten dos cursos proporcionados por la Comunidad de Madrid, con
ubicaciéon en la Mancomunidad de Servicios Sociales Sierra Norte,
Lozoyuela-Navas-Sieteiglesias. Dichos cursos tratan la seguridad informatica
y firma digital; y la creacion, programacion y disefio de paginas web,

respectivamente.

Es cierto que el resto de las zonas de nuestra Comunidad cuentan con
muchas mas opciones para formar a sus empresarios, aunque gran parte de
esas oportunidades pertenecen a la amplia oferta de cursos privados u
ofertados por escuelas de negocios. Es decir, la mayoria no so6lo son de la
Comunidad de Madrid.
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Pero también es cierto que, en la actualidad, la mayor competencia que
este sector de cursos de formacion experimenta, la componen todas las
empresas que ofrecen la posibilidad de impartirlos de manera online, algo
gue ha aumentado de manera exponencial desde el surgimiento de la
COVID-19.

Por ultimo, en lo referente a la competencia por parte de los
ayuntamientos, se ha observado que la mayor parte de ellos, sobre todo los
“‘mas grandes” cuentan con distintas secciones similares a las de nuestro club

empresarial para empresarios y autbnomos.

Se suelen encontrar por ejemplo una seccion en la que aparecen algunas
de las empresas que desarrollan sus actividades dentro del municipio, otro
apartado dedicado a los cursos de formacion empresarial, otro distinto con
informacion sobre como emprender o realizar tramites de empresas, otra

seccion para eventos de networking o reserva de espacios, etc.
4.4.Andlisis de la competitividad y aspectos diferenciales

Después de haber realizado un analisis de qué servicios prestan cada uno
de los miembros de nuestra posible competencia, vamos a realizar la
comparativa de las ventajas competitivas con las que el Club empresarial

cuenta con respecto a cada uno de ellos.

En primer lugar, a pesar de que los afios de experiencia de la Asociacion
de Empresarios de la Zona Norte de Madrid (A.C.E.N.O.M.A) supongan una
gran ventaja para la misma, esta asociacion busca defender los intereses de
los asociados. Mientras que el Club empresarial Madrid Norte centra su

bldsqueda en poder dar servicios de plataforma web y de networking.

Ademas, nuestro club va a abarcar un territorio mucho mas amplio, en el
cual existe una mayor necesidad de una iniciativa como la nuestra debido a
gue son lugares mas alejados del centro y con menores avances, y en los

gue por tanto sus negocios tienen menos recursos.
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En segundo lugar, como se ha detallado en el apartado anterior, el tema
de coworking va a estar mas orientado a la colaboraciéon con ellos.
Entendemos que aunque ofrezcan ciertos servicios con sus correspondientes
tarifas como nosotros hacemos, también proporcionan servicios

complementarios a los nuestros.

Tercero, es evidente que la Camara de Comercio de Madrid es
infinitamente superior en términos de experiencia. Pero de la misma manera
se puede percibir también que al ser un organismo publico, el acceso a sus
servicios conlleva problemas burocraticos, mas complejidad en los procesos,

mayor numero de requisitos...

En cuarto lugar, un aspecto que nos puede diferenciar de los demas es
gue, al ser un club pequefio con servicios muy diversos, se podria establecer
una relacion cercana y duradera con los asociados, siendo todo el proceso

parte de la formacion, no solo los cursos formativos en si.

Es mas, el hecho de que se disponga de numerosos cursos online no va
a ser un factor demasiado significante para nuestra competencia ya que la

mayor parte de ellos tienen precios poco asequibles para nuestros asociados.

Por otra parte, contrastando nuestra posicion con la de los ayuntamientos,
consideramos que estas instituciones van a ser competencia pero de manera
localizada. Es decir, cada uno contiene en su web informacién empresarial
sobre su propio pueblo, pero nosotros vamos a abarcar a la vez en un mismo

portal contenido sobre numerosos negocios de distintos pueblos.

Asi queremos conseguir que desde nuestra web puedan acceder a los
portales de cada uno, en lugar de tener que ir visitando pagina por pagina de

cada uno de los ayuntamientos.

En dltimo lugar, relacionado con la organizacion de eventos para el
establecimiento de relaciones empresariales nuestro club va a contar con un

punto fuerte en este aspecto debido a que no se ha creado nada similar en
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esta parte de la sierra, al igual que ocurrird con en el ofrecimiento de servicios

web y publicitarios a precios accesibles para las PYME rurales.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1.Analisis D.A.F.O.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Personal cualificado con gran

experiencia en el asesoramiento vy
consultoria de PYME en diferentes

aspectos empresariales.

2. Trato personalizado y cercano con los
asociados al ser un club formado por
personas que conocen a la mayoria de
los habitantes por el hecho de estar

rodeados de pequefos pueblos.

3. Emplazamiento en el centro de
Talamanca de Jarama, lo que permite
una mayor accesibilidad para sus

usuarios.

4. Oficinas adaptadas a los protocolos de
seguridad frente al COVID, generando al

mismo tiempo mayor confianza en los

asociados que opten por la
presencialidad.
5.  Funcionamiento como  motor

economico que impulse la actividad

empresarial en la zona Norte de Madrid.

1. Poco personal que compone el
del

inicialmente, lo cual impide abarcar

equipo club  empresarial
y atender una amplia cartera de

asociados.

2. Pequefio tamafo de la oficina
gue limite el futuro crecimiento del

club empresarial.

3. Falta de confianza de los nuevos
asociados al tratarse de una idea

novedosa.

4. Posible en la

administracion del tiempo dedicado

dificultad

a los servicios de Kala Gestion S.L.
y a los del Club empresarial Madrid

Norte.
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Primer club empresarial en la Sierra
Norte de Madrid.

2. Numerosas PYME y auténomos que
no poseen infraestructura alguna para

mantener o hacer crecer sus negocios.

3. Aumento de los empresarios que
dejan atras las ciudades y se van a vivir

a los pueblos.

4. Aunque Europa ofrezca servicios de
digitalizacibn comunes a los nuestros,
habra que dinamizarlos posteriormente,

algo que nosotros podemaos cubrir.

1. Presencia continuada de la
COVID-19 y las crisis actuales en
los proximos afos, debilitando
pequefios negocios y llevando al

cierre en algunos casos.

2. Problema de la “Espafa vaciada”
aumente y frene el emprendimiento

en las zonas rurales.

de

asociados para asistir a la oficina

3.  Dificultades algunos
por dificultades en la movilidad o

comunicaciones.

4. Lanzamiento del programa

europeo Kit Digital que ofrece
buena parte de los servicios del
club, como redes sociales, clientes,

sitios web...

