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1.- LA IDEA EMPRESARIAL



1.1.- INTRODUCCIÓN

Uno de los aspectos más importantes a destacar en el momento de la creación de una empresa, es el motivo fundacional, es decir, por qué quiero crear una empresa, qué tipo de empresa quiero crear, en qué tipo de sector quiero que opere,... son los planteamientos más importantes en los que debemos de incidir y reflexionar antes que la propia creación de la empresa. Si la idea empresarial no consigue dirigirse al público objetivo al que va destinada, nunca podrá tener éxito dicha empresa, por ello, siempre deberemos intentar descubrir necesidades de los consumidores que, hasta el momento, no haya detectado nadie antes. Un ejemplo claro lo tenemos con la revolución de la tecnología móvil, ¿quién se podría imaginar que alguien que no hubiera tenido un móvil, con el paso del tiempo iba a encontrar una necesidad cubierta?. Los creadores de la tecnología móvil sí lo pensaron, el público objetivo lo reafirmó y así surgió una de las necesidades de las que parte importante de la población no puede prescindir y actualmente forma parte de sus vidas.

Evidentemente, esta labor no es fácil, incluso ideas que al principio pueden parecer muy buenas, a la hora de ponerlas en práctica, incurre en muchos cabos sueltos que necesitan ser pulidos, o que incluso, necesita una total reforma que hace que la idea original se vea sustancialmente modificada, y lo que al principio había sido como una IDEA REVOLUCIONARIA pasa a ser una de tantas ideas empresariales que se quedan a mitad de camino y que no consiguen desarrollarse en un entorno competitivo como en el que vivimos en la actualidad y donde las barreras de entrada desmotivan si cabe más, cualquier idea empresarial.

En todos estos aspectos hemos tenido que reflexionar a la hora de poder plantearnos el proyecto de empresa. Es importante destacar que nuestro objetivo principal era el crear una empresa, sea cual sea su función, pero siempre moviéndonos en el entorno de internet. Así pues, en un principio, surgió la idea de una empresa de alquiler y venta de videojuegos, CD’s, DVD’s..., o de establecernos como una empresa de marketing on-line; todo ello sin olvidar que dichas ideas pudieran ser originales y vírgenes en el mercado de alguna u otra forma. Tras varios intentos de conseguir una idea que pudiera ser innovadora y útil para nuestro público objetivo, optamos por la posibilidad de crear una empresa en la que se pudiera comprar ropa de bebé en cualquier momento, ya el mercado on-line está las 24 horas del día a la disposición del cliente. 

Dicha idea surgió de uno de los componentes del equipo, que pensó en la posibilidad de poner en práctica un negocio en el que tanto jóvenes, como madres, padres... pueden comprar en cualquier momento del día ropa o complementos de bebé, sea cual sea su fin, es decir, ya sea para sus hijos o para regalar, o simplemente usen nuestra página para informarse. Así pues, lo que más nos llamó la atención de esta idea fue la comodidad que representa para la sociedad actual y, por tanto,  nuestro objetivo desde el inició es llegar a todas aquellas personas, que necesiten nuestro producto pero no puedan acceder a él cómodamente: es decir, no tengan tiempo para ir de compras o simplemente les sea más cómodo así. 

Respecto a los creadores del proyecto empresarial hay que destacar que pertenecemos a ramas distintas, necesarias dentro de la creación de una empresa: administración y dirección de empresa, relaciones laborales, derecho y economía. Esto facilita mucho la puesta en marcha y definición de objetivos, ya que cada uno de los seis miembros del equipo se ha especializado desde el inicio en uno de los aspectos básicos del proyecto sin la necesidad de tener que recurrir a fuentes externas. 

 
1.2.- MISIÓN DE LA EMPRESA

La misión de la empresa es poder penetrar en el mercado de forma que, se obtenga unos beneficios empresariales; pero para ello, se necesita tener una estructura bien organizada de la misma y ofrecer, calidad, precio y servicio.


Por definición, cualquier tipo de empresa, se entiende como una unidad económica que combina los factores de la producción (trabajo, tierra y capital) para la obtención de bienes o servicios. Partiendo de esta base, la misión empresarial se ver reforzada por el progresivo avance, en los últimos años, en todos los ámbitos de internet, que es la base de nuestro proyecto: el cual pretende llegar a los potenciales clientes con la máxima comodidad y rapidez posible. 

1.3.- ACTIVIDADES A DESARROLLAR 

La empresa es una sociedad que opera en el sector terciario, dedicada a la venta y distribución (en 24 horas) de ropa y complementos de bebé, o más bien, de edad comprendida entre cero y dos años. 

1.4.- RAZONES DE ELECCIÓN DEL PROYECTO

La búsqueda de una idea empresarial, no es sencilla, y a veces, aún teniendo una idea, no es posible ponerla en práctica, por carencia de conocimientos técnicos o habilidades. Así que a la hora de buscar el motivo de nuestro proyecto, tuvimos que plantearnos por una parte, que fuera una actividad que no estuviera muy potenciada o desarrollada en el marco tecnológico, ni el marco geográfico en el que nos movemos, o si fuera así que no tuviera un gran volumen de negocio. 

De esta manera, nuestra idea no surgió gracias a un descubrimiento técnico y revolucionario, sino que se basó en la observación interesada por los cambios y de las nuevas necesidades que se producen en la economía y en la sociedad que nos rodea, como una alternativa más de comodidad.  Ese fue el motivo de elegir la web como base del proyecto, ya que esta actividad esta bien cubierta fuera del mercado on-line. Es fundamental observar los cambios que se producen en el entorno empresarial, económico y social; dicha observación, ha de estar basada en datos objetivos y validados por el contacto directo, así que, tras una mirada atenta a un país desarrollado como es EEUU, pudimos ver que la compra por internet en España no es  tan destacable; no obstante, cada vez tiene más importancia el tiempo libre, lo que hace que en las actividades necesarias y cotidianas se busque la máxima comodidad y el mínimo esfuerzo. Y esto es precisamente lo que permite la web, ya que simplemente con sentarte delante del ordenador puedes conseguir lo que buscas, y comprarlo desde ahí. 

Se debe identificar con claridad las necesidades del consumidor y desarrollar un producto o servicio que le satisfaga. Nos interesó esta idea porque se trata de un producto que necesita casi todo el mundo en algún momento de su vida y para el cual no suele hacer falta la presencia del bebé. 

Por otra parte, el tipo  de actividad de venta y distribución de ropa y complementos de bebé no requería de conocimientos demasiado específicos que no nos permitiesen desenvolvernos dentro del negocio empresarial y conseguir con éxito nuestros objetivos; a pesar de que ninguno de los componentes del equipo tenía experiencia en el sector, no sería difícil para ninguno de los miembros que se pudiese conseguir las capacidades necesarias para llevar adelante el proyecto.

1.5.- PROCESO DE BÚSQUEDA DE INFORMACIÓN

La búsqueda de información es uno de los puntos fundamentales donde se debe incidir puesto que es la base del proyecto, y de donde se sacan los puntos a seguir para que la empresa consiga todos los objetivos previamente marcados tanto a corto, como medio o largo plazo. 



Fundamentalmente, el problema ha radicado en la mayoría de las veces, por el desconocimiento del grupo por no saber dónde acudir para obtener la información necesaria que te permita llevar adelante el proyecto. Una mala información, en estos casos podría suponer la pérdida de oportunidades que harían más dificultosa nuestra entrada en el sector. Pero, salvando estos infortunios, podemos afirmar que la búsqueda de información ha sido exitosa y hemos podido conseguir la información necesaria para que el proyecto siguiese adelante así como nuestra motivación por una empresa que resultaba atractiva para los componentes del equipo.

De este modo, hemos conseguido información valiosa del IVAJ, buscadores de internet, casas de venta de ropa de bebé, talleres de confección..., todos y cada uno de ellos, han servido para ir desarrollando un proyecto que para los componentes del grupo ha sido interesante y satisfactorio. 

2.- ÁREA DE MARKETING 

 Debemos realizar una definición clara y concreta de nuestro producto , lo cual nos servirá de punto de referencia para comparar con otros productos similares que se encuentran en el mercado y destacar los aspectos innovadores o competitivos del nuestro.

También debemos delimitar el mercado geográfico , analizar los posibles usuarios de nuestro producto, hacer un estudio de la posible competencia , determinar el precio de coste y el de venta para poder compararlo con los existentes.


2.1. DEFINICIÓN DEL PRODUCTO/ SERVICIO 

Después de haber realizado un “brainstorming” ( lluvia de ideas ) entre los miembros de la sociedad y haber realizado un estudio de mercado , se llegó a la idea de orientarse hacia el sector del bebé. 

Tuvimos en cuenta las características de las compras on-line entre las cuales se halla la falta de costumbre de los internautas de comprar ropa en internet ya que es un producto que necesita ser probado y a estos usuarios les es más cómodo ir a una tienda y probárselo que no comprarlo por internet y que luego cuando lo reciban en casa no les guste como les queda o simplemente no era la talla que imaginaban, por ello vimos que aunque algunos de nuestros productos sean de tipo textil no son productos que se prueben al destinatario de la compra sino que son productos que van por meses y edades lo que elimina en cierta manera esta característica dicha antes.

· Catálogo de productos

· Ropa interior de bebe   

             -Bodys

· Camisetas interiores

· Ropa para salir a la calle:

             -Suéteres

             -Pantalones

             -Conjuntos  de ropa completos

             -Chaquetillas

             -Chaquetones

· Pijamas.

· Canastillas:

             -Simples

             -Completas

·  Zapatitos.

Dentro de la variedad de productos que existen en el sector del bebé son estos en principio a los que queremos orientar nuestras ventas aunque no descartamos que en un futuro ampliemos nuestra cartera de productos hacia otros como pueden ser: cunas, sillitas , carros, ropa de cuna , etc......

Los productos que ofrecemos son productos para bebés, es decir , de 0 a 1 año por lo que tenemos una longitud de nuestra cartera de productos limitada por edad y por tanto por talla. Ofrecemos tanto ropa casual como ropa formal.

