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Resumen

1. RESUMEN

En un mundo gobernado por la obsolescencia programada, donde la tecnologia y
el trabajo nos absorben y la familia en ocasiones pasa a un segundo plano, las
condiciones de afrontar la adquisicion de una vivienda parece algo totalmente
estrambdético. En la actualidad, vemos como familias y profesionales viven a medio
camino entre varios paises, entre un continente y otro, donde las circunstancias
laborales nos obligan a tomar decisiones que afectan a toda la estructura familiar, y

donde en ocasiones mas que oportunidades, son inconvenientes.

¢Donde vives? éDe dénde eres y a donde vas? Preguntas ambiguas hoy en dia.
Una importante masa social comienza a optar mas por una vida solitaria sin ataduras,
donde buscan disfrutar de sus placeres sin discusiones o consecuencias. Aunque la
sobrepoblacion humana es un hecho irrefutable, no cabe duda que esta nueva forma
de vida comienza a instaurarse entre los “millennials”. Paises como Japdn estan

empezando a notar esta variante.

Entonces, ¢qué queremos ofrecer nosotros ante esto? Un enfoque diferente
donde tanto la sociedad, la economia y el mundo laboral ha sido causa inequivoca de
este significativo cambio. Una idea de "“vivir donde queramos” pero siempre
sintiéndonos en casa. Una realidad mas que cercana donde ya nos avisaban a través
de peliculas de los 90 s y de este nuevo siglo; como podrian ser nuestras vidas en un

futuro no muy lejano.

En un mundo totalmente globalizado, pensamos una manera nueva de vivir, una
vivienda transportable, modular y eficiente, al alcance de la gran mayoria de los
bolsillos del mundo. Vivir sin dejar su vivienda, alla donde vayamos, sin necesidad de
cambios, un futuro donde todos vivamos en donde queramos. Un producto

revolucionario, econdomico y sencillo que promete ser parte del futuro y del presente.

Autor: Rafael Santaolalla Garcia -1-
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Abstract

2. ABSTRACT

In a world governed by programmed obsolescence, where technology and work
absorb both of our family and professional lives, the conditions of getting into the
acquisition of an own property seems something totally bizarre. Nowadays, we see
how families and professionals live split between different countries, one continent and
another, where work circumstances compel us to make decisions that affect the entire

life structure, creating at times complex environments.

Where do you live? Where are you from and where are you going? Ambiguous
questions today. An important social mass starts choosing a solitary life without ties,
where the goal is to enjoy pleasures, avoiding consequences. Although human
overpopulation is an irrefutable fact, there is no doubt that this new form of life begins
to be established among the “millennials”. Countries like Japan are beginning to

choose this path.

So, what do we want to offer? A different approach where society, economy and
work is an unequivocal cause of this significant change. “Living where we want" but
feeling always at home. A truth that has already warned us through the 90's and

millenniums films; What are going to be our lives in the near future.

In a globalized world, we think of a new way of living, a transportable, modular
and efficient housing, affordable to most of the people. Live without leaving your
home, wherever we go, without certain changes the movements bring, a future where
we all live in the place we want at certain times and changes are permitted. A
revolutionary, economic and simple product promising to be part of the present and

the future.

-2 - Autor: Rafael Santaolalla Garcia
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3. INTRODUCCION

3.1. OBIJETO

El objetivo del siguiente Trabajo de Final de Grado es el disefio de un plan de
empresa para la gestion y fabricacion dedicada a las viviendas transportables
modulares. A su vez disefiar el producto y estudiar la viabilidad econédmica del plan a
debatir.

El TFG se realizara segun los requisitos académicos exigidos con el objetivo de

obtener el Grado de Ingenieria de Organizacién Industrial.