5.2.Posicionamiento

Los medios empleados para lograr dicho posicionamiento seran los

siguientes:

1) Google Business. Utilizando esta herramienta de Google conseguiremos

gue los internautas que busquen “Club empresarial Madrid Norte” tengan

acceso a la direccion, horario, web, teléfono de contacto y opciones de

servicio.
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2)

3)

4)

5)

6)

7)

WhatsApp Business. A través de nuestro teléfono de contacto también
nos podran escribir para resolver cualquier tipo de duda que puedan tener

futuros o actuales asociados.

Pagina web. A partir del momento en el que esté acabada nuestra web,
los internautas tendran acceso a una clara informacién acerca de los
servicios, ventajas, tipos de socios que existen e informacion general de

la asociacion.

Redes sociales. Una vez hagamos la apertura de nuestras cuentas en
Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn, podremos ser conocidos por un
mayor numero de personas e incrementar nuestra reputacion, pero
también conectar con posibles asociados o personal para el equipo,
mantener actualizados a los usuarios mediante publicaciones semanales,

etc.

Correo electrénico. Canal imprescindible mediante el cual nuestros

clientes podran recibir informacién adicional o personalizada.

Atencion presencial en la oficina de Kala Gestion S.L. Lograr un buen
servicio en nuestra sede de Talamanca de Jarama va a ser también un

factor fundamental para posicionarnos en el mercado.

Eventos de networking. Aunque vayan a ser organizados con la intencion
de conectar y dar a conocer los pequefios negocios, estos eventos
también van a ser una oportunidad para nuestro posicionamiento en el

mercado.

Consideramos que mediante la utilizacion de estas herramientas

conseguiremos un posicionamiento Optimo, clave en la actualidad con la

digitalizacién que estamos viviendo.

Ya que actualmente, un buen posicionamiento online permite mantener

una reputacion positiva de la empresa en un mercado tan cambiante en el

gue la confianza de los clientes es imprescindible.
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5.3.Imagen corporativa

En cuanto a la identidad corporativa, nuestro objetivo es lograr que el
publico, a través de la visualizacién de nuestra marca en Talamanca de
Jarama o en Internet, asocie el color naranja y dos personas dibujadas con

nuestra excelencia, cercania y profesionalidad.

CLUB

5.4.Publicidad y promocion

Para promocionar y publicitar el Club empresarial, vamos a emplear
cuatro de los siete canales de posicionamiento anteriormente redactados: las
redes sociales, el portal web, la oficina en Talamanca de Jarama y la

planificacion de eventos.

En primer lugar, consideramos que las redes sociales, sobre todo
Facebook, Instagram y Twitter van a ser el principal medio de alcance de
nuevos interesados, ya que cada vez son mas personas las que hacen uso

de estas.

En segundo lugar, la estructuracion del sitio web de manera sencilla y
visual va a permitir que todos los empresarios de la zona, algunos de los
cuales sean de avanzada edad, no tengan dificultad alguna para conocer a

través de Internet todas las posibilidades que el Club ofrece.
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Por otra parte, el hecho de que la sede se encuentre en el mismo local
gue la Asesoria Kala Gestidn en una zona céntrica de Talamanca de Jarama,
va a permitir una mayor imagen del club entre los habitantes y visitantes del

pueblo.

Por ultimo, en cuanto a los eventos que van a ser organizados, a parte de
actuar como conexion entre los asistentes, van a ser también una

oportunidad para promocionar nuestra asociacion.
5.5.Plan de Marketing — Resumen

Queremos enfocar nuestro slogan “Conectando Empresas, Generando
Negocio” a todos aquellos autbnomos, empresarios y trabajadores que
formen parte de pequefias y medianas empresas situadas en la Zona Norte
de la Comunidad de Madrid.

Dicha frase publicitaria aparecera siempre debajo de la marca, y para
conseguir que sea percibida y genere impacto, la vamos a transmitir sobre

todo a través de las redes sociales y la pagina web.
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6. PLAN DE VENTAS
6.1.Estrategia de ventas

Nuestra planificacion respecto a las ventas va a consistir en primer lugar,
en completar toda la preparacion del portal web, redes sociales y tramites
pendientes entre los meses de junio y diciembre, para posteriormente

empezar a desarrollar nuestra actividad en enero de 2023.

Por ello, durante los meses de 2022 nos vamos a centrar en realizar

nuestra estrategia mediante la web, ayuntamientos y grupos de Facebook.

Asi, la persona contratada para el club va a comenzar de manera
simultanea, por una parte, a contactar con las alcaldias a través del portal. Y,
por otra parte, a concretar eventos para realizar la captacion de nuevos

asociados, a los que luego se les dara su correspondiente seguimiento.

De esta manera, a lo largo del pr6ximo mes de enero se iniciara la venta
de nuestros servicios, la cual se cobrara mediante cuotas anticipadas que

van a tener lugar entre los dias 1 y 5 de cada mes.

A partir de ese momento, nuestros asociados se podran poner en contacto

con nosotros bien por medio de la asesoria, 0 a través de nuestros canales:

= Plataforma web: https://www.clubempresarialmadridnorte.com

= Correo electrénico: info@clubempresarialmadridnorte.es

= Teléfono: +34 697 523 588

= Presencialmente: Calle Uceda n° 12, local 2, Talamanca de Jarama,
Madrid, 28160

En base a nuestros valores, hemos elaborado nuestra politica de

atencion al asociado, la cual va a consistir en:
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- Enfocar siempre nuestros servicios a los asociados, satisfaciendo sus
necesidades a través de un trato cercano, honesto, flexible y
personalizado.

- [Establecer desde un primer momento relaciones de compromiso y
confianza con nuestros socios, de manera que se sientan acompanados
en todo momento.

- Proporcionar toda aquella informacion que los socios deseen a traves de
nuestro portal web o cualquiera de nuestros canales de atenciéon al cliente.

- Buscar la excelencia en cada uno de nuestros servicios y eventos
mediante un trabajo de calidad con un alto grado de implicaciéon por

ambas partes.
6.2.Plan de ventas del primer afio

Para estimar las ventas de los 12 primeros meses, hemos tenido en

cuenta los siguientes aspectos:

A. El comienzo de la campafa de marketing, la puesta en contacto
con ayuntamientos y la finalizacion de tramites pendientes tendran
como fecha de inicio el 1 de junio de 2022.

B. Elinicio de la actividad del club empresarial se producira el 1 de
enero de 2023, organizando eventos una vez al mes ya que
estimamos que los empresarios se apuntaran un mes después del
evento y asi proceder a la consolidacion durante ese trimestre.

C. Aungue no aparezca reflejado en las ventas, vamos a asumir que
el 50% de la gente que acuda a los eventos se dé de alta como
“socio”, que es nuestro servicio gratuito.