Podemos decir que las colecciones se agruparan en colección de otoño-invierno y en colección de primavera–verano, en ambas colecciones los productos ofertados estarán en la moda de ese año porque nos gusta vestir al bebe moderno, con colores que alegren y le den vida, que cuando los vean vestidos con nuestras ropas vean a un bebe “gracioso”, con  “ganas de comérselo “, si se permite la expresión típica de la madre orgullosa de su pequeño , pero también teniendo en cuenta la comodidad de la ropa y por supuesto la calidad .Aunque también tendremos los típicos vestiditos o complementos para aquellos clientes que sean más tradicionales.

También queremos ofertar canastillas de diversos estilos para aquellos clientes que deseen hacer un regalo para el nacimiento de algún bebé. Estas canastillas se compondrán de productos para el higiene y cuidado del bebé, así como jabón ,colonia, cremitas, aceites, esponjitas,....

El mercado al que va dirigido principalmente es a los que hayan sido padres recientemente ya que son aquellas personas que tienen bebés de 0 a 1 año, y en base a esto hay que tener que:

- son las madres las que se encargan de comprar los artículos para sus bebés por lo que habrá que dirigirse más a ellas que a los padres

Pero también tenemos un mercado secundario al que llegar que incluso viéndolo desde otra perspectiva podríamos considerarlo también principal porque muchas compras estarán realizadas por este tipo de clientes, y son aquellas personas que quieren hacer un regalo por el nacimiento de ese bebé ya sean personas adultas o jóvenes y adolescentes  .Éstos últimos seguramente harán un uso más alto ya que son los principales usuarios de internet (ya sea para hacer búsquedas, chatear, estudiar, bajar música etc..) y les es mucho más cómodo ya que están conectados a la red realizar la compra de un regalo de este tipo por aquí que yendo a cualquier tienda a comprarlo porque ,primero que no irían ellos mandarían a sus madres, y segundo que  son más fáciles de atraer por las imágenes de las fotos que aparecen en una página web, y tercero porque están más acostumbrados a este tipo de compras on-line que una persona más adulta.

Algunas de las necesidades que cubren nuestros productos son:

- tener todos los productos básicos de indumentaria para un bebé      de forma rápida y unificada en un mismo lugar visitado

- vestir al bebé

- dar solución a problemas de incertidumbre a la hora de hacer un regalo para un bebé


2.2.DEFINICIÓN DEL MERCADO

La oferta de nuestros productos se orientará geográficamente hacia la zona de valencia en un principio aunque no descartamos ampliar nuestro mercado hacia otras ciudades cuando el negocio este en crecimiento. Hemos optado por esta zona porque aunque no es una con las más altas tasas de natalidad está en un plano intermedio y es la ciudad donde residimos y tenemos nuestra sociedad.

Antes de todo esto hemos hecho un estudio del mercado y su evolución para tener una idea clara del sector en el que nos movemos :

EVOLUCIÓN DEMOGRÁFICA Y DEL SECTOR ESPAÑOL DE LA PUERICULTURA
Crecimiento demografico y sector de la puericultura: 
España: la natalidad mas baja del mundo

España es, con Italia, el país con la tasa de natalidad más baja de todo el mundo, no llega ni a un hijo y medio por madre. 

En 1975 nacieron en España 669.378 niños, el promedio de hijos por mujer era del 2'78. Catorce años después, en 1992, nacieron casi la mitad y el promedio bajó hasta el 1'25. 

Desde 1975 la fecundidad está descendiendo espectacularmente en nuestro país, hasta el extremo de que ahora mismo somos los menos fecundos del planeta : los últimos datos del Instituto Demográfico del CSIC sitúan la tasa en 1'28 hijos por madre.

Esta cuesta abajo de la natalidad en España es una constante de todo el siglo XX. Durante los veinte primeros años de este siglo las madres españolas tenían un promedio de 1'5 a 3 hijos, que va en aumento hasta 1935. Desde 1936 hasta hoy se produce el descenso, sólo roto entre 1960 y 1975, los quince años más fecundos del siglo. Mientras en 1960 la proporción media era de 2'8 nacidos por mujer, en 1994 descendía a 1'4. Esta cifra asusta si tenemos en cuenta que la OMS señala que se necesita una media de 2'1 hijos por mujer para que una población se sostenga a sí misma.

Si esta cifra rebasa hacia abajo, como es el caso de España, la población envejece vertiginosamente. Desde hace veinte años los nacimientos apenas superan a las defunciones. España tiene diez millones de habitantes más que en 1964, pero en 1994 nacieron la mitad de niños que hace treinta años.

 Mientras que en 1900 la esperanza de vida era de 34'8 años (la más baja de Europa), en 1994 alcanzaba de media los 73'4 años en los varones y los 80'5 en la mujer, cifras que sitúan a España en el octavo lugar del mundo en el ránking de longevidad. Si en 1981 había en España dos jóvenes por cada anciano, a finales de siglo habrá sólo uno por cada jubilado.

 Si se mantiene en España este descenso de natalidad, los mayores de 65 años superarán en número a los menores de 15. Con estas cifras, la conclusión es clara : el futuro español es de viejos. 

Una de las causas clave del descenso de natalidad es el cambio de modelo de familia. Las mujeres no han renunciado a tener hijos ( el 57% piensa que tener hijos es una experiencia necesaria para sentirse realizada) pero los concentran al mínimo y en el momento preciso. 

Las causas del descenso radican, por un lado, en la nueva sociedad del bienestar, el proceso de incorporación femenina al trabajo extradoméstico y el cambio cultural de la condición de la mujer, por otro en la crisis económica y la dificultad para la vivienda. Así pues, todo parece indicar que la maternidad está penalizada en nuestra sociedad. 

En la actualidad se aprecian ciertos cambios en la tendencia a la baja de la natalidad, concentrado en los países nórdicos y Francia, cuyos gobiernos están concediendo ayudas a la natalidad, que ha aumentado en relación a décadas anteriores. En España estas ayudas son mínimas.

 Haciendo un análisis, comprobamos que la comunidad autónoma por un índice más bajo de natalidad es Asturias (0'92 hijos por mujer) y la más alta Extremadura (1'66). 

Hay quien hoy se pregunta : Hijos, ¿para qué?. La respuesta la tienen las mujeres. Buscar la felicidad en pareja y procrear es algo a lo que el hombre y la mujer no han renunciado.

 Los sociólogos dicen que aumentando la tasa de natalidad de 1'3 a 1'8 sería suficiente para conseguir el equilibrio demográfico, pero si antes no se mejoran otros aspectos en este planeta, todo será inútil.
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PROBLEMATICA DEL SECTOR
1º) La natalidad española una de las más bajas del mundo ha sufrido una inflexión y ha crecido en ± 5% durante el año.

2º) Los mercados exteriores han sido Objetivo Prioritario para el sector.

3º) La Especialización en los Comercios de Productos de Puericultura y el incremento de establecimientos especializados ha sido un hecho durante 1.997

4º) La tendencia hacia la disminución de los Márgenes Comerciales en el Sector del Comercio Especializado es un hecho.

5º) La Información al Consumidor Final es cada vez más clara, concreta y fiable por parte de las administraciones, fabricantes, distribución, medios de comunicación y distribución especializada. 

6º) El Mundo Pediátrico sigue suministrando abundante información al Consumidor.

7º) Empresas del Sector se han unido a Pañales y Alimentación y realizan Grandes Campañas de Publicidad en TV y Revistas Especializadas. 

8º) El Sector ha sido y es cada vez mas actor y director de sus propias obras. 

9º) Los Niveles de Calidad y Seguridad son cada vez mejores.
MERCADO POTENCIAL DEL SECTOR DE LA PUERICULTURA
El Mercado potencial directo e indirecto( distribuidor y consumidor final) y el mercado prescriptor del sector de la Puericultura es el siguiente:

a) 1.581 Detallistas Especializados.

b) 1.546 Tiendas de Textil, Juguete, etc

c) 2.312 Tiendas canastilla, embarazada , textil hasta 3 años.

d) 421 Establecimientos Franquiciados.

e) 13 Grandes Superficies Especializadas.

f) 163 Hipermercados y 16 Grandes Almacenes.

g) 18.731 Farmacias.

h) 8.730 Pediatras

i) 8.354 Guarderías.  

                                                                       Fuente: www.ProBebe.com

2.3. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 

Primeramente hemos hecho una valoración de la cantidad de empresas que se dedican a la venta de artículos de bebé, hemos encontrado bastantes ,pero en relación con la amplitud de las bases de datos de internet podemos decir que tampoco suponen una gran cifra ya que existen otras empresas dedicadas a otros productos que su cifra en relación con el total de empresas en internet es muy alta.

Algunos competidores encontrados y características  son:

· www.mamybaby.com
· www.cheeky.com
· www.gimos.com
· www.macbody.com
· www.mimo.com
· www.bebemibebe.com→ sólo venden artículos pero no ropa y está anunciada en las posiciones más alta

· www.baby-set.com  →venden canastilla

· www.caribebe.com
· www.pequemoda.com 

· www.chaneque.org
· www.todoBebe.babyuniverse.com
· www.micanastilla.com  → sólo venden canastillas

· www.mundobaby.com  →se anuncia en las posiciones más altas

· www.prenatal.com   → tiene una marca con prestigio 

· www.chiquitos.com  →ropa hasta 9 meses

· www.yaninaonline.com →ropa bebe

De estas empresas competidoras podemos decir que algunas sólo ofrecen algunos de nuestros productos pero no todos , por ejemplo las q sólo se especializan en canastillas, también decir que sólo tenemos competencia directa en el caso de chiquitos y yanina ya que ambas ofrecen artículos para bebés de 0 a 1 año como nosotros ya que la otra gran mayoría ofrecen unos productos más generalizados para etapa infantil , es decir, ofrecen productos para niños de diversas edades.

Podemos concluir que competencia tenemos pero principales competidores tenemos pocos.

