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1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

En este proyecto se describe la creacién de un negocio dedicado a la venta de

productos de ferreteria, tales como cerragjeria, tortilleria, herramientas, fijaciones, etc.

1.1. Aspectos juridicos especificos a considerar en la creacién del negocio

La legislacion bdsica que hay que observar a la hora de desarrollar este proyecto es la

que hace referencia al comercio minorista. Esta normativa se recoge principalmente en:
= Ley7/1996, de 15 de enero, de Ordenacién del Comercio Minorista.

= Ley 2/1996, de 15 de enero, complementaria de la Ley de Ordenacion del

Comercio Minorista.

= Ley 1/1996, de 10 de enero, de Comercio Interior de Andalucia.

1.2. Perfil del emprendedor

Este proyecto resulta idéneo para personas que tengan algo de experiencia y/o

conocimientos prdacticos sobre ferreteria necesarios para el desarrollo de la actividad.

La formacidén en este tipo de negocio se va adquiriendo con el paso de los aios, siendo

necesario unos conocimientos bdsicos.
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2. ANALISIS DEL MERCADO

2.1. El sector

El sector espanol de Ferreteria y Herrajes estd integrado por 9.000 ferreterias, con un
aumento del 10% en el Ultimo trienio, de las que un 75% son Pymes (Pequenas y Medianas

Empresas.)

La facturacién anual es cercana a los 4.000 millones de euros, siendo su peso global en la
economia nacional todavia reducido. Como dato, destacar que cada espanol gasta

una media de 250 euros anuales.

En la actuadlidad, segin un estudio de “AC Nielsen” existen en nuestro pais 8,5 ferreterias
por cada 10.000 hogares, y en Levante y Andalucia esta densidad es mayor, lo que pone
de manifiesto que el mercado de la ferreteria y bricolaje representa una clara

oportunidad de negocio.

EL sector se ha caracterizado en los Ultimos anos por su gran desarrollo y por la creciente
profesionalizacién de sus clientes. Esta situacion ha provocado que se demanden mds
ferreterias especializadas, aunque sin perjuicio de momento para las tiendas y grandes

superficies, donde el cliente puede acceder al producto que le interesa y autoservirse.

Esta situacion acompanada de la gran variedad de productos que el sector ferretero
engloba, ha producido una integracién con diversos sectores que actian ahora como
competidores, y que trae como consecuencia que la pequena ferreteria tradicional esté

perdiendo terreno.

En definitiva, el sector se encuentra todavia en una fase expansiva aunque la tendencia

es hacia la profesionalizacion.
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2.2. La competencia

Para el andlisis de la competencia hay que distinguir varios tipos de competidores:

= Hipermercados. Estas grandes superficies (Carrefour, Hipercor, etc.), comercializan en
una de sus secciones todo lo relativo al sector ferreteria y bricolaje. Tienen como
ventajas principales el espacio de exposicidn, junto con el surtido y los precios

competitivos.

= Grandes Almacenes. Se caracterizan por su ubicacién en el cenfro de las grandes
ciudades, su sistema de ventas por secciones y su surtido seleccionado. Tratan de
diferenciarse de los Hipermercados por la seleccion de su surtido y por la atencién de
su personal de ventas. Por tanto un aspecto fundamental de su éxito es la atencidn y
el asesoramiento proporcionado por los vendedores. Sin embargo, carecen de

productos especializados.

= Grandes Superficies Especializadas. Estamos ante comercios de grandes
dimensiones, especializados en el sector de la ferreteria y el bricolaje, que suelen
encontrarse en poligonos industriales a las afueras de las ciudades. Estos
establecimientos pueden incluir cafeterias y una zona infantil para que los padres
puedan hacer las compras de forma relajada. Un ejemplo de este tipo de tiendas es

Leroy Merlin.

= Bazares. Son tiendas pequenas, que ofertan, entre una amplisima variedad, algunos
articulos relacionados con la ferreteria y el bricolaje, pero que no llegan a un nivel

alto de especializacién.