D. En primera instancia nos centraremos en la zona de proximidad al
club empresarial, la cual incluye los municipios de Talamanca de
Jarama, Valdetorres de Jarama, Fuente el Saz de Jarama,
Torrelaguna, El Vellon, El Casar y El Molar.

E. Nuestra intencibn es alcanzar el primer afio un 3%
aproximadamente de empresas y autébnomos de esta zona.

Asimismo, nuestro proposito es continuar con esta estrategia ya
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gue a través de ella estimamos llegar a practicamente todos los

municipios en los proximos 5 afos.

F. Después del primer afio, estimamos crecer un 50%, y en los

proximos afos, un 20%, 10% y 5% respectivamente, ya que

seremos algo mas estables.

A continuacién se muestra el calendario provisional de los eventos que se

van a organizar durante el primer afio en la zona de influencia a la que se ha

hecho referencia anteriormente.

ade Jarama | Valdetorres de Jar;

Fuente el Saz de Ja

Torrelaguna

ElVellén

El Casar

ENERO

MARZO

MAYO

SEPTIEMBRE

NOVIEMBRE

FEBRERO

ABRIL

JUNIO

OCTUBRE

DICIEMBRE

Fuente: Elaboracion propia

Por tanto, los autbnomos y empresas que se prevé alcanzar los doce

primeros meses son los siguientes:

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, las cuotas a pagar en funcién del tipo de socio que se vaya a ser

CUOTAS ANUALES

Evento 10,00 €
Premium 390,00 €
Platino 1.235,00 €
Oro 2.580,10 €
Diamante 3.780,10 €

Fuente: Elaboracion propia

EMPRESAS Y AUTONOMOS|PORCENTAJE ESTIMADO TOTAL
Talamanca de Jarama 259 3% 7,77
Valdetorres de Jarama 410 3% 12,3
Fuente el Saz de Jarama 835 3% 25,05
Torrelaguna 349 3% 10,47
El Vellon 138 3% 4,14
El Molar 713 3% 21,39
El Casar 633 3% 18,99
100,11
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De este modo, a partir de los datos anteriores, hemos obtenido los

siguientes datos de ventas para el afio 2023:

ENERD FEBRERO MARZO ABRIL MAYOD JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE DICIEMBRE
Eventos 200,00€ | 200,00€ | 200,00€ 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 €
Socio £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
Premium £ 97,50€ | 260,00 € 455,00 € T15,00€ 942,50€ 1.137,50€ | 1.170,00€ 1.202,50€ | 1.36500€ | 1.560,00€ 1.950,00€
Platino £ - €| 102,92€ 514,58 € 926,25 € 133792€ 1543,75€ | 1.54375€ 1543,75€ | 1.64667€ | 174958 € 2.161,25€
Oro £ - £ - £ - £ - £ 430,02 € 645,03 € 645,03 € 645,03 € 645,03 € BE0,03 € 1.290,05€
Diamante - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ 31501 €
TOTAL VENTAS 200,00 € 297,50€ | 562,92€ | 1.169,58€ | 1.841,25€ 2.910,43 € 3.526,28€ | 3.55B,7B€ | 3.591,28€ | 3.856,69€ | 4.369,62€ 5.916,31€
Fuente: Elaboracion propia
Evolucién de ventas primer afo
7.000,00 €
6.000,00 €
5.000,00 €
4,000,00 € l
3.000,00 € . . .
2.000,00 €
1.000,00 €
- € | | | | | | | | | | | |
o o 0 S~ 0 O o o & & &
&F & EFE Y LSS
¢ & < & A 2 2
& v N Y N ©
< & o] é) &
=)
HEwventos ®™Socio ®Premium ©Platno ®Oro ®Diamante

Fuente: Elaboracion propia

46




7. ORGANIZACION Y RR. HH
7.1.0Organizacion del club

La idea inicial de nuestra empresa es contratar GUnicamente a una persona
gue sea la encargada de atender al club, la cual actie como comercial,
ademas de contar con los recursos humanos de la asesoria, ya que el resto
de los servicios van a ser cubiertos con colaboradores externos mediante

contratos mercantiles o externos.

En cuanto al equipo de Kala Gestion S.L., Maria Belén Aldecoa va a ser
la Unica persona en el puesto de direccién. Con respecto a los empleados,
las dos actuales trabajadoras de la asesoria van a estar presentes junto con
la otra persona que se vaya a contratar. Por tanto, el lugar de trabajo del club

también sera la oficina de Kala.
7.2.Condiciones de trabajo y remunerativas

La persona que se va a emplear de manera adicional para el desarrollo
del club empresarial va a ser un técnico, por lo que recibira un salario base,

cumpliendo con unas condiciones de trabajo normales.
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8. ASPECTOS LEGALES Y SOCIETARIOS

De acuerdo con la forma juridica del Club empresarial, existen dos

posibilidades:

Funcionar como empresa que tenga por objeto social ser punto de
encuentro y proporcionar servicios a empresarios, autbnomos vy

emprendedores.

Constituirse como asociacion que también conecte a los mismos tres
grupos de trabajadores y ofrezca los servicios de Kala Gestion ademas

de otros, sin animo de lucro.

Tras haber tomado en consideracion las ventajas e inconvenientes de

cada una de las opciones, hemos decidido constituir el Club empresarial de

la Sierra Norte de Madrid como sociedad limitada por varios motivos:

Su implantacién conlleva una inversién inicial reducida.
La gestion de tramites y obligaciones es sencilla y asequible.

La responsabilidad de los accionistas esta limitada a sus aportaciones, a

menos que realicen una gestion dolosa.
Puede ser creada como sociedad unipersonal, que va a ser nuestro caso.

No existiria problema alguno en convertir la empresa en asociacion en un

futuro.

Por tanto, se va a tener que completar el procedimiento que se sigue en

cualquier fundacién de una S.L., que incluye la obtencién del Certificado de
Denominacién Social, la apertura de una cuenta bancaria a nhombre de la
sociedad para depositar en ella el minimo de capital social que es de 3.000¢€,
la elaboracién de los Estatutos Sociales, el pago de tasas y el alta de la

actividad empresarial en la Agencia Tributaria, entre otros.
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La sede de nuestra sociedad va a estar ubicada en Talamanca de Jarama,
concretamente en la calle Uceda n° 12, local 2, mismo lugar donde se
encuentra el domicilio social y desde donde se atenderan las necesidades de

los asociados.

Nuestra idea inicial es que el Club empresarial vaya a contar con Maria
Belén Aldecoa Martinez como directora, entrando las nuevas en forma de

SOcCios.

La marca que se va a registrar es Club empresarial Madrid Norte, cuyo
logo va a ser reconocido en la Oficina de Marcas y Patentes en Madrid y
también estara visible en la pagina web. Dicho logotipo se afiade a

continuacion.