3.2. JUSTIFICACION

3.2.1. Justificacion funcional

Con la realizaciéon del TFG se pretenden aplicar los procesos, conocimientos y
herramientas aprendidos durante el periodo de ensefianza académica en la EUPLA. Se
han utilizado conceptos generales impartidos principalmente en las asignaturas de
Organizacion de Empresas, Economia de Empresa, Direccion Comercial, Direccion de
Produccion, ademas anadir los conocimientos y herramientas aprendidas tras el
estudio de Arquitectura previamente cursados en la ETSAUN de la Universidad de

Navarra.

3.2.2. Justificacion idea de negocio

El motivo de realizacion de este proyecto se basa en el aprovechamiento de una
sociedad donde el cambio en el estilo de vida es uno de los factores que emergen para
dar sentido a la idea de este negocio. El sector inmobiliario brinda la oportunidad de
reinventarse, en un sector donde no todas las personas son capaces de aprovecharse

y que dependen del dia a dia para seguir adelante con altos alquileres. Esta nueva

Autor: Rafael Santaolalla Garcia -3-
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vision de viviendas modulares abre el mercado a nuevos interesados e inversores.

Econdmico, viable, ecoldgico y funcional serian los privilegios de hacerse con uno de

nuestros productos.

Ilustracién 1 Idea conceptual

Los motivos principales que justifican la idea de negocio son:

Deteccién de un nicho de mercado en un nuevo estilo de vida de la
sociedad. Tres factores que mas adelante se desarrollan, fundamentan
esta apertura de mercado que ya se estan viendo en otros paises como

EEUU vy la India; sociedad, trabajo y la familia.

“El indice de crecimiento de viviendas para una y dos personas supera
con creces el de la vivienda para tres o mas...” comentaba el alcalde de
Nueva York acerca de una nueva corriente de microviviendas. El aumento
de este indice unido a su econdmico coste, eficiencia y funcionalidad,
permiten abrir un mercado poco explotado. Tamafio de las familias. Hoy
en dia en raras ocasiones nos encontramos con familias de mas de 4
miembros. Por ello familias pequefias y solteros son los principales

clientes potenciales de este producto.

Precio del suelo. Las viviendas y sus precios se rigen por el valor que se
le da al suelo en el que se levantan. Pudiendo variar los precios entre dos
edificios idénticos en hasta casi el doble segin casos. En este caso, el
suelo no lo compra el usuario, sino que lo arrenda para poder recibir los

servicios a sus correspondientes modulos en las estructuras adaptables.

Autor: Rafael Santaolalla Garcia
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e La globalizacién del mundo laboral, abre la posibilidad de vivir en
diferentes lugares en cortos periodos de tiempo. La facilidad de recolocar
estos modulos segln la necesidad, ayuda a los usuarios a no realizar
grandes cambios. Mudarse es cosa del pasado, vale con trasladar nuestra

casa entera.

e Experiencia y nuevas visiones. Como se ha comentado, Nueva York, la
India, Japon China...paises con gran numero de habitantes y con amplias
posibilidades de mercado. Empiezan a encontrarse ambiciosos proyectos

inmobiliarios centrados a clientes que buscan productos como el nuestro.

e Economico, transportable y eficiente. No necesita una gran inversion,

pudiendo ser de uso vitalicio y respetuoso con el medio ambiente.

3.3. OBIJETIVOS DEL TFG

A continuacién se identifican los objetivos principales y secundarios que

pretendemos alcanzar:

e Objetivo principal 1: Conocer la situacién del sector.

o Objetivo secundario 1.1. Analizar su evolucién.
e Objetivo principal 2: Analizar el entorno y la competencia.

o Objetivo secundario 2.1. Estudiar el macroentorno de la empresa.

o Objetivo secundario 2.2. Estudiar el microentorno de la empresa.

o Objetivo secundario 2.3. Estudiar la competencia directa.

o Objetivo secundario 2.4. Elaborar la matriz DAFO de nuestra empresa.
e Objetivo principal 3: Estudiar las estrategias de la empresa.

o Objetivo secundario 3.1. Conocer las estrategias de la empresa

definiendo su misién, visién y valores corporativos.

e Objetivo principal 4: Analizar las operaciones y procesos de nuestra

empresa.

o Objetivo secundario 4.1. Estudiar la localizacidon de la empresa.