= Ferreterias tradicionales. las cuales siguen teniendo claras ventajas sobre el resto de

competencia, como la proximidad al consumidor, la frecuencia de visita, la

diferenciacioén, etc.
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2.3. Clientes

En este sector, los motivos principales por los que los clientes escogen comprar en un

establecimiento y no en otro son:

- Motivos de cercania para la compra de los productos de consumo mds frecuente:

enchufes, herramientas, candados, tiradores, etc.

- Motivos de precio, calidad y servicio para la compra de productos de larga duracion:

taladros, maquinaria profesional, generadores de electricidad, etc.

Respecto a la tipologia de clientes, en un negocio como este nos encontraremos con tres

fipos de clientes:

- Clientes por necesidad. Este tipo de cliente es un parficular que acude al
establecimiento para compras puntuales por algin tipo de necesidad que haya
surgido en su hogar. Suelen ser para arreglos o montajes faciles o para, simplemente,
comprarse una caja bdsica de herramientas. Si la operacién requiere una mayor

complejidad, estas personas contratardn el servicio de profesionales.

- Clientes por ocio. Este es el tipo de cliente que cada vez estd surgiendo con mds
fuerza influenciado por la tendencia europea. Estamos ante particulares que son
grandes aficionados al bricolaje en general, siendo contfinuas sus compras, ya que este

tipo de personas intentardn hacer todo tipo de trabajos en su casa.

Para atfraer a estos dos primeros tipos de clientes es conveniente ubicarse en una zona
de mucho transito para conseguir que el mayor nUmero posible de particulares

conozca el negocio.

- Clientes profesionales o empresa. Estos negocios no sélo atenderdn a particulares, sino
que ofro cliente potencial serdn las empresas que se dediquen a algunos de los
sectores que cubre un establecimiento de esta clase. Nos referimos a empresas de
construcciéon, empresas de jardineria, electricidad.,... que exigen una amplia oferta de
productos a buen precio, bajo un excelente servicio y un facil acceso a la tienda, lo

que permitird fidelizarlos.

Por regla general, se atenderdn a las empresas o profesionales de la localidad en la
que se instale el negocio, e incluso en las localidades cercanas, pudiendo ser
ventajoso ampliar los servicios a otras localidades mds lejanas cuando el negocio se

vaya consolidando y se pueda ampliar la red comercial.
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3. LINEAS ESTRATEGICAS

En la actualidad, las ferreterias tienen el 80-90% del mercado en muchos segmentos y el
mantener esa posicién pasa por su modernizacion y por la utilizacién de las tecnologias

de la informacion.
Algunas lineas estratégicas de actuacién serian:

e Surtido amplio de productos, no sélo exclusivo de ferreteria, que propicie la visita
mdas frecuente del consumidor y permita su fidelizacion. Hay que tener productos

que inviten a las personas a entfrar en la tienda.

e Merchandising: hay que cambiar el aspecto inferno de la tienda y hacer un uso

mads atractivo de los escaparates.

e Autoservicio: los expertos del sector creen que se deben eliminar los mostradores
de las ferreterias, ya que esconden a la persona que atiende al cliente y no son
Utiles. Los productos deben presentarse en ‘“blister” (envase de pldstico
fransparente), haciendo que el producto se vuelva accesible y de manera que los

clientes se autoabastezcan.
e Fidelizacién de clientes y servicio post-venta constante.

e Aplicar descuentos: en una ferreteria, como normalmente la frecuencia de visita
es baja, y suele ser consecuencia de una urgencia, el cliente paga el precio que
se le exige, pero si se quiere que la gente entre en la tienda, el descuento es una

opcioén.

e Las tecnologias de la informacion. Contar con alguna aplicaciéon informdtica para
el control de los stocks, referenciacién de los articulos, actualizacién de precios de
compra y de venta, facturacién, contabilidad, etc. La aplicacién de estas
herramientas tecnoldgicas nos va a aportar grandes ventajas, como la agilizacién

de la gestién o la reduccién de costes.
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4. PLAN COMERCIAL

4.1. Articulos y desarrollo de las actividades

Este tipo de negocios suele ofrecer una amplia variedad de productos:
- Herrajes para obra y decoracién, para muebles y antigiedades.
- Metdalisteria (barras, interior armarios, sistemas para colgar cuadros, etc.)
- Cerragjeria para obra y para mueble, pernios, bisagras, herrajes para colgar, etc.
- Griferia y accesorios de bano.
- Herramientas manuales y eléctricas.