CLUB

En cuanto a las obligaciones legales, cabe a destacar las de riesgos

laborales, proteccion de datos y prevencion de blanqueo de capitales.

Para cubrir la parte de seguridad en el trabajo, se va a facilitar un curso
de formacion PRL a todo el personal. En él van a estar incluidos todos los
riesgos asociados a las actividades del club junto con las medidas
preventivas que se pueden tomar para evitarlos, entre las que destacan

primeros auxilios, posturas de trabajo, salud integral de los trabajadores, etc.

Una vez se haya realizado el curso, los trabajadores deberan completar

el cuestionario de evaluacion de la calidad de las acciones formativas.

Por otro lado, para garantizar la proteccion de datos, deberemos cumplir
con la Ley Organica 3/2018 de Proteccion de Datos Personales y Garantia

de los Derechos Digitales (LOPDGDD), regulado por la Agencia de
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Proteccién de Datos de la Comunidad de Madrid (APDCM). (Grupo Atico34,
2018)

Es por ello por lo que habrd que tener en cuenta el consentimiento de
nuestros asociados cuando obtengamos sus datos personales, usandolos de
acuerdo con la ley e informando a la Agencia Espafiola de Proteccién de
Datos de la posesion de ficheros que contengan esa informacion (GSG
Business Hub, 2017).

Y, por ultimo, en lo que se refiere a los beneficios procedentes de
actividades ilegales, se aplica la Ley 10/2010 de Prevencion del Blanqueo de
Capitales y de la Financiacion del Terrorismo. Esta normativa incluye
cambios como conservar documentos durante una década, refuerzo de las
medidas de diligencia para trabajadores con responsabilidad publica,

aumento del maximo en las sanciones, etc (Grupo Atico34, 2018).
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9. PLAN DE LANZAMIENTO

Como se ha expuesto anteriormente, el inicio del proyecto tendra lugar a

principios de junio de 2022, fecha en la que se impulsard la campafna de

marketing a través de diversos medios:

1)

2)

3)

4)

5)

Lanzamiento del portal web. El cual incluird los servicios, tipos de socios
y tarifas disponibles actualizadas, asi como la aparicion de nuestros

primeros asociados.

Apertura de redes sociales. Creacion de perfiles en Facebook,
Instagram, Twitter y LinkedIn, anunciado nuestros servicios, objetivos y

cualquier informacion adicional.

Evento de inauguracion del club. Organizaremos un catering en el que
contaremos con multiples invitados y una persona que tratara el

lanzamiento de nuestro club como tema principal.

Contacto con ayuntamientos de la zona. Para asi empezar a concretar

fechas de cara a la organizacion de préximos eventos de networking.

Contacto con antiguos y actuales clientes de Kala Gestion. Asi
podremos comenzar a dar a conocer nuestros servicios y al mismo tiempo

lograr una mayor visibilidad entre los vecinos de los pueblos de la sierra.

PLAN DE ACCIONES DE MARKETING 2022

ACCIONES OCT |NOV| DIC ENE| FEB | MAR |ABR MAY|JUN| JUL |AGO| SEP

Lanzamiento del portal web 1200

Apertura y dinamizacién de redes sociales 600| 600 | 600|200 | 200 | 200|200 | 200| 200 | 200 | 200
(7.200)

(600)

Evento de inauguracién del club 600

COSTE TOTAL| 1200 | 600 |1200| 600 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200
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10.PREVISION DE RESULTADOS

10.1. Premisas importantes

A continuacion, se detallan las hip6tesis que hemos tomado en

consideracion para elaborar los resultados de nuestro plan.

=

Nuestra principal premisa la hemos realizado estimando que abarcaremos
un 3% de empresas y autonomos de las distintas zonas que comprenden

esta seccion norte madrilefia.

El plan considera la inflacién tanto en la venta como en los costes debido

al actual aumento de esta.

No se prevé una competencia directa a corto plazo. De hecho, se espera
colaborar con aquellas empresas y organizaciones que ofrezcan servicios

comunes o0 complementarios a los nuestros.

Los costes de los servicios sufriran variaciones en funcion de las cuotas

pagadas por cada tipo de socio.

Dichos costes se registraran un mes después, a diferencia de las ventas,

las cuales quedaran registradas a principios de cada mes.

El incremento en el volumen de los servicios reducira sus costes (referido
a los asociados que dispongan de mayores servicios y por tanto paguen

cuotas mas altas).

Habra servicios que tengan valor percibido pero que no supondran un
coste para nosotros puesto que ya existen hoy en dia. Dicho de otro modo,

seran un beneficio para el club que no conllevaran coste alguno.

Habré descuentos y ventajas que los asociados podran ofrecerse entre
ellos, pudiendo asi acceder a una cartera de servicios de otros socios con

cuotas reducidas.
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Otras asunciones de nuestro plan de negocio son:

7 Obligaciones legales e impuestos

A A A A A A ioa

% impuestos 25,00%
IVA a repercutir 21,00%
IVA servicios 21,00%
IVA compras 21,00%
liquidacién IVA! TRIMESTRAL
%o retencion salarial
liguidacién retenciones! TRMESTRAL
liquidacién Seg. Social  MENSU

10.2. Resumen de resultados del primer afio

SERVICIOS te cargardn en sus facuras (FROMEDIO).
MATERIAL para 13 VENTA {

g te Cangardn en sus faciwas (FROMEDIO).

A continuacion se muestran los resultados que se esperan obtener, los

cuales se han obtenido introduciendo nuestros datos financieros en los

documentos comprados y descargados. (Plannegocios.com, 2022)
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35.000

30.000

25,000

15.000

10.000

5.000

-5.000

Resultados previstos (acumulado)

Bingrasos
BGasios

BRosultado

RESULTADO 1er. afio - acumulado

200

-200
-400
-600
-800
-1.000
-1.200
-1.400
-1.600
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En este ultimo grafico se puede observar como vamos a alcanzar el punto

de equilibrio a finales del primer afio, momento en el que se habran cubierto

todos los gastos e inversiones iniciales.
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10.3. Resultados a cinco afos

Los resultados previstos que se han obtenido hasta el afio 2027 son:

RESULTADO 2023 2024 % Var 2025 % Var 2026 % Var 2027
antes impu-bn: 66 0,2% 3.600 7,5% | 5341.2% 5721 10,0% 58,9% 6.993 11,1% 2% 7.693 11,6%
impuestos -17 DA% 900 A,9%  5341,2% -1.430 -2,5% 58,9% -1.748 -2,8% 2% -1.923 -29%

b ficio neto 50 o02% 2700 57%  53412% 4.291 7.5% 58,9% 5245  83% 2.2% 5770 a7%

Costes

minanceaas

G0 000 Oamariz.
Boereraes

50.000 4§

ok i ias.

40,000 (——
. Wprad fservs.