Autor: Rafael Santaolalla Garcia -5-
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o Objetivo secundario 4.2. Describir los procesos y operaciones para llevar

a cabo nuestra actividad.
e Objetivo principal 5: Estudiar la politica de marketing de la empresa.
o Objetivo secundario 5.1. Identificar el publico objetivo

o Objetivo secundario 5.2. Establecer las estrategias referentes al

producto, precio, distribucion y promocion.
e Objetivo principal 6: Evaluar la situacion econémico-financiera.

o Objetivo secundario 6.1. Determinar la inversién necesaria y las fuentes

de financiacion.

o Objetivo secundario 6.2. Identificar los ingresos y gastos previstos en

los 3 primeros afos.

o Objetivo secundario 6.3. Analizar las cuentas anuales y la situacién de

liquidez, endeudamiento y rentabilidad de la empresa.
o Objetivo secundario 6.4. Evaluar la recuperacion de la inversion.

e Objetivo principal 7: Conclusiones del proyecto

-6 - Autor: Rafael Santaolalla Garcia
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4. DESCRIPCION PROYECTO EMPRESARIAL

Ilustracién 2 Logo TRAMO-HOME

TRAMO-HOME serd una empresa dedicada al disefio y fabricacion de
microviviendas modulares transportables, y a su posterior gestién en las estructuras

adaptadas a ellas.

La empresa estard especializada en diferentes tipologias de mddulos
dependiendo las necesidades del usuario. A su vez, gestionard y levantara las
estructuras necesarias en las que los moddulos podran usar sus servicios basicos
formando una comunidad, segun la agrupacién modular permitida por la normativa
urbanistica (suelo edificable, altura, etc...). Ademas, como mayor ventaja, se
dispondra de un servicio de transporte Unico en caso de querer trasladar el maddulo a
otra estructura en la ciudad, pais o continente que se requiera, siempre y cuando haya

disponible espacio para la colocacion del mdédulo en el nuevo lugar deseado.

TRAMO-HOME estara situada en la localidad de Bilbao como sede central de
abastecimiento. Pertenece a la Comunidad del Pais Vasco. Lugar conocido por su alto
nivel de industria, y facil comunicacidn por tierra, mar y aire, facilitando la distribucién
de nuestros servicios. Su cercania a Francia, salida por mar y el aeropuerto de Loiu
hacen de éste un lugar ideal para instaurar nuestra futura empresa. Posteriormente,

inevitablemente se iran abriendo nuevas sedes en las principales capitales mundiales.

Para empezar con buen pie nuestro proyecto es fundamental crear un Plan de
Marketing y planificar, lo mas preciso posible, aspectos importantes que tanto la
direccion como cada uno de los empleados necesitan conocer para poder trabajar

juntos en conseguir unas mismas metas.

Autor: Rafael Santaolalla Garcia -7 -
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Descripcion proyecto empresarial

Aungue el principal objetivo de este trabajo estara enfocado principalmente al
producto y su viabilidad econdmica, habra una primera parte analitica a destacar. El

esquema que se seguira a lo largo del proyecto sera el siguiente:

Nivel
corporativo

. . Organizacion
Marketing estratégico Actividades de

Marketing-Mix

” -
< >

Analisis
Presentacion estratégico
mercado

r 3

Diagnéstico Estrategias de
estratégico marketing

Delimitacion del
Mision mercado DAFO Ejecucion y
control
Analisis entorno Actividades
(interno y externo)
Vision —y
Segmentacion y
posicionamiento Marketing
N operativo
Definicion el
. Analisis de la
empresay negocio competencia

Ilustracién 3 Esquema organizativo

4.1. DESCRIPCION DE SERVICIOS OFRECIDOS

Nuestra empresa tendrd 2 lineas de negocio mas un servicio adicional

subcontratado, por lo tanto ofrecera distintos tipos de servicio:

e Produccién y fabricacién en serie de viviendas modulares segln sus
tipologias descritas en el ANEXO I. Se realizardn bajo pedido, y segun la
demanda requerida. A partir de ahora llamadas “TRAMO” (segun
tipologia, TRAMO-20S, TRAMO-30X).