- Ferreteria en general: tornillos, adhesivos, electricidad, buzones, etc.

El desarrollo del bricolaje en los Ultimos anos estd ampliando las posibilidades de
incremento del surtido de productos de las tiendas hacia el bricolaje, el bazar o la

decoracion.

Las actividades del negocio comienzan con la compra de la mercancia. Esta compra
debe estar perfectamente planificada para conseguir que el stock sea lo mds ajustado
posible de manera que se garanfice un buen surtido evitando al mismo tiempo
almacenamientos innecesarios. Hay que intentar conseguir buenos materiales que

provoquen una satisfaccion y recompra del cliente.

Los articulos deben ser expuestos dentro de la tienda. Ademds el almacén debe estar

perfectamente ordenado para que sea facil y rdpida la busqueda.

Para hacer frente a las peticiones de los clientes, es necesario seguir la siguiente

estrategia comercial:
- Adecuada relacioén surtido / precio / servicio

- Facilidad de acceso, agrado del personal y limpieza de la tienda
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- Garantia del producto
- Ahorro en la compra

- Asesoramiento al cliente y establecimiento de una buena relacién comercial con

profesionales de la materia
- Garantia de devolucion sin condiciones

La intencién de las empresas del sector debe dirigirse a la mejora de la gestidon, del trato
con los proveedores, a la incorporacién de nuevas tecnologias y a la ampliacion de la
oferta de productos y servicios, pieza clave para tener éxito. Todo esto acompanado de

un enfoque orientado hacia el cliente.

Por Ultimo, las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién ya no son sélo patrimonio
de las empresas grandes, y debidamente utilizadas van a permitir un trato cada vez mds

personalizado y eficaz de los consumidores del comercio tradicional.

4.2, Precios

La estrategia de precios para un negocio como el que se desarrolla en este proyecto

debe basarse en ofrecer un producto a precios competitivos pero ofreciendo garantias.

Por ello, la fijacién de precios va a estar orientada en funcidon de los precios de la
competencia teniendo en cuenta que habrd determinados articulos que tengamos que
vender a precios agresivos, sobre todo en un principio, para atraer a la clienta y lograr

gue conozcan el establecimiento.
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4.3. Comunicacion

Aunque es evidente que una ferreteria normal y en sus inicios es dificil que haga
publicidad en television o radio, existen otras muchas prdcticas de promocién
adecuadas y eficaces como prensa, pdginas amarillas, etc. Aungue lo mds habitual al
iniciar la actividad es realizar mailing o buzoneo y crear para ello un folleto con los

articulos mds atractivos.

Hay que saber promocionarse tanto dentro como fuera del establecimiento. En el caso
de la promocién desde dentro es fundamental tener en cuenta que la imagen del
establecimiento se convierte en un elemento clave de comunicacién. En este sentido, se
deben usar las técnicas de merchandising que ya comentamos en las lineas estratégicas,
para mejorar la exposicion en la tienda de los articulos y cuidar de aspectos como la

agrupacion de productos, la claridad, la estacionalidad, el escaparatismo, etc.

Por ofra parte, es conveniente realizar la edicién de un catdlogo descriptivo de los
productos, sus caracteristicas e incluso recomendaciones sobre la utilidad que pueden

proporcionar para que pueda ser mostrado a los posibles clientes.

En nuestro barrio o dmbito de influencia, debemos ser conscientes de que tenemos tantas

o mds posibilidades de ganar clientes que una gran superficie.

También resulta muy interesante disenar una pdgina Web del negocio donde se incluya el
catdlogo de productos y que permita realizar consultas on-line. En la actualidad, el 90%
de las empresas utilizan Internet para consultas y correo electrénico, y cada vez mds las

web son un buen promotor de ventas y captador de posibles clientes.

Como promocién periédica se pueden realizar ofertas de nuevos productos o de aquellos
productos que resulten interesantes para los clientes con el fin de lograr que estos los

adqguieran.