30.000 S !

20,000 S

10.000 S

2023 2024 2025 2026 2027

Segun lo evaluado, la méaxima variacion de costes se va a producir en el

segundo afio, ya que estimamos que para ese mismo afio (2024) el nimero de

asociados aumente un 50%.
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A partir de ese momento, el plan presentara una relativa estabilidad ya que a
pesar de que consideramos que la demanda continte creciendo, lo hara de
manera mas moderada, con unas cifras de crecimiento inferiores al 20% a

partir del tercer afio.

De todos modos, como se puede apreciar, las cifras del club empresarial
representan un largo plazo sostenible, siendo por tanto un proyecto rentable

para nosotros.

Resultados previstos

70.000
s0.000 1
50.000
s0.000
30.000 1
20.000 1

10.000

2023 2024 2025 2026 2027
mingresos mGasios  OResultado
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10.4. Presupuesto de tesoreria

En lo que respecta al plan de tesoreria, se observa una tendencia muy
positiva desde mediados del primer afio de actividad, periodo en el que hay
gue afrontar la inversion y los costes iniciales contando con unos ingresos
reducidos.

Saldo neto ejercicw0| 24.567 10.030 4.014 404 -2.035
Saldo acumulado 24.567 | 34.597 | 38.611 | 39.015 | 36.981 |
Saldo acumulado con pélizas 24.567 34.597 38.611 39.015 36.981

Saldo Tesoreria

30000

BSabecon péizas
25000 m
20,000
15.000

10.000

5.000

a
Enam Febrem Marzo Abril & Agasta Sepliembre Octubre Meviembne Diciembre

Se puede apreciar por tanto la fortaleza del negocio en los flujos de caja

conocidos como “cash flows”, destacando:

I.  Cobro anticipado a principios de cada mes de las cuotas que van a ser
divididas en mensualidades.
Il. Setrata de un negocio sostenible ya que el pago a proveedores se realiza
a 90 dias, lo cual ayuda a financiar la actividad.
Ill.  La asociacion con Kala Gestion S.L. garantiza la sostenibilidad del

negocio desde el punto de vista financiero.

Por otro lado, haciendo referencia al plan de tesoreria a cinco afios, vamos a

tomar en consideracion los siguientes aspectos:

I.  No se ha considerado ningun reparto de beneficios debido a que el
proyecto va a ser parte de la accion comercial de Kala Gestién S.L. y por
tanto dichas ganancias van a ser integradas en la propia empresa.

II.  No estimamos realizar ningun tipo de inversion adicional.
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CLUB EMPRESARIAL MADRID NORTE | Plan de Negocio - Presupuesto de Tesoreria a 5 afios

Saldo ac

)

al inicio

ingresos operativos

otros ingresos

otros pagos

Amortizaclén préstamos (principal)

Gastos financleros

Saldo neto ejercicio

Saldo acumulado con pélizas

| I 24.567 | 34.597 38611 39.015 |
[ 31.801 47.701 57.241 62.965 66.114
[ 3.000] I [ I ]
3.000
[ 34.801 | 47.701 | 57.241 | 62.965 | 66.114
[ 8.314 37.514 52187 60.991 66.260
6.862 6.862 6.862 6.862 6.862
28.474 42711 51.254
1.452 2178 2614 2875 3019
1.920 157 1.040 1.570 1,888
1.815
105 140 140 140 140
17 a00 1.430 1.748
[ 10.234 | 37.671 | 53.227 | 62.561 | 68.148
[ 24.567 10.030 4,014 404 -2.035

[ 24.567

34,597

38.611

45.000

Saldo Tesoreria

«0.000

35.000

30.000

25.000
20.000
15.000
10.000

5.000

2023

2024

2026

mSakdo con pdizas
mSakdo

2027
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11. ANALISIS DE LA INVERSION Y RATIOS

El céalculo de los indicadores lo hemos realizado considerando un plazo de 5
afos, ya que estimamos que sera un negocio estable con el paso del tiempo.
Ademas, para actualizar los flujos de caja, hemos asumido un 3% para la tasa

de descuento.

EVALUACION PROYECTO SEINDECE

RESUMEN DE INDICADORES

Net Present Value (NPV)
Internal Rate of Return (IRR)
Profitability Index
Discount Payback [ 12m|

Una vez se han calculado los flujos de caja, hemos calculado los indicadores
de rentabilidad que se muestran en el cuadro anterior, sobre los que podemos

concluir:

-NPV (Valor Actual Neto): Siendo este el indicador mas fiable y realista, la cifra
de 28.479 indica el valor acumulado a 5 afios de los flujos de caja descontados.
Por tanto, podemos afadir que aunque no sea muy alto en nuestro caso,
podemos afirmar que el club empresarial se va a caracterizar por el equilibrio y
estabilidad. Aunque también es cierto que el negocio de por si no seria rentable,

pero el uso de los fondos de la asesoria va a permitir que si que lo sea.

-IRR (Tasa Interna de Retorno): Indica que la rentabilidad del proyecto es muy
elevada, aunque es cierto que en nuestro caso no es un indicador significativo al

tratarse de un proyecto de muy baja inversion.
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-Profitability Index (indice de rentabilidad): Estima cuéantas veces duplica la
inversion. En este caso podemos observar que es adecuado, ya que se

encuentra por encima del mercado.

-Discount Payback: Este indicador también es relevante ya que en él podemos
ver que estariamos cubriendo la inversion inicial en tan sélo 12 meses, por lo
gue a su vez el riesgo del proyecto seria reducido. Aunque también tenemos en
cuenta que este indicador asume que los fondos se reinvierten al mismo tipo,

algo que no es real.

FLUJO DE CAJA DESCONTADOS
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12.PLAN DE FINANCIACION

12.1. Plan de inversion
Activos Importe Compra

Terrenos, edificios y locales 0
Oficina

Obras e instalaciones 1}
Reformas

Maqguinaria y Utillaje i}
Maguina 1

0
Furgonetas

Mobiliario y enseres 0
Mobidlianio oficinas

Equipos informaticos 800

Ordenadores 00

Inmovilizado inmaterial 0
Licencias

Como se puede observar, nuestro plan de inversion es bastante reducido, ya
gue suma un total de 900€, cifra que se corresponde a un ordenador que sera

adquirido previamente al inicio de la actividad del club.

12.2. Plan de financiacién

Financiacion del proyecto

Socios y Capital 3.000( % de parlicipacian
Primer socio 3.000 100,00%
Segundo socio 0,00%
0,00%
0,00%
0,00%

La financiacién necesaria para el desarrollo de nuestra actividad va a ser muy
sencilla, siendo Unicamente los 3000€ exigidos por ley para la constitucion de
la sociedad limitada.
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13.ANEXO

ANEXO 1: Valor percibido y costes de los servicios ofrecidos a los

diferentes tipos de asociados junto con sus cuotas.