Lo que debemos hacer es atacar sus puntos débiles para conseguir superarlos basándonos ya sea en la calidad de los productos, calidad y rapidez de envío, precios más baratos ,etc...

2.4. PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 

Debemos describir los medios y sistemas de publicidad que vamos a utilizar .

Podemos utilizar varios  medios:

1. pago por clic: que consiste en darte de alta en buscadores y pagar sólo cuando los clientes hagan clic en nuestro anuncio

A diferencia de los servicios de Posicionamiento en los que se paga para que su web aparezca en los buscadores, en los servicios de pago por visitas se paga en función de las visitas realmente aportadas. Para ello, se utilizan los sistemas publicitarios de los buscadores. Este es un sistema muy eficaz de darse a conocer y que no requiere grandes presupuestos. La puesta en marcha de estos sistemas es inmediata y permite la utilización de todo tipo de Palabras Clave. Al tratarse de un sistema publicitario, no se requiere que el criterio de clasificación o búsqueda esté formado por un número mínimo de palabras (como ocurre en los servicios de Posicionamiento). 

Importe de los paquetes en www.serprimeros.com
· Bono de 1.000 visitas garantizadas - Pago único de 325 Euros + IVA  

· Bono de 2.000 visitas garantizadas - Pago único de 625 Euros + IVA 

· Bono de 4.000 visitas garantizadas - Pago único de 1.200 Euros + IVA 

2.pago por posicionamiento: que consiste en darte de alta en buscadores y pagar para que tu anuncio salga dentro de los tops más altos , es decir, pagar para que tu anuncio sea de los 1 en salir en los buscadores.Lo que hay que tener en cuenta es que debemos buscar unas palabras clave , que son aquellas que el usuario escribe en el campo de búsqueda del buscador,que no sean muy genéricas porque de esta manera se nos será más difícil obtener los 1º puestos, tampoco incluir nuestro nombre comercial porque nadie buscará nuestra empresa por su nombre en un buscador, buscar aquellas palabras que estén relacionadas con nuestros productos pero que a la vez sean palabras del los grupos más buscadas....

Nuestro sitio web ocupará los puestos TOP1, TOP2-3 y TOP4-10. Con toda seguridad. En el momento de la contratación, tendremos que pagar un importe de puesta en marcha.y después todos los meses recibiremos una factura con los puestos reales que ocupan cada una de las palabras clave en cada buscador contratado. Para ello, se tiene en cuenta la posición que se consiga y la importancia del buscador. Obviamente no es lo mismo un primer puesto en un buscador muy importante que en uno mucho menos relevante. 

Buscadores incluidos en Grupo 1: Alltheweb, Altavista, Google, Lycos, Terra y Yahoo
Buscadores incluidos en Grupo 2: Resto hasta 40 Buscadores y Portales sindicados
Importe del servicio en www.serprimeros.com
Paquete para 6 criterios (Palabras Clave) - 400 Euros de Puesta en Marcha y 140 Euros mensuales, como máximo, más IVA. Este servicio, por lo tanto, puede costar un máximo anual de 2.080 Euros más IVA. 

Paquete para 10 criterios (Palabras Clave) - 550 Euros de Puesta en Marcha y 225 Euros mensuales, como máximo, más IVA. Este servicio, por lo tanto, puede costar un máximo anual de 3.250 Euros más IVA. 

3.spam: que consiste en mandar correos electrónicos a los clientes sobre nuestros productos y promociones 

El correo inopinado (span) no es una buena estrategia y en muchos países está siendo penado y se están preparando normas legales que impidan el uso y venta de la información obtenida por las empresas

4.banners: que consiste en mostrar publicidad de otros en tu pág web y aquellos en publicidad tuya en su pág web, esto sin recursos económicos
· ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Debemos construir una relación de fidelidad con el comprador y esta fidelidad empieza con la satisfacción de éste en la compra realizada, para conseguir la fidelidad de los clientes ofreceremos una amplia garantía y servicio postventa. Esto podemos hacerlo publicando cartas de clientes satisfechos y posicionando nuestro producto como un producto real, que puede comprarse por cualquier otro medio, independiente de internet, es decir, debemos de valernos de los medios de comunicación para hacer ver que nuestro producto realmente está en el mercado, realmente existe.Debemos realzar el valor añadido de comprar on line y dar además un excelente servicio.

1. Ofreceremos un producto o servicio único, diferenciándolo de lo que viene ofreciendo la competencia

2. Ahorraremos al consumidor tiempo y esfuerzo, diseñando una página web que promueva la eficiencia de la compra, y donde el diseño de la pág no sea muy moderno y canse al cliente porque no lo entienda y las fotos que aparezcan que no sean muy grandes que se carguen enseguida porque sino el cliente se irá a otra página

3. Ahorraremos al consumidor dinero o al menos haremos el envío a un precio justo, teniendo en cuenta que nuestra empresa no es la única que ofrece estos productos/ servicios.

4. Ofreceremos una experiencia única, con un servicio personalizado al cliente. Para esto es importante el manejo de la base de datos de nuestros clientes.

5. Responderemos sabiamente a los avances tecnológicos y a la demanda del cliente, incorporando los cambios tecnológicos, en la medida en que éstos hayan sido adoptados en forma masiva o formen parte del equipo que manejan usualmente nuestros clientes.

· ESTRATEGIA DE PRECIOS

En lo relacionado al precio, es muy importante decidir si vamos a utilizar precios bajos o precios altos en relación a la competencia, o si simplemente se igualarán los precios y si la ventaja competitiva descansa exclusivamente sobre el servicio o los atributos superiores del producto. Vamos a poner unos precios similares a la competencia pero en el momento del lanzamiento aplicaremos un 10 % de descuento a nuestros clientes como bienvenida a nuestra pág web.

Después iremos aplicando algunos descuentos en fechas claves como navidad, reyes..., también descuentos en las típicas rebajas o incluso durante el año aplicaremos descuentos o promociones ( por ejemplo una oferta por santo del bebé si realizas la compra el dia del santo de  el niño se te aplicará un descuento....) 

Otro aspecto que se debemos considerar son las diferentes maneras que se utilizan en internet a la hora de realizar pagos. La forma más difundida es a través de las tarjetas de crédito , aunque nosotros también pondremos la posibilidad de contra reembolso.

· ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN

La distribución de nuestros productos, cuando estamos en el comercio electrónico, es directa. No empleamos representantes, ni mayoristas, ni minoristas, ni vendedores. El único medio de distribución de nuestros productos es nuestra propia empresa. Para esto, debemos de buscar una empresa de servicio courier que nos ofrezca el servicio que buscamos a precios adecuados, con la calidad que necesitamos y en los plazos señalados. El éxito y la seriedad que podamos transmitir al cliente dependen, en un 50 %, de este servicio, por lo que es una decisión muy importante asegurar el servicio que nos pueda dar cualquiera de estas empresas de servicio courier.

Hemos optado por contratar este servicio con la empresa MRW , la cual tiene unas referencias muy buenas en referencia a sus servicios.

· ESTRATEGIAS DE VENTA

Para vender por internet lo único que empleamos es nuestra página Web por lo que debemos de tener especial cuidado en la forma en que la diseñamos y demostrar la seguridad en las transacciones comerciales que se realizan a través de ella.

En lo relacionado al diseño, lo primero que debemos hacer es convencer a los internautas que visiten nuestra página. Que debemos hacer:

1. Diseñar una página Web estructurada de tal forma que el visitante tenga todas las facilidades posibles, pensando en la comodidad del usuario.

2. Poner toda la información necesaria sobre los productos/servicios que se ofrecen e incorporar una sección de respuesta a preguntas frecuentes 

3. Especificar realmente cuánto le costará el producto, señalando claramente, el valor del producto/ servicio, y el coste del envío.

4. Los procedimientos que se seguirán si el producto no es lo que quiere el cliente.

5. Asegurar que la información que nos entregan no será usada por ninguna otra empresa y sólo será en beneficio del cliente.
6. Incorporar información sobre la empresa, que permita al usuario saber a quién va a comprar, a qué se dedican, quiénes la conforman y qué otros servicios pueden ofrecerles.

7. Señalar el tiempo que demorará en llegar el pedido.

· ESTRATEGIA DE PROMOCIÓN

Podemos enviar cartas personalizadas que comuniquen sobre nuestros productos a todas las personas que pensamos les va interesar esta información.
También realizar promociones tales como descuentos, regalos y promociones especiales.

· ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Debemos colocarla en uno o más servidores, para procurar que nuestra página nunca “salga del aire”. El uso de los banners a visitar nuestra página no es una buena estrategia. El correo inopinado (span) no es una buena estrategia tampoco.

Lo recomendable es que además de usar la publicidad a través de los buscadores se usen los medios de comunicación masivos para hacer recordar a nuestros clientes que estamos en el mercado.