Sin embargo, la mejor publicidad para este tipo de negocios es el boca a boca que
frasmiten las personas que se encuentran satisfechas por las compras y el trato recibido.

Por ello es muy importante el papel de la fuerza de ventas.
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5. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

5.1. Personal y tareas

Una empresa de estas caracteristicas, normalmente estd formada por una persona,

responsable principal del negocio, ayudado por ofra persona o dependiente, pudiendo

contratar algiun dependiente mds en funcién del tamano de la tienda.

En cuanto al perfil requerido para los frabajadores, este depende de las tareas que vaya

a desarrollar:

Responsable/gerente del negocio: Esta persona, que serd el emprendedor, dado de

alta en el Régimen de Auténomo de la Seguridad Social. Se requiere que tenga
conocimientos sobre temas de gestion empresarial de pequeias empresas (precios,

contabilidad, compras,...) Ademds, debe conocer bien el sector de la ferreteria.

Dependiente: Debe tener actitudes y capacidades para la venta de productos, asi
como formacién y conocimientos sobre los productos de ferreteria que vende vy
poseer habilidades de relaciones interpersonales. También es importante la

formaciéon de cara al publico.

HORARIOS

El horario de apertura al pUblico debe ser horario comercial habitual, intentando abrir el

mayor nUmero de horas posibles (como sdbados por la tarde), de manera que el cliente

pueda acudir al establecimiento cuando realmente disponga de tiempo para ello.
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5.2. Formacion

La formacidon es otro de los elementos clave para diferenciarnos de la competencia, ya
que los empleados son el rostro del establecimiento. La formacidn inicial, sobre todo va a

ser fundamental.
En un negocio de este tipo hacen falta dos tipos de conocimientos:

- Formacién tedrica y prdctica relativa al sector de la ferreteria (conocimiento de
los productos que se comercializan en el establecimiento y atencién al cliente).
Seria interesante que los empleados hubieran conseguido estos conocimientos y

formaciéon a través de la experiencia previa en otros negocios similares.

- Conocimientos bdsicos de gestion (algunas de estas cuestiones es frecuente

contratarlas a una asesoria externa).
Los conocimientos bdsicos de gestidn de un establecimiento de la ferreteria son:
i) Organizacion y gestion de un comercio minorista de ferreteria.
ii) Politica de precios, estudios de costes, promociones y merchandising.
iii) Informdtica de gestidon y manejo del software para el sector.

En este sector tan cambiante y tecnificado, la actualizacién de la formacién es

imprescindible para la continuidad de los negocios, y mds si son pequenos.

Para adquirir los conocimientos necesarios para el desempeno de los puestos que se han
senalado anteriormente, existen ofertas a nivel formativo dentro de este sector.
Actualmente se pueden realizar cursos sobre el sector en Instituciones como Cdmaras de

Comercio, AECOC (Asociacion Espanola de Codificacién Comercial), etc.
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6. PLAN DE INVERSION

Para realizar la cuantificacion de la inversion necesaria para iniciar el negocio se ha
consultado a los principales proveedores del sector. En funcidn de la informaciéon

facilitada por estas fuentes, la inversién necesaria se desglosa en:

6.1. Las instalaciones

UBICACION DEL LOCAL

Para lograr un buen volumen de ventas, el local deberd estar situado en una zona

comercial, con afluencia de publico y trdnsito de gente.

También, cabria la posibilidad de ubicar el local en un barrio residencial donde no

estuviera cubierto el mercado por ofras tiendas similares.
CARACTERISTICAS BASICAS DE LAS INSTALACIONES

Para este negocio se precisa de un local con una superficie minima de unos 150 mL,

dividido en dos partes:

- Zona de venta al publico con una superficie aproximada de 90 mL. Esta zona estard
destinada a la exposicion de los productos que se comercialicen y a la atencion de

los clientes.

- Zona reservada con una superficie minima de 60 m™. Esta zona deberd
acondicionarse para ser dividida en varias partes: aseo, almacén y pequena oficina

para llevar la gestion del negocio.