A. Valor percibido

SOCIO | SOCI0 PREMIUM | SOCIO PLATING | SOCIOORO | SOCIO DIAMANTE
- ELT 35,00€ 35,00€ 35,00 €
e 10€ 10,00€ 10,00€ 10,00 €
de networking ) ' ' !
Patrocinador de
- - - 150,00 € 150,00 €
eventos de networking ! !
Comunicacidn de tus
ofertas de empleo en - 5€ 25,00€ 50,00€ 50,00 €
nuestras redes sociales
P de seleceidn - - - 250,00 € 250,00 €
de personal
Domiclllofiscal y . a0¢ 30,00€ 30,00€ 30,00 €
recepcidn de llamadas
Obtencidn del
- a0 € 40,00€ 40,00€ 40,00 €
certificado digital ' ! !
Ll b ) I5€ I5€ 25,00€ 25,00€ 25,00 €
datosdela empresa ! ! !
Primera posicion en
- - - 100,00 € 100,00 €
listado de empresas ! !
e ala 25€ 25,00€ 25,00 € 25,00€
del Sacio ) ' ' ’
Landing Page
personalizada dentro - - 50,00€ 50,00€ 50,00 €
del club
Aperturade Google
. - - 70,00€ 0,00€ 0,00€
Bussines
DA I5€ 25,00€ 25,00€ 25,00 €
Google Business . ' ' !
Aperturade RRSS - S0€ 100,00 € 200,00 € 0,00€
Diriamizac Sy ele | ag . - 150,00 € 150,00 € 0,00€
mismas
Apertura WhatsApp
X - S0€ 50,00 € 50,00€ 0,00€
Bussines
Creacidn cadi
) go0R - I5€ 25,00 € 25,00€ 25,00€
personalizada
Altaen directorios de
- 50,00 € 50,00 € 0,00€ 0,00€
empresas
e 300,00€ BO0,00€
profesional . . ' '
Creacion Pagina Web - 500,00 € 900,00 € 2.000,00€
Mantenimiento - - 25,00 € 50,00 € 50,00 €
Gestion dela
bonificacion dela - - 0,10€ 0,10€
formacidn
Asistenciaa formacion
. - - 50,00 € 50,00 €
presencial
MMGH? s - - 65,00€ 65,00€
online
l TOTAL 25,00€ | agoe| 1.23s,00€ | 2s80,00€ | 3.780,10€ 2




B. Costes

SOCI0 PLATING

15 €

15,00 €

15,00 €

15,00 €

Entradaen los
eventos de
netwarking

5€

S00€

5,00€

5,00€

Patrocinador de
eventos de
networking

Comunicacion de
tus ofertas de
empleo en
nuestras redes
sociales

10€

10,00 €

10,00 €

10,00 €

1 Proceso de
seleccion de
personal

Domicilio fiscal y
recepcidn de
llamadas

Obtencidn del
certificado digital

10€

10€

60 €

60 €

Inclusidn del logo
ydatosdela
empresa

15,00€

15€

15,00€

Primera posicidn
en listado de
empresss

Enlace directo ala
web del Socio

15€

15,00€

15,00 €

15,00 €

Landing Page
personalizada
dentro del club

25,00 €

25,00 €

25,00 €

Apertura de
Google Bussines

35,00 €

35,00 €

35,00 €

Dinamizacian de
Google Business

Apertura de RRSS

25€

50,00 €

Dinamizacian de
|as mismas

75,00 €

75,00 €

Apertura
WhatsApp Bussines

25€

25€

Creacion codigo QR
personalizado

Alta en directorios
de empresas

50,00 €

50,00 €

Creacidn video
profesional

200,00 €

400,00 €

Creacion Pagina
Web

250,00 €

500,00 €

1.200,00 €

Mantenimiento

15,00 €

30,00 €

30,00 €

Gestidn de la
bonificacidn de la
formacién

0,10 €

0,10€

Asistencia a
formacion
presencial

30,00 €

30,00 €

Asistencia a
formacidn online

45,00 €

45,00 €

TOTAL

15,00 €|

170 € |

595,00 €

| 1.045,10€

1.870,10 €




ANEXO 2: Célculos para la estimacion de ingresos.