El anuncio lo vamos a hacer por dos vías: 

	Medios


	Lugar de distribución
	Ventajas
	Inconvenientes

	Panfletos de propaganda
	     - en todos los sitios posibles
	· bajo coste

· distribución fácil y rápido

· elevada audiencia


	· brevedad del mensaje

· menos atención

	Carteles
	· Estaciones de RENFE

· Estación de Autobuses

· Aeropuerto

· Universidades

· Oficinas de turismo
	· alta permanencia

· barato

· centro de atención
	


Modelo del Panfleto de Propaganda 
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TODO PARA TU BEBÉ EN LA NUEVA TIENDA

ON-LINE. ¡¡¡ENTRÁ EN MUNDOBEBE.ES Y NO 

TE ARREPENTIRÁS!!!!

http//:www.mundobebe.es/ o llámanos al 635.725.081


2.5. PREVISIONES 

Nos vamos a plantear cuales serán las posibles visitas que se harán a nuestra página , posibles ventas, y por tanto posibles ingresos :

	PREVISIONES 

	MESES 
	PERSONAS 
	VENTAS 
	Ing.medio
	INGRESOS

	ENERO
	300
	90
	32,0555556
	            2.885     

	FEBRERO
	340
	102
	 
	            3.270     

	MARZO
	400
	120
	 
	            3.847     

	ABRIL
	400
	120
	 
	            3.847     

	MAYO
	460
	138
	 
	            4.424     

	JUNIO
	440
	132
	 
	            4.231     

	JULIO
	560
	168
	 
	            5.385     

	AGOSTO
	860
	258
	 
	            8.270     

	SEPTIEMBRE
	720
	216
	 
	            6.924     

	OCTUBRE
	1000
	300
	 
	            9.617     

	NOVIEMBRE
	1000
	300
	 
	            9.617     

	DICIEMBRE
	1000
	300
	 
	            9.617     

	ENERO
	1720
	516
	 
	          16.541     

	FEBRERO
	1200
	360
	 
	          11.540     

	MARZO
	900
	270
	 
	            8.655     

	ABRIL
	1060
	318
	 
	          10.194     

	MAYO
	1200
	360
	 
	          11.540     

	JUNIO
	1300
	390
	 
	          12.502     

	JULIO
	1300
	390
	 
	          12.502     

	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL 
	16160
	4848
	 
	     155.405     


2.6. DETERMINACIÓN DEL PRECIO DE VENTA 

Nuestro precio de venta va a ser un 20% por encima de nuestro coste , en general , aunque pueden haber variaciones en función del producto en sí ofertado y de la época en la que nos encontremos. 

Como hemos dicho anteriormente los precios de todos los productos presentarán un 10 % de descuento como motivo de nuestro inicio en el sector.



2.7 HOSTING


Después de comprobar las ofertas existentes en el mercado para alojar nuestra web de venta elegimos la oferta de iberonet, la que nos ofrecia:

· dominio propio con 200 Mb

· 3 Gb de trafico/mes

· Cuentas ilimitadas

· Formmail

· FrontPage 

· webmail Español

· PHP4

· ASP

· Estadísticas

· Panel de control

Con un plan para Pymes con el que se nos cobraba 9€ al mes por unos servicios que nos parecen suficientes para el comienzo de nuestra empresa.

3.- ÁREA DE PRODUCCIÓN Y CALIDAD 

Esta área permite conocer el proceso de elaboración de los productos o servicios, el sistema de control de calidad, que se tiene previsto aplicar, así como la planificación logística necesaria para desarrollar nuestra actividad. Elementos, actualmente, muy  importantes en la creación de nuevas empresas, ya que éstas cada vez tienen que pasar más controles y exámenes para poder establecerse en el mercado. 


3.1. PRODUCCIÓN 

Nuestro servicio, intenta satisfacer, directa o indirectamente una necesidad humana. Esperamos dar una satisfacción al cliente, intentado jugar con las necesidades del comprador y con las características de nuestro servicio.

Por tanto, es importante destacar que nuestra empresa no se dedica a la elaboración del producto, sino que es una empresa comercial y que, por lo tanto, es provista por una empresa de confección. Así pues, Mundobebe sólo se encarga de realizar los pedidos al proveedor, dar a conocer el producto y finalmente, distribuirlo. 

El proceso a seguir es el siguiente: 




1) Estudiar el posible mercado y hacer los pedidos al proveedor, atendiendo a estas previsiones. 

2) La empresa proveedora “Taller de confección Laura. S.L.”, se encarga de producir la ropa y complementos pedidos y cuando tiene el pedido completo, lo manda a al almacén de Mundobebé. Esta fase del proceso puede tardar como máximo dos semanas cuando se trata de pedidos largos. No obstante, cuando el pedido es de prendas sueltas, por agotamiento de existencias, suele llegar el mismo día. 

3) El cliente demanda el producto que más le atrae o convence, mediante la web. Pagándolo, en el momento, por transferencia bancaria. 

4) La empresa distribuidora contratada, manda a sus mensajeros, los cuales se encargan de llevar el producto/s al cliente, en un tiempo máximo de  24 horas. 

En cuanto a la gestión de stocks, al tratarse de una empresa naciente, se ha decidido que no sean excesivos; puesto que nuestras previsiones son, si cabe, bastante optimistas para una empresa que acaba de abrirse un hueco en el mercado, se ha considerado oportuno no disponer de stocks en el almacén, pues si fuera necesario la empresa proveedora manda los productos con la máxima rapidez posible. Y no es conveniente arriesgar los potenciales beneficios de la empresa por una reserva excesiva de productos. 


3.2. CALIDAD 

El gran incremento de empresas que se ha dado en este sector durante los últimos años, ha hecho que la calidad sea un factor determinante en la consolidación del futuro de tales empresas. Sin embargo, el mercado en el que nos movemos (internet) nos impide que el cliente pueda comprobar esta característica en el producto, provocando cierta desconfianza, más acentuada porque se trata de un producto para bebés. No obstante, Mundobebé garantiza al cliente la máxima calidad en todos sus productos, pues la empresa realizó un control de calidad antes de firmar el contrato con el proveedor, con tal de que sus productos cumpliesen todos los requisitos establecidos por el sector textil en cuanto a ropa infantil se refiere. 

Además, todos los complementos y prendas de vestir han sido estudiadas detalladamente para que no contengan ningún elemento que pueda ser perjudicial o peligroso para los niños. 

3.3. EQUIPAMIENTOS E INFRAESTRUCTURAS

· Local

Para el inicio de la actividad hemos pensado en alquilar una planta baja, desde donde trabajar y almacenar los diferentes productos. Puesto que comprar un almacén puede ser una apuesta demasiado arriesgada para un empresa que sólo está empezando. 

En principio, se ha pensado en un local no demasiado grande, el cual podemos ampliar cuando crezca el negocio y el espacio sea insuficiente. 

Tras acudir a la inmobiliaria, hemos convenido alquilar el siguiente local al siguiente precio:

º Zona Museo de las Ciencias – superficie 35 m2
Importe 360,60 €

· Mobiliario

En este apartado se realiza un estudio del material que va a ser necesario para la puesta en marcha de la empresa: 

· Ordenadores: 

Dos ordenadores para llevar un completo seguimiento on-line del número de pedidos que realicen nuestros clientes y para mantener una buena conexión con ellos:

	CAJA SEMITORRE TURBO-ATX

	PLACA K7 QDI KINETIZ 7EA

	CPU AMD K7 1,33 GHZ 266 SOCKET A

	REFRIG. K7/PIII REFORZADO 1.5 GHZ

	SVGA 32MB RIVA TNT2 M64 VEXCEL

	DISQUETERA 3,5 '' 1,44 MB SAMSUNG

	DISCO 20 GB. SEAGATE ATA 100

	MEMORIA DIMM 128 MB PC133

	CD-ROM 52X LG

	INSTALACION DE S.O. LINUX

	RATON PS2

	MONITOR LG 15”

	TECLADO PS2 STANDARD




PVP: 2 x 770´13 €  = 1.540’26 € ( 256.268’46 pts.) 



Fuente: PcBox Valencia (c/ Salamanca Valencia)

· Estantería de metal:

Altura 200x70x29 cm, cuatro estanterías para colocar la ropa, complementos y demás material del almacén. 


PVP: 4 x 25 € =  100 €  ( 16.638 pts )



Fuente: CASA parque comercial Bonaire ( Valencia / Aldaya )

· Material de oficina:

Donde se incluye todo el material de oficina necesario (bolígrafos, grapadora, rotuladores, cuños de la empresa, papel, recibos, tablón de anuncios, papeleras, etc...), como el número exacto de material es dífícil de conocer de antemano se dotará una cantidad de dinero que se podrá complementar en caso de ser necesario:



PVP: 90 €  (15.000 pts)



Fuente: Cartabón.com, suministros de material de oficina online

· Silla: 

Silla despacho con ruedas 

Silla para despacho compuesta por una estructura de acero cromado, asiento y respaldo tapizado con un microfibra Visions 04. Sus ruedas están pesadas para ir sobre tarima de madera, parquet o suelos delicados.

PVP: 190 € x 2 = 380 € (63.224’4 pts)

Fuente: http://www.elportaldeinternet.com
· Instalaciones 

- Seguridad: 

Securitas Direct España ofrece para negocios un servicio integral de alarma por:

20 €/mes
Incluye todos los Servicios de Televigilancia
3.327 Ptas. / mes. - IVA no incluido

fuente: Securitas Direct España

Incluye: 

*Respuesta Inmediata:
Respuesta Inmediata a EMERGENCIAS con Pulsador SOS / Antiatraco y Comunicación Directa

*Control Corte Eléctrico:
Avisamos del buen funcionamiento del congelador, riego automático, ordenador, etc.

*Registro Entrada y Salida:
Le permite controlar a su personal de limpieza, portero, etc

*Mantenimiento 100%:

Incluye mano de obra, componentes, visita de técnicos y reposición de piezas.

· Elementos de transporte 

En principio, habíamos pensado en alquilar o comprar una furgoneta y hacer nosotros mismos los repartos; pero, pensamos que de momento, es arriesgarnos demasiado, además, de que se nos pueden hacer pedidos a nivel nacional y nosotros no estamos preparados para ese tipo de repartos. Por tanto, hemos decidido que en principio usaremos los servicios de varios mensajeros. 

3.4. SEGURIDAD E HIGIENE

Junto a la calidad, la seguridad e higiene son componentes indispensables a la hora de la puesta en marcha de una empresa. 

El método utilizado por nuestra empresa para comprobar la seguridad e higiene de nuestros productos ha sido el demandar al proveedor un certificado como que  el proceso de producción del taller de confección sigue todos los controles de higiene exigidos por la ley. 

Por otro lado, nosotros disponemos de un almacén bien acondicionado y que cumple todos los requisitos establecidos, al igual que la medios de transporte de la empresa que distribuye nuestros productos. Además, todos los productos van envueltos adecuadamente para que el producto llegue al cliente en perfectas condiciones. 

4. ÁREA DE ORGANIZACIÓN Y GESTIÓN 

Esta tarea se llevara a cabo por todos los socios  de la empresa , mediante reuniones periódicas (todos los meses) y esporádicas cuando sea necesario (cuando surja un problema).