COSTES POR ACONDICIONAMIENTO DEL LOCAL
AQui se incluyen los conceptos relativos a:

= Acondicionamiento externo: Rotulos, lunas del escaparate, cierres, etc.
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= Acondicionamiento interno: Hay que adecuar el local para que se encuentre en
condiciones para su uso. Ademds la ley obliga a incorporar un aseo para uso

personal.

Para el acondicionamiento del local habrd que realizar una serie de obras que
dependerdn del estado en el cudl se encuentre el mismo. De este modo también
supondrdn un coste, a la hora de iniciar la actividad, la licencia de obra, la obra vy los

costes del proyecto.

Estos costes pueden rondar los 27.840,00 € (IVA incluido) aunque esta cifra varia mucho en
funcién del estado en que se encuentre el local, de modo que la cantidad anterior

puede reducirse en gran medida si el local ha sido acondicionado previamente.

6.2. Mobiliario y decoracién

El objetivo debe ser conseguir la mdxima funcionalidad en la distribucién del mobiliario
reparando a su vez en que se cuiden todos los detalles estéticos que hagan del local un

lugar acogedor donde sea facil y cobmodo encontrar y conocer los productos.

El mobiliario necesario para este negocio estard compuesto por los elementos que se

citan a continuacién:

- Mostrador y mobiliario para la exposicién de los productos. Las estanterias, vitrinas
y ofros muebles que se usen para este fin deben permitir que los productos sean
visibles y accesibles para mostrarlos al cliente pero, ademds, deben incluir

medidas de seguridad para evitar hurtos de los articulos que se exponen.

- Mobiliario para la oficina. Serd necesario disponer de una mesa, donde se instale

un ordenador, un sillén giratorio y dos sillas de confidente.

- Mobiliario para la zona de amacén. En esta zona se instalardn estanterias

metdlicas para colocar los productos.

El coste por estos elementos puede rondar los 13.920,00 € (IVA incluido) para un mobiliario
bdsico. Esta cantidad serd muy superior si los elementos anteriores son de disefo, de

materiales especiales, etc.
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6.3. Equipos informaticos

El equipamiento necesario estard formado por dos equipos informdaticos completos con
conexién a Internet. Uno de ellos debe tener software de gestidén y otro permitir su uso

como TPV, con cajén portamonedas, y mdaquina de impresién de tickets y facturas.

El coste de este equipamiento serd de aproximadamente 2.750,00 € mds 440,00 € en

concepto de IVA.

6.4. Adquisicion del stock inicial

Con la compra inicial bdsica, segun empresas del sector, sélo se cubriria una serie de
articulos bdsicos para empezar la actividad. Para el éxito del negocio es necesario que se

vayan destinando los ingresos obtenidos en los primeros meses a ampliar el surfido.

Esta primera compra se muestra en el cuadro que se expone a continuacion.

DESCRIPCION DE LOS ARTICULOS CUANTIA (7 TOTAL CON IVA

15.000.,00 € 2.400,00 € 17.400,00 €

600,00 € 96,00 € 696,00 €

Una vez redlizada la primera compra, se irdn reponiendo las cantidades consumidas. Para
ello, es necesario llevar una correcta gestion de inventarios y realizar los pedidos con

suficiente antelacién para evitar roturas de stock.
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6.5. Gastos iniciales

Dentro de los gastos iniciales vamos a incluir:
= |os gastos de constitucidn y puesta en marcha.
= |as fianzas depositadas.

GASTOS DE CONSTITUCION

Se incluyen aqui las cantidades que hay que desembolsar para constituir el negocio.
Entre estas cantidades se encuentran: proyecto técnico, tasas del Ayuntamiento (licencia
de apertura); contrataciéon del alta de luz, agua vy teléfono; gastos notariales, de gestoria

y demds documentacién necesaria para iniciar la actividad.

Estos gastos de constitucion y puesta en marcha, en el caso de iniciar el negocio como
auténomo, serdn de aproximadamente 1.798,00 € (incluye IVA). Esta cuantia es muy
variable de un caso a otro pues dependerd del coste del proyecto técnico, etc., ademds

aumentard en el caso de que se decida crear una sociedad.