ENERO FEBRERD | MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULID AGOSTO | SEP OCTUBRE | NOWVIEMBRE [ DICIEMBRE
. - - - _ - | | - - - - - -
Premium - 3,0 5.0 6,0 8,0 7.0 6,0 1,0 1,0 5,0 6,0 12,0
Plating. - - 1,0 4,0 4,0 4,0 2,0 - - 1,0 1,0 4,0
Oro - - - - - 2,0 1,0 - - - 1,0 2,0
Di - - - - - - - - - - - 1,0
TOTAL SOCIOS 0,0 3,0 6,0 10,0 12,0 13,0 9,0 1,0 1,0 6,0 8,0 18,0
TOTAL 2023 2024 2025 2026 2027
Socio 0 B c N
Premium 60,0 50,0 108,0 118,8 124,7
Platino 21,0 31,5 37,8 41,6 43,7
Oro 5,0 9,0 10,8 11,9 12,5
. Diamante 1,0 1,5 1,8 2,0 21
TOTAL SOCIOS 87,0 132,0 158,4 174,2 183,0
CUOTAS ANUALES
Evento 10,00 €
Premium 390,00 €
Platino 1.235,00€
Oro 2.580,10€
Di; 3.780,10 €
ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULID AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE DICIEMBRE
Eventos 200,00€ | 200,00€ | 20000€ | 200,00€| 200,00€ 200,00 € 20000€ | 200,00€ 200,00€ | 200,00€ 200,00 € 200,00 €
Sacio - £ - £ - € - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
Premium - € 97,50€ | 260,00 € | 45500€| 71500¢€ 942,50€ | 1.13750€ | 1.170,00€ | 1.202,50€ | 1.36500€ | 1.560,00¢€ 1.950,00 €
Platino - £ - €] 10292¢ 514,58 € 926,25 € 1.337,92€ | 1.543,75€ | 1.543,75€ | 1.543,75€ | 1.64667€ | 1.74958¢€ 2.161,25 €
Oro - € - € - € - € - € 430,02 € 64503€ | 64503¢€ 64503€ | 64503€| 860,03¢€ 1,290,05 €
Diamante - £ - £ - € - £ - € - £ - € - £ - £ - € - £ 315,01 €
TOTAL VENTAS 200,00€ | 297,50€ | 562,92€ | 1.169,58€ | 1.841,25¢€ 291043 € | 3.52628€ | 3.558,78€ | 3.591,28€ | 3.856,69€ | 4.36962¢€ 5916,31 €
TOTAL 2023 2024 2025 2026 2027
Eventos 2.400,00 € 2.400,00 € 2.400,00 € 2.400,00 € 2.400,00 €
Socio - - - - -
Premium 10.855,00 € | 16.282,50€ | 19.539,00€ | 21.492,90€ | 22.567,55 €
Platino 13.07042 € | 1960563 € | 23.526,75€ | 2587943 € | 27.173 40 €
Oro 5.160,20 € 7.74030€ | 9.288,36€ | 10.217,20€ | 10.728,06 €
Di 315,01 € 472,51 € 567,02 € 623,72 € 654,90 €
TOTAL VENTAS 31.800,63 € | 46.500,94 € | 55.321,13 € | 60.613,24€ | 63.523,90€
COSTES ANUALES
Evento 5,00 €
Premi 170,00 €
Platino 595,00 €
Oro 1.045,10 €
Diamante 1.870,10 €
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLo AGOSTO | SEPTIEMBRE [ OCTUBRE | NOVIEMBRE DICIEMBRE
Eventos - 100,00 € | 100,00€ | 100,00€| 100,00€ 100,00 € 100,00€ | 100,00 € 100,00€ | 100,00€| 100,00¢€ 100,00 €
Sacio - - - - - - - - - - - -
Premium - - 510,00 € 850,00 € | 1.020,00€ 1.360,00€ | 1.190,00€ | 1.020,00€ 170,00 € 170,00 € 850,00 € 1.020,00 €
Platino - - - 595,00 € | 2.380,00€ 2.380,00€ | 238000€ | 1.190,00€ - - 595,00 € 595,00 €
Oro - - - - - - 2,090,20 € | 1.045,10 € - - - 1.045,10 €
Diamante - - - - - . - - - -
TOTAL COSTES - & 100,00 € | 610,00€ [ 1.545,00€ | 3.500,00 € 3.840,00€ | 5760,20€ | 3.35510€ 270,00 € 270,00 € [ 1.545,00 € 2.760,10 €
TOTAL 2023 2024 2025 2026 2027
Eventos 1.100,00 € 1.100,00 € 1.100,00 € 1.100,00 € 1.100,00 €
Socio - £ - - - -
Premium 8.160,00€ | 12.240,00€ | 14.68800€ | 16.156,80 € | 16.964,64 €
Platino 10.115,00€ | 15.172,50 € | 18.207,00 € | 20.027,70 € | 21.029,09 €
Oro 4.18040€ | 6.27060¢€ 752472 €| B8277,19€| B8.691,05€
Di - £ 1.870,10 € 2.244,12 € 2.468,53 € 2.591,96 €
TOTAL COSTES 2355540 € | 36.653,20 € | 43.763,84 € | 48.030,22 € | 50.376,74 €
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ANEXO 3: Prevision de resultados del primer afo.

Previsién de RESULTADOS

SIMPLIFICADA - Opcin e st actvarta en of INDICE

CLUB EMPRESARIAL MADRID NORTE Plan de Negocio - Previsién de Resultados 2023
INGRESOS Total % Eneto Febwero Marzo Abril ) Junis Julio ito Octubre | Noviembre | Dickembre
ventas
menos venta
venta neta total 3001 200 23 563 1470 1841 23810 1526 2558 2591 2857 4370 5816
insolvencias
ingresos netos por ventas 31801 200 23 563 1470 1841 2910 1826 2568 2591 3857 4370 5916
GASTOS Total ke Enero Fabeero Marzo Abeil o Junio Julio to Octubre | Noviembre | Diclembre
existencias - consumo 5w 74 148 E a7 865 1.363 2154 260 2633 2658 2854 1234 4378
iniciales
compras s 7o) 148, =0 a7 P 1383 2184, 2808 2511 2888 e 3234 4373
finales
—produccién/servicio
wvariables
Tom 2 584 584 584 584 584 584 584 584 584 584 584 554
comisiones
produccién/servicio
marketing/ventas
administracion/DG 7.002 z2.0%| 524 584 584 584, 524 584 584 524 524, 534 524 524
mark vtas 1200 s 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Publicidad y promocién 120 2w 100 100 100 10 100 100 100 10 100 100 100 10
total gastos I7M ) 04 1100 1548 2046 2837 1283 N7 341 357 1817 £.062
Total % Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiemire | Octubre | Noviembre | Diclembre
abidta [ [r:3 &2 606 537 78 05 7 253 242 280 318 453 855
amortizaciones
resultado operativo o6 0% 632 606 537 T8 205 7 F2) 42 250 38 453 855
Financieros
ingresos
gastos
Excepcionales
ingresos
gastos
RESULTADO Total % Enero Febrero Marzo Abrl o Junio SJulio to Octubre | Moviembre | Diclembre
antes impuestos o 024 81 808 537 -7 -205 7 233 42 250 313 453 855
hm Aar 5.0 158 152 134 o5 =1 <18 £ &0 £ 0 Aa13 214
beneficio neto 50 (¥ 474 455 403 285 154 55 178 181 188 2m a1 541
a1 B EEY 1818 1res EE ams EET) ERL) E 1 50
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ANEXO 4: Prevision de resultados a 5 afios.

RESULTADOS 5 aiios

CLUB EMPRESARIAL MADRID NORTE

Plan de negoclo - 5 ANOS

Plan de Negocio - Resultados previstos a 5 afios

SIMPLIFICADA o

I

2023

gl 2024 h var 2025 3 Var 2026 % var 2027 h Var
ventas
menos venta
venta neta total 31.801 47.701 50.0% 57.241 20% 62.965 10.0%, 66.114 5%
insolvencias
Ingresos netos por ventas 31.801 47701 S00% 57.241 200% 62.965 10.0%, 66.114 50%
Gastos 2023 2024  Var 2025 T var 2026 # var 2027 % Var
existenclas - consumo 23.532  740% 35.200 740% S0 42,358 T 0% 46504 TAr% 10,0%, 46924 0% 5%,
iniciales
compras 23.532 35.209 50.0% 42.358 200% 46.504 10.0%, 48.924 S0%
finales
produccién/servicio
wvariables
fijos
personal 7002 zme% 7002 1a7% 7002 127% 7002 11% 7002 0%
comisiones
produccién/servicio
marketing/ventas
administracion/DG 7.002 20% 7.002 147% . 7.002 122% 7.002 1.1% 7.002 106%
marketing y vtas 1.200 3% 1.800 3% S0.0% 2.160 8% 0% 2.376 8% 10.0%, 2.495 3% S0%.
Publicidad y promocién 1.200)  as% 1.800)  amw|| s 2160] e | 200% 2376 am% 0% 2485 50%
total gastos T 8% 44101 2.,5% 0% 51.520 20.0% 168% 55.972 BB AEH S8.421 B84 A4k
ebidta 66 orn 3.600 7% SM12% 5721 100% SAG% 6993 1% E2¥s) 7693 1e% 10.0%
amortizaciones
resultado operativo 66 0% 3.600 7% | 5M12% STH 00w | sagk 6993 1A% | maw 7603 116% 10.0%)
Financie
RESULTADO 2023 2024 % Var 2025 % Var 2026 0 Var 2027 * Var
antes impuestos 66 or% 3.600  78%  au1am 5721 too% | saan 6993 1A% | oz T693 1w 10.0%,
Impuestos 17 et SO0 | A% | SMIZ% -1.430  -as% | sagk S48 e | :aw 1823 | -agm 10.0%)
beneficio neto 50 0% 2.700 AT SM1Z% 4.291 T5% A% 5.245 A% 2% 5.770 BT 10.0%
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14.BIBLIOGRAFIA