Las decisiones se tomaren mediante un voto previo de todos los socios, al ser en número par y poder llegar a un empate el voto de Sergio Turró Ribalta (el director gerente de la empresa) será doble, para poder deshacer el empate, pero sólo en caso de empate.

El principal objetivo de la empresa es ser eficaz  frente a sus clientes  para así poder conseguir que vuelvan , pues nosotros no tenemos un trato directo con ellos, no cabe el objetivo de ser amable y atento con nuestro cliente; sólo nos queda confiar en nuestra eficacia y calidad del producto para asegurarnos su confianza, de ahí a que todos nuestros trabajadores han de compartir la filosofía de la empresa, es decir, han de ser eficaces al 100%.

Si todos estos pronósticos se cumplen se calcula que en 6 meses podremos tener beneficios y que en menos de un año podremos ampliar nuestro mercado, aumentar nuestra plantilla e incluso crear nuevos centros de trabajo.

En relación a la retribución de nuestros trabajadores , se realizara de al siguiente forma
:

-salario base (res. departamento): 668.56€

-plus distancia-transporte: 46.32€

-3 pagas extra prorrateadas mensualmente de salario base: 167.14€

El total de gastos de la empresa en sueldos y salarios será mensualmente de 5292.14€, pues hemos decidido que los cinco socios cobraremos el mismo salario, siempre que los beneficios nos permitan cobrarlo. 


4.1. ANÁLISIS ESTRATÉGICO Y DEFINICIÓN DE OBJETIVOS 

La planificación es una de las condiciones básicas en la creación de una empresa, que ayuda a realizar los pasos deseados en el futuro. Con el inicio de la planificación surgen algunas preguntas:

¿Qué posibilidades/ condiciones tenemos? ¿Cuál es el primer paso? ¿Cómo empezamos? ¿Qué queremos conseguir a corto plazo, a medio plazo y a largo plazo? ¿Qué es lo más importante a corto plazo,  y cómo seguimos después? ¿Cómo satisfacemos a  nuestros clientes? ¿Cómo mejoramos/ ampliamos nuestra empresa a largo plazo?

A crear la empresa los miembros no sólo tienen que pensar en los próximos dos años, sino la vista a muy largo plazo es ya importante. Para planear, en general, hay que tener en cuenta cómo es la situación actual en el entorno y cómo se ha desarrollado en los últimos años.

Mediante los objetivos a corto plazo se puede conseguir los objetivos a medio plazo y después los de largo plazo, es decir, para realizar los objetivos a medio plazo hace falta la consecución de los objetivos a corto plazo, y  para la realización de los objetivos a largo plazo hace falta realizar los objetivos a corto y a largo plazo.Una vez establecido los objetivos a corto plazo podemos observar cómo seguimos desarrollando los próximos fines a medio y a largo plazo.

La planificación es algo muy corriente que se va desarollando en hablar, organizar, investigar sobre la empresa. Así se han originado nuestros objetivos de la empresa Mundobebé,  lo único dífícil era ordenarlos. 

Es necesario mencionar que el entorno en el que vamos a movernos y sobre todo en el cual va a estar situado nuestra empresa es un entorno inestable, muy cambiante y dinámico, debido al progresivo y rápido cambio de la tecnología: algo en lo que debemos de estar muy pendientes y, en la medida de lo posible, adaptarnos enseguida al cambio, para poder ponernos a la altura de nuestros competidores y así no quedarnos retrasados. 

Un punto muy favorable que tiene nuestra empresa es que somos gente joven, emprendedora y, sobre todo, y muy importante con una buena idea y un buen diseño para llevarla hacia delante.

Un punto un tanto desfavorable quizás es que nos pueda faltar experiencia en el campo, pero eso no es inconveniente cuando se trata de gente con un currículum
 académico tan bueno como el de todos los componentes de “mundobebé”.

Por todo esto cabe destacar los objetivos que se plantea la empresa a corto y a medio plazo, son los siguientes: 

· A corto plazo:(1 año)

-poder tener una media de 600 visitantes por mes

-haber superado la primera crisis como empresa de nueva creación y empezar a obtener un margen de beneficios que nos de fiabilidad para poder seguir con la empresa.

-tener una cartera fija de clientes, que estén contentos con nuestro producto y con nuestro servicio.

· A medio plazo: (3 años)

-poder ser una empresa competente del sector

- tener una media de 1500 visitantes por mes.

-tener una cierta estabilidad e ir haciéndonos hueco entre las grandes empresas del sector.

4.2. ORGANIZACIÓN FUNCIONAL DE LA EMPRESA 

El principal objetivo de nuestro proyecto es poder facilitar a la mujer moderna de hoy en día toda clase de complementos y ropa para su bebé, con solo tener que sentarse delante de la pantalla de su ordenador desde su propia casa, de tal forma que nuestro proyecto tenga éxito por su eficacia , eficiencia , rapidez, y sobre todo comodidad.

Para ello hemos elaborado un organigrama describiendo las funciones mas importantes y la persona que las llevara a cabo, para que todo lo anteriormente mencionado se cumpla.

· Descripción de las tareas:

Para empezar con las tareas cabe destacar que nuestro centro de trabajo  es un pequeño almacén, pero lo suficientemente grande para poder tener nuestra mercancía correctamente almacenada.

 En el almacén encontramos 2 ordenadores en donde estará la persona encargada de leer el correo y de controlar las ventas y los pedidos al mismo tiempo que también controlaran que la empresa no se quede sin mercancía , es decir esta persona es la encargada principalmente de las compras al proveedor y de las ventas al cliente, al mismo tiempo que será la responsable de concertar los correspondientes contratos con el proveedor, debido a que ella también será la responsable de estimar las ventas y por tanto de llevar el control de la mercancía.

Otro puesto de trabajo es el del responsable de marketing y publicidad, siendo esta persona la encargada de promocionar la empresa en todos los medios posibles , para que nos conozca el mayor numero posible de clientes potenciales, también será la responsable de elaborar los bocetos publicitarios y de difundirlos, es decir, también realizara trabajos de relaciones publicas de la empresa en importantes eventos.

Posteriormente y siguiendo el organigrama de izquierda a derecha encontramos el departamento jurídico-fiscal-financiero, en donde encontramos a las dos responsables en esta metería , encargadas principalmente de que todos los documentos de la empresa están en regla, toda su constitución y todas sus actuaciones sean totalmente licitas, y de defender a la empresa ante los posibles conflictos judiciales.

Después encontramos el departamento de contabilidad y finanzas que esta bastante relacionado con la persona encargada de la parte jurídico –financiera, aquí encontramos a la responsable de la contabilidad de la empresa y la persona que se encargara de estipular las tarifas de nuestros productos para poder llevar a la empresa en pocos meses a ser solvente y en menos de un año atener beneficios.

Cabe destacar que arriba del organigrama encontramos la figura un poco como de gerente( pero cabe destacar que en esta empresa somos todos socios por igual ) en este puesto encontramos al encargado de la elaboración de nuestra pagina web, esta persona es el responsable de que nuestra página pueda verse perfectamente de arreglar los posibles fallos , contactar con el servidor, y actualizar la pagina siempre que lo crea conveniente. 

· Mecanismos de coordinación:

Como ya he dicho anteriormente el departamento de contabilidad y jurídico-financiero están bastante relacionados , existe adaptación mutua entra sus responsables, y una normalización de habilidades en cada uno de ellos , bueno podría decirse que esta normalización de habilidades la encontramos en todos los responsables de la empresa. 

Pero cabe decir que existe una gran comunicación informal por parte de todos los responsables de los diferentes departamentos, imprescindible para el crecimiento económico de la empresa, todos hemos de estar en continua comunicación.

ORGANIGRAMA:




4.3. CONTROL DE GESTION

La planificación de los objetivos de la empresa según prioridades y según el tiempo consiste en:

- crear un buen ambiente de trabajo , conseguir rápidamente visitantes en nuestra web (mediante el marketing que vamos a utilizar), y que pronto  muchos de ellos se conviertan en clientes.

Podemos decir que esperamos tener una media de 500 visitantes al mes y que de ellos unos 200 sean compradores los primeros meses (3 primeros meses), posteriormente nuestra expectativas son que de 200 clientes pasemos a 400 en un periodo inferior a 6 meses, en donde si se cumplen las previsiones ya podremos obtener beneficios.

-Sistemas de información (interna y externa) para la toma de decisiones:

Cabe destacar que nuestro principal sistema de control interno es en base a las ventas que realicemos siendo un sistema totalmente fiable y veraz a la hora de poder comprobar si nuestra empresa funciona o no.

También  es un buen sistema de control para saber por lo menos si nuestra publicidad a llegado a todas aquellas personas a la que pretendíamos que llegara, controlando la cantidad de gente que entra en nuestra página. Esto también es un buen indicador en el caso de que entre toda la gente que esperábamos que entrara, pero si nuestra ventas son bajas, esto nos indicara que hay un fallo en nuestros productos , en nuestra web,  en nuestro sistema... o simplemente que  hemos hecho unas previsiones demasiado optimistas. 

Un buen sistema  que hemos añadido es anunciar nuestro correo y nuestro teléfono para poder estar en contacto con la gente y poder atender sus dudas , consejos y quejas, si es que las pudiese haber. 

5. ÁREA JURÍDICO- FISCAL 


5.1. DETERMINACIÓN DE LA FORMA JURÍDICA 

La forma jurídica elegida ha sido la Sociedad de Responsabilidad Limitada, ya que permite para la composición de la misma un capital inicial sustancialmente menos elevado que el de la Sociedad Anónima. Por otra parte, buscábamos un tipo de sociedad que no requiriera tener un tipo de responsabilidad ilimitada y solidaria, y así con este tipo de sociedad, las responsabilidad es limitada a lo aportado por los socios, lo que hace que exista una tranquilidad mayor.

5.2. ASPECTOS LABORALES

El  tipo de contrato para los seis trabajadores de la empresa es el Ordinario Indefinido, y el salario y condiciones establecidas en éste están detalladas en el apartado de gestión y control. 