FIANZAS DEPOSITADAS

Es frecuente que se pida una garantia o fianza de arrendamiento equivalente a dos
meses de alquiler del local, lo que puede rondar los 3.300,00 € (este coste va a depender

mucho de las condiciones del local, sobre todo de la ubicacién del mismo.)
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6.6. Fondo de maniobra

A la hora de estimar el fondo de maniobra se ha considerado una canfidad suficiente
para hacer frente a los pagos durante los 3 primeros meses, esto es: Alquiler, sueldos,

seguridad social, suministros, asesoria, publicidad, etc.

Ademds habria que incluir la cuota préstamo en caso de que la inversidon se realizase

mediante financiacién ajena.

Pagos Mensuales TOTAL CON IVA

1.914,00 €
232,00 €
2.400,00 €
297,00 €

104,40 €
104,40 €
290,00 €
= 3 |

6.8. Memoria de la inversion

La inversién inicial necesaria para llevar acabo este proyecto se resume en el siguiente

cuadro:

CONCEPTOS Total IVA Total con IVA

24.000,00 € 3.840,00 € 27.840,00 €

12.000,00 € 1.920,00 € 13.920,00 €

2.750,00 € 440,00 € 3.190,00 €

15.600,00 € 2.496,00 € 18.096,00 €

1.550,00 € 248,00 € 1.798,00 €

3.300,00 € 0€ 3.300,00 €

16.025,40 € 0€ 16.025,40 €
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7. ESTRUCTURA DE COSTES

7.1. Margenes

Segun estimaciones del sector, para un establecimiento de este tipo, el margen puede

llegar a alcanzar entre un 30% y un 50% bruto sobre las ventas.

Para realizar este proyecto se ha estimado un margen medio anual del 40% sobre las

ventas. Este margen es equivalente a un margen del 66,6% sobre el precio de compra.

7.2. Estructura de costes

La estimacion de los principales costes mensuales es la siguiente:
= Consumo de mercaderia:

El consumo mensual de mercaderia se estima en un 60% del volumen de las ventas

del mes. Este consumo es equivalente al margen del 40% sobre el precio de venta.
= Alquiler:

Para este negocio es necesario contar con un local de unos 150mr. El precio medio
va a depender en gran medida de la ubicacién y condiciones del local. Para el

estudio se ha estimado un precio de 1.650,00 € mensuales.
= Suministros, servicios y otros gastos:

Aqui se consideran los gastos relativos a suministros tales como: luz, agua, teléfono,
conexién a internet... También se incluyen servicios y otros gastos (limpieza, consumo
de bolsas, material de oficina, etc.). Estos gastos se estiman en unos 200,00 €

mensuales.
= Gastos comerciales:

Para dar a conocer el negocio y atraer a clientes, tfendremos que soportar ciertos

gastos comerciales y de publicidad de unos 90,00 € mensuales.
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= Gastos por servicios externos:

En los gastos por servicios externos se recogen los gastos de asesoria. Estos gastos

serdn de unos 90,00 € mensuales.
= Gastos de personal:
El gasto de personal estard compuesto por:

= El gerente/responsable: es conveniente que fuera el propio emprendedor que,
ademds de encargarse de tareas administrativas y comerciales, atenderd el

negocio apoyando al dependiente en las ventas.
* Un dependiente, cuya tarea principal serd la atencién al publico.

Este coste de personal se distribuird mensualmente del modo siguiente (incluye

prorrateadas las pagas extraordinarias):

Puesto de trabajo Sueldo / mes S.S. a cargo empresa Coste mensual

1.500,00 € (*) 0,00 € 1.500,00 €

900,00 € 297,00 € (**) 1.197,00 €

(*) Cotizaciéon a la Seguridad Social en régimen de auténomo incluida en el sueldo.