e Construccion y adaptacion de estructuras pensadas para el acoplamiento
de las viviendas modulares y de este modo, aportar los servicios basicos
de electricidad, gas y fontaneria. Estas estructuras seran de dominio de la
empresa, puesto que el terreno sera adquirido por ella. Los usuarios
podran arrendar los huecos modulares a la empresa para poder acceder a
la comunidad de vecinos. Segun factores como la edificabilidad, la altura
permitida, y el volumen de vivienda, estas estructuras tendran diferentes

tipologias y precios de arrendamiento de acuerdo a la decisién de la
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empresa, teniendo en cuenta los calculos de alquiler VPO establecidos en
cada localidad como punto de partida. A partir de ahora llamadas

“TERMINAL” (segun su tipologia abreviaremos en T-Line, T-Cube).

e Por ultimo, el servicio que nos diferencia seria el transporte particular.
Los usuarios, podran beneficiarse de esta ventaja para poder recolocar su
modulo en otras estructuras ya sean en el mismo pais, o en otro. El
servicio es a nivel mundial, siempre y cuando se haya arrendado con
anterioridad el futuro espacio en el lugar préximo. Llamado “VACIO” de

aqui en delante. En caso contrario, el usuario seria penalizado.

Todos los servicios son contratados a la empresa, desde la compra del mddulo

hasta el arrendamiento de los espacios en las estructuras y su traslado a éstas.

Los servicios seran contratados mediante comunicacion directa con el comercial
0 a través de medios habituales como el teléfono o el correo, asi como el pedido

online. Se pedird una reserva por adelantado de cualquiera de los servicios.

Ademads se dispondrd de una pagina web con informacion de los servicios y

productos de la empresa.

4.2. MISION

La mision de TRAMO-HOME sera la de crear un nuevo modelo de vivienda con la
capacidad de poder alojarse en estructuras adaptadas para ellas en una red mundial
de terminales especializados exclusivamente para estos prototipos. Asi mismo, se
contempla fomentar el uso de estas viviendas a medida que vaya avanzando el
proyecto como un nuevo estilo de vida a gran escala y que se contemple en todos los

niveles econdmicos de la sociedad.

4.3. VISION Y VALORES

Convertirse en una empresa pionera en el mundo en la produccion y gestion de
microviviendas en terminales adaptadas. Una labor a largo plazo que prevé cambiar el
mundo inmobiliario con el tiempo, y ser una de las empresas lider en este nuevo

sector por su calidad, servicio y gestion al cliente.
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Los valores buscados por la empresa TRAMO-HOME y con los que se trabajara a

diario son los siguientes:

-10 -

Confianza: tanto la empresa como sus trabajadores deberan transmitir la
confianza necesaria para que los clientes confien en ella. Asi mismo se
buscara también la confianza como equipo de trabajo, con el fin de que

exista la mayor comodidad posible y comunicacion en el entorno laboral.

Personalidad: el factor que diferenciara a TRAMO-HOME de |Ia
competencia sera su forma de trabajar y su producto cuidadosamente
elaborado, asi como los servicios ofrecidos a nuestros clientes y usuarios.
Por tanto, habra que mantener la esencia de la empresa con el paso del

tiempo.

Compromiso: una vez cumplido el objetivo de que el cliente deposite
confianza en la empresa, habra que ser consecuente con ello. Por eso
habra que satisfacerle de la mejor forma posible: esforzandose por darle

un servicio y producto excelente.

Puntualidad: con la produccién diaria bajo pedido se aumenta el valor del
producto, puesto que el tiempo desde la produccidon hasta la entrega se
reducird. Este factor implicara tener un control exhaustivo con los
tiempos de produccién y sobre todo de servicio, por tanto la puntualidad

se convertira en un valor importante a implantar en la empresa.