5.3. OBLIGACIONES FISCALES PROPIAS DE LA ACTIVIDAD 

Los impuestos de la empresa son:

- IVA (Impuesto sobre el Valor Añadido) 

- IAE (Impuesto de actividades económicas)

- Declaración censal 

* Para información más detallada de estos impuestos, ver anexos. 

5.4. PATENTES Y MARCAS 

Para obtener la patente y marca comercial debe presentarse la correspondiente documentación (citada en anexos) y el coste de ésta es de 137.08 euros. 


5.5. PERMISOS LICENCIAS Y DOCUMENTACIÓN OFICIAL 

Los documentos y licencias, que hemos necesitado para crear nuestra empresa, han sido los siguientes: 

· Urbanismo

·  Certificación negativa del nombre: 

· Precio aproximado:  8 €

· Elaboración de los estatutos:

· Precio aproximado: 200 €

· Redacción lista para el notario con los datos fundamentales de la sociedad para facilitar la elboración de la escritura 

· Firma en la notaría ( Otorgamiento de escritura pública)

· Precio aproximado:  SL : 250 €

· ITPYAJD

· Precio: 1% capital social. Como nuestro capital social es de 60.000 euros, tendremos que pagar 600 euros.

· Declaración censal y código de identificación censal

· Precio: Gratuito

· Inscripción en el registro mercantil

· Precio: Provisión fondos - 200 €; liquidación variable

· Alta en el  IAE (Licencia fiscal)

· Inscripción de la empresa en la seguridad social

·  Registro de marcas, nombres comerciales, patentes y diseños industriales y gráficos

6. ÁREA ECONÓMICO - FINANCIERA


6.1. PLAN DE INVERSIÓN INICIAL

	PLAN DE INVERSIONES INICIAL

	Gastos de constitución y puesta en marcha 
	 
	1.258

	Edificios (local alquilado)
	 
	360’6

	Seguridad
	 
	20

	Elementos de transporte 
	 
	

	Mobiliario y enseres
	 
	2.110

	Equipos para procesos de información 
	 
	

	Derechos de traspaso 
	 
	

	Patentes y marcas 
	 
	137

	Dépositos y Fianzas 
	 
	

	Existencias 
	 
	2.308

	Provisión de fondos 
	 
	-   200

	TOTAL 
	 
	5.993,6



6.2. PLAN DE FINANCIACIÓN 

	PLAN DE FINANCIACION INICIAL

	CONCEPTO
	IMPORTE

	Aportaciones de los socios
	   60.000 € 

	Préstamos a largo plazo
	 

	Créditos
	 

	Subvenciones recibidas (*)
	   33.025 € 

	Otros
	 

	TOTAL 
	   93.025 € 


(*) La empresa solicitará a la Generalitat Valenciana subvenciones por juventud y por mujeres que se integran como trabajadoras:

· El IVAJ ofrece subvenciones de ayudas para la puesta en marcha y equipamiento de empresas creadas por jóvenes, los fundadores cumplen los requisitos de la ayuda por lo que se solicita una cuantía que no puede alcanzar los 18.000 € en un sólo pago.

· El servicio de Emprendedores de la Generalitat Valenciana oferta solicitudes de ayudas a microempresas mercantiles constituidas y participadas mayoritariamente por mujeres desempleadas que se integren en ellas como trabajadoras, ya que la mayoría de fundadores son mujeres se cumplen los requisitos. La cuantía de la subvención en un sólo pago es de 3.005,06 € por cada una de las trabajadoras (9.015,18 € para nuestra empresa)

6.3. SISTEMA DE COBRO A CLIENTES 

La política de cobro a clientes decidida por la empresa es el cobro en el momento que se hace la compra, mediante transferencia bancaria por internet. 


6.4. SISTEMA DE PAGO A PROVEEDORES 

En cambio, la política de pago a proveedores es a tres meses. Así pues, el flujo siempre será positivo, pues los cobros se realizan en el momento de la compra y los pagos son con un plazo de tres meses. 

6.5. CUENTA DE RESULTADOS 

	CUENTA DE RESULTADOS

	Estimación Cuenta Resultados Previsional
	 

	INGRESOS
	 

	   - Ventas
	     71.933     

	   - Subvenciones a la explotación 
	     33.025     

	   - Ingresos financieros 
	         720     

	   - Otros ingresos
	 

	TOTAL INGRESOS
	   105.678     

	GASTOS 
	 

	   - Compras 
	     57.546     

	        · Variación de existencias 
	 

	        · Trabajos realizados por otras empresas 
	 

	   - Servicios exteriores 
	 

	        · Gastos en I+D
	 

	        · Arrendamientos y cánones
	       4.320     

	        · Reparaciones y conservación 
	 

	        · Transportes 
	 

	        · Prima de seguros 
	 

	        · Servicios bancarios y similares 
	 

	        · Publicidad, propaganda y Relac. Públicas 
	 

	        · Suministros y otros servicios 
	       8.825     

	   - Tributos 
	 

	   (impuestos, contribuciones, tasas...)
	 

	   - Gastos de personal 
	 

	        · Sueldos 
	     63.506     

	   - Gastos financieros
	 

	   (intereses) 
	 

	   - Dotación por amortizaciones 
	 

	        · Amortización gastos 1º establecimiento
	 

	        · Amortización inmovilizado inmaterial gastos 
	 

	        · Amortizaciones inmovilizado material 
	 

	TOTAL GASTOS 
	   134.197     

	 
	 

	RESULTADO(PÉRDIDAS)  
	-    28.519     


Según la cuenta de resultados del primer año, éste acabaría con pérdidas. No obstante, ésta es una situación bastante coherente, pues éste es el que más gastos supone para la empresa, gastos que no se repetirán los siguientes años. Además, hemos de tener en cuenta que nuestra empresa acaba de entrar en el mercado y, además de no ser conocida, ha de enfrentarse a sus potenciales competidores. 

Además, hay que tener en cuenta que contamos con un capital social de 60.000 euros, que nos permite el mantenimiento en el sector durante unos 3 años, si los siguiente registrasen el mismo resultado que el primero. Sin embargo, según nuestra previsión, el segundo año se incrementarán las ventas en un 15%, pudiendo en dos años salir de las pérdidas y consolidarnos como una empresa competitiva en el sector. 

Un buen indicador de esta tendencia creciente de los ingresos de la empresa, es la siguiente gráfica, donde se observan las previsiones sobre los ingresos de la empresa en el primer año y medio: 
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6.6. BALANCE DE SITUACIÓN 

	BALANCE DE SITUACION

	ACTIVO 
	 
	PASIVO 

	ACTIVO FIJO (INMOBILIZADO)
	 
	 
	RECURSOS PERMANENTES 
	 

	 º INMOVILIZADO MATERIAL 
	    6.670 € 
	 
	 º RECURSOS PROPIOS
	    64.506 € 

	     - Terrenos 
	 
	 
	     - Capital social 
	    60.000 € 

	     - Edificios (alquiler local)
	    4.320 € 
	 
	     - Reservas 
	 

	     - Elementos de transporte 
	 
	 
	     - Beneficios 
	-   28.519 € 

	     - Mobiliario y enseres 
	    2.110 € 
	 
	     - Subvenciones oficiales de k
	    33.025 € 

	     - Maquinaria 
	 
	 
	 
	 

	     - Seguridad 
	      240 € 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 º INMOVILIZADO INMATERIAL
	      137 € 
	 
	 º EXIGIBLE A LARGO PLAZO 
	           -   € 

	     - Derechos de traspaso 
	 
	 
	     - Préstamos a l/p 
	 

	     - Patentes y marcas 
	      137 € 
	 
	     - Acreedores a l/p 
	 

	     - Aplicaciones informáticas 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 º INMOVILIZADO FINANCIERO 
	         -   € 
	 
	 
	 

	     - Fianzas a l/p
	 
	 
	 
	 

	     - Depósitos a l/p
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 º GASTOS AMORTIZABLES 
	    1.258 € 
	 
	 
	 

	     - Gastos constit. y puesta en marcha 
	    1.258 € 
	 
	 
	 

	TOTAL ACTIVO FIJO NETO
	    8.065 € 
	 
	TOTAL RECUR. PERMANENTES 
	    64.506 € 

	 
	 
	 
	 
	 

	ACTIVO CIRCULANTE 
	 
	 
	EXIGIBLE A CORTO PLAZO 
	 

	 º EXISTENCIAS 
	  57.546 € 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	     - Proveedores 
	    23.080 € 

	 º REALIZABLE 
	         -   € 
	 
	     - Préstamos a c/p
	 

	     - Clientes 
	 
	 
	     - Acreedores a c/p 
	 

	     - Deudores varios 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 º DISPONIBLE 
	  21.975 € 
	 
	 
	 

	     - Caja 
	    3.000 € 
	 
	 
	 

	     - Bancos 
	  18.975 € 
	 
	 
	 

	TOTAL ACTIVO CIRCULANTE
	  79.521 € 
	 
	TOTAL EXIGIBLE A C/P
	    23.080 € 

	TOTAL ACTIVO
	  87.586 € 
	 
	TOTAL PASIVO 
	    87.586 € 


7. ANEXOS
7.1.  CURRÍCULUMS 

Curriculum Vitae de MARIA TERESA BAYARRI  CHECA

DATOS PERSONALES

NOMBRE y APELLIDOS: Maria Teresa Bayarri Checa

DNI: 33562480-Y

LUGAR y FECHA DE NACIMIENTO: Valencia, 12 de Febrer de 1.983

ESTADO CIVIL: Soltera

DOMICILIO: Casas de Barcena n° 35 (Bajo) 46131Valencia

TELEFONO: (96) 186 07 03

FORMACIÓN ACADÉMICA

· BUP,COU y el SELECTIVO.

· DERECHO

EXPERIENCIA PROFESIONAL

· 2001: Telepizza, 1 mes.

IDIOMAS

· Inglés: Nivel Medio.