(**) Seguridad Social a cargo de la empresa por el empleado en Régimen Generall

confratado a tiempo completo.
= Ofros gastos:

Contemplamos aqui una partida para otfros posibles gastos no incluidos en las
partidas anteriores como el gasto de seguros, tributos, etc. La cuantia estimada anual

serd de 3.000,00 €, por lo que su cuantia mensual serd de 250,00 €.
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=  Amortizacion:

La amortizacién anual del inmovilizado material se ha estimado del modo siguiente:

Cuota anual

CONCEPTO Inversiéon % Amortizacion >
Amortizacion

24.000,00 € 2.400,00 €
12.000,00 € 2.400,00 €

2.750,00 € 687,50 €

(*) La amortizacion de la adecuacion del local se ha realizado en 10 anos.

El plazo de amortizacién de la adecuaciéon del local seria el correspondiente a su vida Uil
pudiéndose aplicar las tablas fiscales existentes para ello. No obstante, dado que se ha
supuesto que el local serd en régimen de alquiler, dicha vida Util queda condicionada al

plazo de vigencia del contrato de alquiler si este fuera inferior a aquella.

Ademds habria que incluir la amortizacion de los gastos a distribuir en varios ejercicios

(gastos de constituciédn y puesta en marcha):

Cuota anual

CONCEPTO Inversion % Amortizacion Ry
Amortizacion

1.550,00 € 333 %
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7.3. Calculo del umbral de rentabilidad

El umbral de rentabilidad es el punto donde los ingresos son iguales a los gastos, a partir

de este punto el negocio comienza a dar beneficio.
Este umbral se ha calculado del modo siguiente:
* Ingresos: estos ingresos vendrdn dados por las ventas.

= Gastos: estardn compuestos por el consumo de mercaderias (se ha supuesto un
consumo del 60% de los ingresos por ventas) y la suma de: alquiler, suministros,
servicios, y otros gastos comerciales, servicios externos, gastos de personal,

amortizacion y otros gastos.

Gastos CUANTIA
19.800 €
2.400,00 €

I sveldos. 28.800,00 €
| segsoc

3.564,00 €
1.080,00 €
1.080,00 €
3.000,00 €
5.487,50 €
516,67 €

(*) Para calcular el umbral se toman los gastos sin IVA.

Esto supondria una facturaciéon anual de 164.320,42 € por tanto, la facturacidn media

mensual para mantener el negocio es de 13.693,37 €.
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8. FINANCIACION

Obtener el dinero para iniciar el negocio es una de las principales cuestiones que habrd

que resolverse.

Para financiar este negocio existen varias opciones: financiacién propia, subvenciones,
préstamos... cual serd la mejor de ellas va a depender de las condiciones del

emprendedor que vaya a poner en marcha el negocio.
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9. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

9.1. Balance de situacion inicial

El balance de situacién inicial seria el que se muestra a continuacién:

ACTIVO Euros PASIVO

24.000,00 €

12.000,00 €

2.750,00 €

1.550,00 €

3.300,00 €

15.600,00 €

16.025,40 €

8.944,00 €

(*) Se consideran 16.025,40 € como fondo de maniobra.

9.2. Estimacion de resultados

Para realizar la prevision de ingresos se ha supuesto tres posibles niveles de venta:

Prev. 1 Prev. 2 Prev. 3

150.000,00 180.000,00 200.000,00
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La prevision de resultados para el negocio es la siguiente:

PREVISION DE RESULTADOS A Prev. 2 Prev. 3

150.000,00

180.000,00 200.000,00

90.000,00 108.000,00 120.000,00

19.800,00 19.800,00 19.800,00
2.400,00 2.400,00 2.400,00
3.000,00 3.000,00 3.000,00

32.364,00 32.364,00 32.364,00
1.080,00 1.080,00 1.080,00
1.080,00 1.080,00 1.080,00

5.487.,50 5.487.,50 5.487,50

RESULTADO antes de intereses e impuestos (2) -5.728,17 6.271,83 14.271,83

(1) El gasto de personal estard integrado por el sueldo para la persona que gestione el
negocio y el sueldo de un trabajador a tiempo completo, a lo que se le suma la

Seguridad Social a cargo de la empresa.

(2) Si'la inversién se afronta mediante financiacién ajena, habrd que sumar a los costes los
intereses de dicha financiacion. Estos intereses no han sido intfroducidos en la cuenta de
resultados puesto que dependerdn de los recursos de los que disponga las personas

concretas que vayan a emprender el negocio.
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