Profesionalidad: sera imprescindible que los trabajadores actien siempre

con profesionalidad sea cual sea su labor.

Calidad: la calidad de los TRAMO y las TERMINALES seran la llave del

asentamiento y crecimiento del negocio.

Respeto y apoyo: para conseguir los objetivos fijados sera primordial un
trabajo profesional pero a su vez de respeto hacia la competencia ya que
al ser una idea muy novedosa y con mucho potencial, seran nuestra
competencia la que nos ayude a abrir aln mas este nuevo mercado que

se postula como muy favorable para nuestros intereses.

Cuidado del medio ambiente: como labor social y medioambiental sera
imprescindible tener un firme compromiso con la naturaleza,

reaprovechando los residuos producidos. Cabe destacar que el principal
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producto, los TRAMOs son containers reutilizados y disefiados para ser el

elemento principal de la empresa.

4.4. SECTOR DE LA CONSTRUCCION

La construccidon se podria definir como el “conjunto de actividades que tiene
como fin Gltimo la provisién de todo el espectro de edificaciones e infraestructuras

dentro de un territorio”.

El sector de la construccién ha sido, es y sera uno de los pilares basicos de la
economia espafiola. A pesar de ser el sector mas perjudicado desde el comienzo de la
crisis de 2008, hoy en dia representa un 8,4% de la totalidad del PIB, siendo la
tercera rama econdmica que mas aporta a nuestra economia (solo por detras de los

servicios y la industria).

Agricultura, ganaderia,
gilviculiura y pesca
2.5%

Impuestos netos
sobre los productos

B.1%:
Construccion
8.4%
Industria
15,6%
SErvIicios
65,5%

Ilustracion 4 PIB segun componentes. INE 2014

La importancia de la construccion no es sélo por el peso que ésta representa en
la economia, sino también por su influencia en el resto de sectores, como en la
industria o en los servicios, en los que contribuye de una manera directa o indirecta en

su crecimiento.

Dada su relevancia, el sector de la construccién ha sido fuente de empleo para

una gran parte de la poblacidon espariola.

Las principales actividades del sector de la construccion son la Edificacion y la
Obra civil (también conocida como Ingenieria civil). La primera comprende las

actividades de construccidon de viviendas, rehabilitacion y edificacion no residencial,
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mientras que la obra civil estd formada por las decisiones politicas de las
Administraciones sobre las infraestructuras, como por ejemplo, una mejora de

carreteras.

Edificacian

W Obra civ

. 17.4 3
30 -18,0
1297 1998 1993 2000 2001 2002 2003 2004 2005 X006 2007 2008 2009 2010 2011

Ilustraciéon 5 Crecimiento de la Edificacion y Obra civil. SEOPAN 2012

Como se observa en el grafico, la crisis afectd en mayor medida a la vivienda
residencial, es decir, al subsector de la edificacién. Debido a los desajustes entre la
oferta, la demanda y a la especulacién que habia en este mercado como se explicara
mas adelante, la edificacion ha disminuido bruscamente su actividad y es la que

arrastra al sector de la construccidén a una recesion.

Un componente importante del sector de la construccién es su cardcter ciclico.
En las ultimas décadas este sector ha vivido un periodo de expansion y, como ocurre
en todos los ciclos econdmicos, una etapa de recesion de la que todavia no se ha
recuperado: A partir de 1997, la vivienda y el sector de la construccién,
experimentaron un importante crecimiento, convirtiéndose en uno de los motores de
la economia espafiola y europea. Es por ello, que al periodo comprendido entre 1997 y
2007 se le conoce como la etapa del boom inmobiliario. Sin embargo, a partir del
2007 la importante década del crecimiento espanol se derrumba. El estallido de la
burbuja inmobiliaria asi como la crisis econémica y financiera mundial han provocado
la caida de todas las variables econdmicas, provocando una gran incertidumbre tanto
acerca de la recuperacion del sector de la construccion, como acerca de la solvencia

de Espafa en general.