· Valenciano: Nivel Medio(hablado y escrito).

DATOS DE INTERÉS

· Carnet de conducir tipo B.
Curriculum Vitae de ANA ALEMANY PINEDA

Datos personales

Nombre: Ana Alemany Pineda 

Fecha nacimiento 10/03/1982

DNI: 74.001.292 – B 

Domicilio: c/ Poeta Mas y Ros, nº 38

Ciudad: Valencia
Provincia: Valencia
CP: 46005

Tlf: 699.670.109

Datos académicos

1996-1999  BUP y Selectividad. I.E.S Enric Valor, Pego (Alicante) 

1999-2000  COU y Selectividad. IES Enric Valor, Pego (Alicante) 

2000-2003  Primer ciclo Licenciatura de Economía, Universidad de Valencia. 

Otros cursos

Curso de informática Office. 

Curso completo de Mecanografía 

Curso de “Análisis Bursátil: Cíclico, Técnico e Indicadores Bursátiles”.  

Datos profesionales

2000
Dependienta en Mercadona, durante dos meses.  

2001
Administrativa en “Dialsur. SL”, en verano 

Otros datos


· Carnet de conducir B

Conocimientos informáticos 

· Conocimientos de 
Word – nivel alto





Excel – manejo fluido





Acces – nivel básico 




Idiomas 


·Inglés medio


·Francés nivel básico 


·Valenciano alto: “Título medio de conocimientos del Valenciano”

Aficiones


Viajar, salir con mis amigos, escuchar música y leer. 

Curriculum Vitae de SERGIO TURRO RIBALTA

Datos personales

Nombre: Sergio Turró Ribalta

Fecha nacimiento 08/05/1979

DNI: 22.577.057-G

Domicilio: c/ Jacinto Benavente 11 7ºB

Ciudad: Valencia
Provincia: Valencia
CP: 46005

Tlf: 963347422 / 650361068

Datos académicos

97-98 
Título Cou

99-
Estudiante 4º curso de ADE 


especialización en financiación

Otros cursos

1999
Curso de informática aplicada a las CC.SS 

2002
Curso iniciación al remo en el Real Club Náutico de Gandía (30 horas)

2002
Voluntario en el campeonato de España universitario femenino en el área de Secretaría General

Datos profesionales

1999
3 meses contratado en Cleop como encargado de almacén

2001
monitor de balonmano en la escuela del colegio HH. Maristas de Valencia

Otros datos


Carnet de conducir B1


Mantenimiento de ordenadores a nivel usuario-experto


Conocimientos de 
Word – nivel alto





Excel – manejo fluido





Acces – manejo fluido


Inglés básico


Valenciano medio

Aficiones


86-
Jugador de balonmano (15 años) actualmente en activo


juega eventualmente a squash, fútbol 7, frontón … 

Curiculum vital de EMI SOLER CHAPI

Datos personales

Nombre: Emi 

Apellidos: Soler Chapi

Domicilio: Duque de Calabria nº3, piso 4, puerta 8

Población: Xátiva

Teléfono:962270735       móvil:676676341

Provincia: Valencia

Fecha de nacimiento:23-09-1981

Código postal:46800

D.N.I:20445157-C       
       Datos academicos

    Formacion academica reglada

     
Graduado escolar obtenido en el año 1994, en el centro colegio claret de xátiva

   Graduado 3º y 4º de E.S.O obtenido en el centro Dr. Lluis simarro de xátiva

   itulo de Bachillerato, realizado en el centro Dr. Lluis simarro de xátiva.

   En la actualidad estudiante de la Dip. de relaciones laborales.

       Formacion academica no reglada
 Curso de aplicaciones informaticas de oficinas, consejería de Económicas,Hacienda y Ocupación;realizado en xativa (300 horas)

Conocimientos basicos de mecanografía

 Curso de calidad y de seguridad y salud (sector industrial)

 Experiencia profesional

    Desempeño de trabajo de Promotora en la empresa A.M.D Internacional,realizado el 26 de mayo del 2000

Idiomas

       Titulo de Grado Medio de Valenciano (Generalitat Valenciana), obtenido en el año 1999

      Ingles: nivel basico hablado y escrito

       Otros datos
    Poseo el carnet de manipuladora de alimentos, localidad de expedición Xátiva

Currículo vitae de SANDRA MONTAÑANA OLIVA

Nombre y Apellidos:                                    Sandra Montañana Oliva

Fecha de nacimiento:                                    7 de Septiembre de 1982

Estado civil:                                                  Soltero

Domicilio:                                                     Avd/ Polideportivo n º 7

                                                                       46174 DOMEÑO (Valencia)

Teléfono:                                                        679595563

Correo electrónico:
                                   sandraaa_1@hotmail.com
Carnet de conducir:
B 1

Vehículo propio:
Si

       ESTUDIOS 

Graduado de escoralidad

BUP

COU

Cursando 3º de la Licenciatura en Administración y Dirección de empresas

        FORMACION COMPLEMENTARIA

Cursillo de Inglés en la academia Language Academic

         IDIOMAS

Inglés : hablado y escrito nivel medio

Valenciano: nivel alto

          EXPERIENCIA PROFESIONAL                                                                                                                                                        

1 mes como auxiliar administrativo en Grupo Valforsa S.A de la Pobla de Vallbona

Dependienta en horas sueltas en el “Forn Musa” en la Pobla de Vallbona

CURRÍCULUM VITAE

A.- DATOS PERSONALES:

NOMBRE



: MIREIA SERRANO GARCÍA

DIRECCIÓN 



: C/ Islas Canarias, 130-1ª-1

PROVINCIA



: Valencia

D.POSTAL




: 46023

FECHA DE NACIMIENTO

: 15.12.1978

LUGAR DE NACIMIENTO

: Valencia

DNI/NIF




: 44521336.-w

ESTADO CIVIL



: Soltera

TELÉFONO



: 96-3360743 / 600663821

CARNET DE CONDUCIR

: B-1

B.- FORMACIÓN ACADÉMICA:

· La Enseñanza General Básica, la cursé con buenos resultados en el Centro de Enseñanza Antonio García López.

· Posteriormente inicié mi preparación cursando el Bachillerato y terminando el BUP con la calificación de NOTABLE, todo ello en el I.B  "RAMÓN LLULL".

· A continuación inicié mi formación para Abogada  en la Facultad de derecho de Valencia "Els Tarongers", obteniendo la titulación final con las siguientes notas:

1º Ciclo: Notable

2º Ciclo: Notable

-    Realicé las practicas en un  bufete de abogados de alto prestigio en Valencia. Presté   mis servicios en la rama de lo penal y civil. Todo ello a plena satisfacción de los responsables del servicio.

· En Febrero del 2006 realicé  un curso del derecho e Internet.

· En Marzo del 2006 realicé un curso de cómo crear una empresa.com

· Y por ultimo me saque mis oposiciones a fiscal con una cualificación muy buena.

C.-EXPERIENCIA LABORAL:

· De Junio del 2007 hasta Agosto del mismo año realicé  una sustitución de vacaciones en el bufete  que había realizado las practicas.

· En la actualidad y desde el pasado Septiembre del año 2007, vengo  desarrollando mi trabajo como fiscal y socia del bufete llevando a partir de 6 casos por mes ante el tribunal de lo penal y lo criminal.

7.2. OTRAS INFORMACIONES 

DATOS MÁS DETALLADOS DEL APARTADO JURÍDICO- FISCAL

· HOSTING

De entre la oferta de hostings diferente que existe en el mercado hemos elegido contratarlo en iberonet.com que nos ofrece:

	


 Plan
Pymes
 9 €/mes 



	Dominio propio
200 MB
3 Gb de trafico/mes
Cuentas ilimitadas
Formmail
FrontPage 
webmail Español
PHP4
ASP
Estadísticas
Panel de control


· IMPUESTO DE ACTIVIDADES ECONÓMICAS (IAE)
Se encuentra regulado en los artículos 79 a 92, ambos inclusive, en la Ley 39/ 1988, de 28 de diciembre, Reguladora de las Haciendas Locales

Documentación necesaria
Para darse de alta del IAE, es necesario aportar, además de los documentos originales: 

· Fotocopia de la tarjeta de identificación fiscal, en caso de entidades jurídicas. 

· Fotocopia del NIF, si se trata de personas físicas, y en su caso fotocopia del NIF del representante. 

· Etiquetas de identificación fiscal de Hacienda, en caso de disponer. 

· Escritura de constitución y estatutos sociales. 

· Datos del local que afecta a la actividad: superficie total, almacén, etc.

Plazo
El alta del impuesto se tiene que formalizar separadamente para cada actividad dentro del plazo de diez días anteriores al inicio de la actividad que se trate. En caso de personas jurídicas de reciente constitución, tan pronto como sea posible y, en todo caso, antes del inicio de la actividad.

· IMPUESTO SOBRE EL VALOR AÑADIDO (IVA)

Viene regulado en la Ley de 28 de Diciembre de 1992 y en el Real Decreto de 29 de diciembre de 1992.
Procedimiento

El sujeto pasivo determinará por sí mismo el importe de la deuda tributaria (autoliquidación) en las declaraciones-liquidaciones y consignará de manera separada: 

· Las cuotas de IVA repercutido, correspondientes a las entregas de bienes y servicios. 

· Las cuotas de IVA soportado, correspondientes a los bienes y servicios adquiridos. 

Si el importe de IVA repercutido es superior al importe de IVA soportado, la diferencia se ingresará en Hacienda.

Si el importe de IVA soportado es superior al importe de IVA repercutido, la diferencia será compensada con saldos positivos de declaraciones posteriores y se podrá pedir la devolución del mencionado saldo negativo en la declaración anual del impuesto que se presenta al final de cada ejercicio fiscal.
Plazo

Las declaraciones-liquidaciones del impuesto se presentan trimestralmente o mensualmente (grandes empresas con una facturación superior a 1.000 millones de pesetas o que tienen una autorización expresa de la administración) durante los 20 primeros días naturales del mes siguiente al periodo de liquidación trimestral o mensual correspondiente.