En primer lugar, se ha de mencionar que al tratarse de un caso de analisis
de rentabilidad del negocio, todo ha sido trabajo personal, por lo que las fuentes

son muy limitadas, destacando entre ellas:

- INE (Instituto Nacional de Estadistica): Para la obtencién del numero de
habitantes de cada municipio mencionado, del nimero total sociedades y de la

evolucion de la constitucion de las mismas en la Comunidad de Madrid.

https://www.ine.es/jaxiT3/Datos.htm?t=6454

-Web oficial de la Sierra Norte de Madrid. Donde se han podido consultar el

namero de municipios y areas que componen la Sierra Norte de Madrid.

https://www.sierranortemadrid.org/sierra-norte-madrid/

-Auténomos de Madrid - Axesor: De esta web se han obtenido datos acerca
del nimero de empresas y autonomos en cada uno de los municipios

mencionados en el proyecto.

https://autonomos.axesor.es/informe-de-autonomo/provincias/Madrid

-Red.es: Ofrece informacion acerca de la iniciativa europea de “Kit Digital.”

https://www.red.es/es/iniciativas/proyectos/kit-digital

-Instituto de Estadistica de la Comunidad de Madrid. Se ha empleado como

herramienta para obtener el mapa de crecimiento de poblacion de la Comunidad

67


https://www.ine.es/jaxiT3/Datos.htm?t=6454
https://www.sierranortemadrid.org/sierra-norte-madrid/
https://autonomos.axesor.es/informe-de-autonomo/provincias/Madrid
https://www.red.es/es/iniciativas/proyectos/kit-digital

de Madrid en 2020, y para elabora el grafico del nimero de auténomos

https://www.madrid.org/iestadis/fijas/estructu/demograficas/padron/s pcdrmapr

0.htm

https://www.madrid.org/iestadis/fijas/estructu/economicas/ocupacion/idiautose.h

tm

-Web oficial de la Comunidad de Madrid: En ella se han podido encontrar los
tipos de organizaciones de los que dispone la comunidad ademas de sus cursos

de formacioén.

http://gestiona.madrid.org/wdco inter/html/web/ContinuaArbol.icm?PARAMETR
O=7737

https://www.comunidad.madrid/info/servicios/empleo/cursos?t=sierra+norte&sor

t by=search api relevance

-La Asociacién - ACENOMA: Para poder estudiar y comparar los servicios que
ofrece comparado con los del club.

https://acenoma.org/la-asociacion/

-Camara oficial de Comercio, Industria y Servicios de Madrid: Esta web se
ha visitado cuando se estaba realizando el analisis de nuestra posible

competencia.

https://www.camaramadrid.es
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https://www.madrid.org/iestadis/fijas/estructu/economicas/ocupacion/idiautose.htm
http://gestiona.madrid.org/wdco_inter/html/web/ContinuaArbol.icm?PARAMETRO=7737
http://gestiona.madrid.org/wdco_inter/html/web/ContinuaArbol.icm?PARAMETRO=7737
https://www.comunidad.madrid/info/servicios/empleo/cursos?t=sierra+norte&sort_by=search_api_relevance
https://www.comunidad.madrid/info/servicios/empleo/cursos?t=sierra+norte&sort_by=search_api_relevance
https://acenoma.org/la-asociacion/
https://www.camaramadrid.es/

-GSG Business Hub: De este portal web se ha obtenido informacién sobre

ciertas obligaciones de las pequefias y medianas empresas.

https://gsgbusinesshub.com/obligaciones-de-las-pymes/

-Grupo Atico34: Para la obtencion de contenido acerca de la obligatoriedad de

la proteccion de datos para las empresas.

https://protecciondatos-lopd.com/empresas/obligatorio/

-Plannegocios.com: En esta web el promotor del proyecto pago por la descarga

de los documentos financieros que hemos utilizado en este plan de negocio.

https://www.plannegocios.com

69


https://gsgbusinesshub.com/obligaciones-de-las-pymes/
https://protecciondatos-lopd.com/empresas/obligatorio/
https://www.plannegocios.com/

	1. PROYECTO Y OBJETIVOS
	1.1. El negocio
	1.2. ¿Por qué este negocio?
	1.3. Los promotores
	1.4. Misión
	1.5. Visión
	1.6. Valores
	1.7. Objetivos
	1.8. Necesidades de financiación
	2. ANÁLISIS DEL SECTOR
	2.1. Magnitudes del sector
	2.2. Perfil de los clientes
	2.3. Tendencias del sector
	3. EMPRESA, PRODUCTOS Y SERVICIOS
	3.1. Portal web y sus características
	3.2. Productos y servicios
	3.3. Socios estratégicos
	3.4. Otros socios
	4. MERCADO Y COMPETENCIA
	4.1. Estructura del mercado
	4.2. Tipos de competidores
	4.3. Análisis de la competencia
	4.4. Análisis de la competitividad y aspectos diferenciales
	5. PLAN DE MARKETING
	5.1. Análisis D.A.F.O.
	5.2. Posicionamiento
	5.3. Imagen corporativa
	5.4. Publicidad y promoción
	5.5. Plan de Marketing – Resumen
	6. PLAN DE VENTAS
	6.1. Estrategia de ventas
	6.2. Plan de ventas del primer año
	7. ORGANIZACIÓN Y RR. HH
	7.1. Organización del club
	7.2. Condiciones de trabajo y remunerativas
	8. ASPECTOS LEGALES Y SOCIETARIOS
	9. PLAN DE LANZAMIENTO
	10. PREVISIÓN DE RESULTADOS
	10.1. Premisas importantes
	10.2. Resumen de resultados del primer año
	10.3. Resultados a cinco años
	10.4. Presupuesto de tesorería
	11.  ANÁLISIS DE LA INVERSIÓN Y RATIOS
	12. PLAN DE FINANCIACIÓN
	12.1. Plan de inversión
	12.2. Plan de financiación
	13. ANEXO
	14. BIBLIOGRAFÍA