Esto afectd a inversores y a su vez a las personas corrientes que buscan hacerse
con una vivienda. Los bancos no podian ofrecer hipotecas ya que habia una situacién

econdmica muy inestable. En el panorama internacional comenzd a pasar lo mismo, y
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se aprendié de errores pasados para sacar nuevas ideas y proyectos mas futuristas y

gue permitan el acceso a una vivienda de una manera mas sencilla y alcanzable.

4.4.1. Situacion actual del sector

En la actualidad, sigue muy presente y con cada vez menos dureza los efectos

de la crisis economica.

Uno de los mercados mas perjudicados ha sido, como era de esperar, el mercado
inmobiliario acompafiado del sector de la construccion. Todos sus indicadores, han

sufrido un importante descenso.

El volumen de construcciones ha disminuido notoriamente. Mientras en la época
dorada del boom inmobiliario, superdbamos con creces el volumen de construcciones
de los demas paises europeos, en el afio 2013 bajamos a ocupar el cuarto puesto,

construyendo un volumen de 201.119 millones de Euros.

PAIS MILLONES EUROS
Francia 257.148€
Reino Unido 212.927€
Italia 207.546€
Espana 201.119€
Alemania 170.822€

Tabla 1 Volumen negocio de la construccion en 2013

Por otro lado, en lo referente al mercado de las viviendas, la situacion es la
siguiente; La demanda es practicamente inexistente ya que aunque los precios han
bajado, todavia siguen siendo demasiado altos. La mayor parte de la poblacién, que
ha ido progresivamente perdiendo su capacidad adquisitiva, no puede apenas afrontar
los gastos de su vivienda actual (principalmente el pago de la hipoteca) ni mucho

mMenos comprar una nueva.
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Ilustraciéon 6 Venta viviendas de 2007-2012. INE 2014

Los datos dados del Instituto Nacional de Estadistica (INE) muestran una caida
de las compraventas del 11,3% en 2012 con respecto al ejercicio anterior. Se trata del
segundo afio consecutivo en negativo tras el retroceso del 17,7% experimentado en
2011 y tras el ligero repunte del 6% en 2010. El dato positivo de 2010, refleja que
muchos compradores decidieron adelantar la compra de una vivienda a finales de
dicho afo para aprovecharse del fin de la desgravacidn fiscal. Por tanto, lo ocurrido en
2010, es un dato puntual y no un indicio de una expansiéon en el mercado, como se

observa en las cifras de 2011 y 2012.

En 2012 se habrian cerrado 319.058 operaciones de compraventa. La cifra mas

baja desde que estalld la crisis.

En cuanto a los precios de las viviendas, se prevé que continuaran con una
tendencia de descenso. Como se puede ver en la serie historica de la grafica 12, el
precio medio de la vivienda por metro cuadrado ha descendido un 27,1% desde su

nivel maximo alcanzado en el primer trimestre de 2008.

A finales de 2012, el precio medio de la vivienda libre se situé en 1.531,2 euros
por metro cuadrado, lo que representa una variacién interanual del -10% con respecto
al aifo 2011.

Actualmente en pleno 2017 comienza a verse cierto repunte en los precios de
viviendas, asi como una mayor promocion de obra nueva, el valor del suelo ha bajado

con la correspondiente ventaja de que los precios de las viviendas no se disparan.
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Ilustracién 7 Precio vivienda libre 2016. Ministerio Fomento

A esto hay que sumarle la falta de crédito por parte de las entidades financieras
debido a la crisis financiera. Ante la escasa financiacién, los compradores no pueden
adquirir una vivienda en propiedad por la falta renta y la mayoria de los promotores
no tiene los recursos econdomicos suficientes para afrontar los costes de la

construccion.

Esto es por tanto, uno de los principales problemas del sector y resulta necesario

que los bancos faciliten financiacion para volver a reactivar el mercado de la vivienda.