Además, los sujetos pasivos tienen que formular una declaración-resumen anual en el modelo 390 o 392 (para grandes empresas) y presentarla de forma conjunta con la declaración-liquidación del último periodo del año.

· DECLARACIÓN CENSAL 
La declaración censal (impreso 036 ó 037) es el modelo de inicio, modificación y cese de actividad.

Todos los sujetos pasivos de IVA (personas físicas o jurídicas) están obligados a subscribir esta declaración.

Presentación

· Se presenta en la Administración de Hacienda correspondiente

Documentación necesaria
· Fotocopia DNI o CIF, 

· Alta en el Impuesto de Actividades Económicas

Plazo

· Antes del inicio de la actividad

· PATENTES Y MARCAS 

Para la obtención de la patente será preciso presentar una solicitud con la siguiente documentación (art.21 LPE): 

a. Una instancia dirigida al Director de la Oficina Española de Patentes y Marcas (O.E.P.M.); esta instancia es uno de los impresos normalizados que facilita la propia oficina junto con la carpeta del expediente1. 

b. Una descripción de la invención para la que se solicita la patente. 

c. Una o varias reivindicaciones. 

d. Los dibujos a los que se refieran la descripción o las reivindicaciones, cuando ello se considere necesario. 

e. Un resumen de la invención. 

Todos los documentos que se presenten para la obtención de una patente deberán estar redactados en castellano. En la Comunidad Valenciana podrá redactarse en el idioma oficial de Valencia, acompañados de la correspondiente traducción al castellano. 

	

 
	 TASAS APLICABLES A LAS SOLICITUDES PRESENTADAS A PARTIR DEL 31 DE JULIO DE 2002.

CONCEPTO TASA

IMPORTE

OBSERVACIONES

SOLICITUD DE REGISTRO:
    - MARCA O NOMBRE COMERCIAL
    - MARCA COLECTIVA O DE GARANTÍA

 
137,08 €


274,15 €

 
Por cada clase solicitada
Por cada clase solicitada




PERMISOS Y LICENCIAS 

º URBANISMO: Es importante la elección de la ubicación del local (en determinadas sitios no pueden ejercerse ciertas actividades)

Informa ---  el Ayuntamiento a través de la sección de urbanismo

º CERTIFICACIÓN NEGATIVA DEL NOMBRE: 

· Registro Mercantil Central

· Documentos: Impreso de solicitud con el nombre escogido (máximo 3)

· Precio aprox:  8 €

· Plazo de validez: 2 meses desde su emisión

º ELABORACIÓN DE LOS ESTATUTOS:

· Despachos de abogados, asesorías, consultorías

· Precio aprox: 200 €

º REDACCIÓN LISTA PARA EL NOTARIO CON LOS DATOS FUNDAMENTALES DE LA SOCIEDAD PARA FACILITAR LA ELBORACIÓN DE LA ESCRITURA ( suele hacerse también en el despacho de abogados)

º FIRMA EN LA NOTARÍA ( Otorgamiento de escritura pública)

· Documentos: Certificación negativa del nombre, Estatutos, Certificación del depósito     Bancario si la aportación del capital consistió en dinero).

· Precio aprox: 

. SL : 250 €

. SA: 420 €

º ITPYAJD

· Lugar: Delegación Provincial de la Agencia Tributaria correspondiente al domicilio fiscal de la sociedad.

· Documentos: Impreso modelo 600 / primera copia  y copia simple de la escritura

· Precio: 1% capital social

· Plazo: 30 días desde la firma escritura.

º DECLARACIÓN CENSAL Y CÓDIGO DE IDENTIFICACIÓN CENSAL

· Se solicita el CIF (provisional)

· Lugar: Delegación Provincial de la Agencia Tributaria correspondiente al domicilio fiscal de la sociedad.

· Documentos:
 . Impreso modelo 036

. Copia de la escritura constitución

. Liquidación ITPAJD

. Fotocopia del DNI del solicitante si es socio, o poder notarial si es apoderado

· Precio: Gratuito

· Plazo: 30 días para el provisional desde  el otorgamiento de la escritura, con validez de 6 meses, tras los que debe pedirse la tarjeta definitiva.

º INSCRIPCIÓN EN EL REGISTRO MERCANTIL

· Lugar: Registro Mercantil del domicilio de la Sociedad

· Documentos:
. 1ª copia de la escritura de constitución

. Liquidación del ITPAJD

. CIF provisional

· Precio: Provisión fondos - 200 €; liquidación variable

· Plazo: 2 meses desde el otorgamiento de la escritura

º ALTA EN EL IAE ( LICENCIA FISCAL)

· Lugar: Administración o Delegación de Hda., según se tribute por cuota municipal, provincial o nacional

· Documentos:
.  Impreso modelo 845

.  CIF

º INSCRIPCIÓN DE LA EMPRESA EN LA SEGURIDAD SOCIAL

· Es obligatorio para todo empresario que quiera efectuar contrataciones, como paso previo al inicio de sus actividades. Permite obtener el nº de patronal.

· Lugar: Admón. de la SS correspondiente al domicilio de la empresa

· Documentos:
. Modelo A.6 por triplicado

. Original y fotocopia del IAE y del CIF

. Documento de asociación con  mutua patronal a efectos de accidentes de trabajo o enfermedad profesional ( por triplicado) o proposición de póliza con el INSS (modelo TA.16, cuatro ejemplares)

. Fotocopia del DNI de la persona firmante en el modelo TA.6

. Autorización para presentar documentación

. Original y fotocopia de la Escritura de Constitución, con el sello del Registro, fotocopia del DNI del firmante, y en su caso poder notarial (original y fotocopia)

º REGISTRO DE MARCAS, NOMBRES COMERCIALES, PATENTES Y DISEÑOS INDUSTRIALES Y GRÁFICOS

- Lugar: Registro de la propiedad Industrial
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� En base a la retribución del convenio colectivo aplicable








� Los cuales se adjuntan en los anexos. 





� Los tipos de anuncios están en el apartado de marketing. 





�  Para una información más detallada, sobre como se han establecido las previsiones de ingresos en los primeros 18 meses, ver apartado previsiones (área de marketing). 
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Hoja1

		PREVISIONES (EJEMPLO)

		MESES		PERSONAS		VENTAS		Ing.medio		INGRESOS		Bº POR VENTA				OTROS GASTOS		TOTAL GASTOS		TOTAL Bº				Producto		PRECIO

		ENERO		300		90		32.0555555556		2,885		577		2,308						2,885				REF 001		6

		FEBRERO		340		102				3,270		654		2,616						3,270				REF 002		12

		MARZO		400		120				3,847		769		3,077						3,847				REF 003		16

		ABRIL		400		120				3,847		769		3,077						3,847				REF 004		20

		MAYO		460		138				4,424		885		3,539		71,933				4,424				REF 005		24

		JUNIO		440		132				4,231		846		3,385						4,231				REF 006		30

		JULIO		560		168				5,385		1,077		4,308						5,385				REF 007		16

		AGOSTO		860		258				8,270		1,654		6,616						8,270				REF 008		30

		SEPTIEMBRE		720		216				6,924		1,385		5,539						6,924				REF 009		36

		OCTUBRE		1000		300				9,617		1,923		7,693						9,617				REF 010		26

		NOVIEMBRE		1000		300				9,617		1,923		7,693						9,617				REF 011		36

		DICIEMBRE		1000		300				9,617		1,923		7,693		57,546				9,617				REF 012		25

		ENERO		1720		516				16,541		3,308		13,233						16,541				REF 013		50

		FEBRERO		1200		360				11,540		2,308		9,232						11,540				REF 014		60

		MARZO		900		270				8,655		1,731		6,924						8,655				REF 015		40

		ABRIL		1060		318				10,194		2,039		8,155						10,194				REF 016		50

		MAYO		1200		360				11,540		2,308		9,232						11,540				REF 017		40

		JUNIO		1300		390				12,502		2,500		10,001						12,502				REF 018		60

		JULIO		1300		390				12,502		2,500		10,001						12,502

																										32.0555555556

		TOTAL		16160		4848				155,405		31,081		124,324				-		155,405

						255.1578947368
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Hoja3

		BALANCE DE SITUACION

		ACTIVO						PASIVO

		ACTIVO FIJO (INMOBILIZADO)						RECURSOS PERMANENTES

		º INMOVILIZADO MATERIAL		6,670 €				º RECURSOS PROPIOS		93,025 €

		- Terrenos						- Capital social		60,000 €

		- Edificios (alquiler local)		4,320 €				- Reservas

		- Elementos de transporte						- Beneficios

		- Mobiliario y enseres		2,110 €				- Subvenciones oficiales de k		33,025 €

		- Maquinaria

		- Seguridad		240 €

		º INMOVILIZADO INMATERIAL		137 €				º EXIGIBLE A LARGO PLAZO		- 0 €

		- Derechos de traspaso						- Préstamos a l/p

		- Patentes y marcas		137 €				- Acreedores a l/p

		- Aplicaciones informáticas

		º INMOVILIZADO FINANCIERO		- 0 €

		- Fianzas a l/p

		- Depósitos a l/p

		º GASTOS AMORTIZABLES		1,258 €

		- Gastos constit. y puesta en marcha		1,258 €

		TOTAL ACTIVO FIJO NETO		8,065 €				TOTAL RECUR. PERMANENTES		93,025 €

		ACTIVO CIRCULANTE						EXIGIBLE A CORTO PLAZO

		º EXISTENCIAS		57,546 €

								- Proveedores

		º REALIZABLE		- 0 €				- Préstamos a c/p

		- Clientes						- Acreedores a c/p

		- Deudores varios

		º DISPONIBLE		29,814 €

		- Caja		3,000 €

		- Bancos		26,814 €

		TOTAL ACTIVO CIRCULANTE		87,360 €				TOTAL EXIGIBLE A C/P		- 0 €

		TOTAL ACTIVO		95,425 €				TOTAL PASIVO		93,025 €





		