El hecho de que se haya estancado la demanda y la oferta de las viviendas ha
provocado la paralizacién de este sector. La principal consecuencia ha sido la cantidad
de viviendas vacias existentes en el pais. Segun el Instituto nacional de estadistica, en
el afo 2011, Espafia cuenta con 3,4 millones de viviendas vacias, lo que supone un

13,7% de un parque total de casi 26 millones de viviendas.

4.4.2. Modelos alternativos en el mercado de
vivienda

Una vez analizado el sector en el que operard nuestra empresa asi como el

panorama actual del mercado de la vivienda, encontramos una serie de problemas:
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o La débil economia espafiola y europea, dependiente de la construccién y la
actividad inmobiliaria, se encuentra seriamente afectada por los desajustes de

este sector.

o El mal momento de la construccion y la vivienda provoca un importante

aumento en la tasa de desempleo.
o Los inmuebles ya no son un valor seguro de estabilidad familiar y ahorro.
o Las familias espafiolas estdn excesivamente endeudadas.

o Muchas personas no tienen capacidad adquisitiva para acceder al mercado de

vivienda y existen mas de 3 millones de viviendas vacias.

o Los futuros empleos obligaran a familias a reinventar el modo de vida ya que
se tendra que cambiar de vivienda constantemente debido a las grandes

empresas que operan en todo el mundo.

Para buscar un modelo alternativo que se ajuste mas a la situacién social y
econdmica que vivimos actualmente y a las necesidades de los usuarios futuros,
vamos a introducirnos en un mercado que aun no esta explotado del todo. Se trataria
del mercado de alquiler de espacios para viviendas modulares accesibles a personas y
con una inversion no tan elevada como los inmuebles actuales. Nos centraremos en un
modelo Unico a nivel global, un modelo que puede cambiar el modo en el que vivimos

actualmente.

Mercado del alquiler

El alquiler en Espana, no ha sido una forma habitual para la adquisiciéon de una
vivienda. La vivienda en alquiler Unicamente representa en nuestro pais el 17% del
total de viviendas, porcentaje por debajo de la media europea que es de casi el 30%.
Por el lado contrario, Espana es el noveno pais con mayor porcentaje de viviendas en

propiedad con un 83%.

Las razones del limitado peso de las viviendas en alquiler en Espafia se deben
principalmente a la escasa rentabilidad y a la inseguridad juridica para los
arrendadores. Como se ha comentado, la rentabilidad del alquiler es menor que la de
la venta. Ademas, los impagos, los destrozos en las viviendas y la dificultad de
proceder al desalojo de los ocupantes son riesgos que debe asumir el propietario. El

alquiler, por tanto, ha constituido un desincentivo para los propietarios de viviendas.
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En los Ultimos afios, el gobierno ha realizado una serie de Reformas para
intentar fomentar el alquiler como por ejemplo la Ley de Enjuiciamiento Civil de 2003
que pretende que los propietarios tengan mayor seguridad juridica, o el Plan de Apoyo
a la Emancipacion e Impulso al Alquiler de 2007 que ofrecia una cantidad monetaria al
mes para el pago del alquiler a los jévenes que se emanciparan asi como deducciones

fiscales a los arrendados.

No obstante, estas reformas no han dado los resultados esperados y no han
podido evitar la presencia de un numero elevado de viviendas vacias, cuyos

propietarios no encuentran alicientes para alquilarlas.

Desde 2008 esta situacion esta cambiando ya que las dificultades para la compra
de viviendas (precios altos y escasa financiacion) estan haciendo que los demandantes
se inclinen por el alquiler. Esto podria impulsar un aumento de la vivienda en alquiler
en un futuro préximo y ser una de las alternativas a la recuperacion del mercado de la

vivienda y del sector de la construccion.

Mercado de vivienda de proteccién oficial (VPO)

Las viviendas de proteccion oficial (VPO) es un tipo de vivienda de precio
limitado y, casi siempre, parcialmente subvencionada por la administracion publica
espafiola. La razén de ser de estas viviendas es favorecer que los ciudadanos con
rentas mas bajas tengan acceso a viviendas dignas y adecuadas a unos precios

asequibles.

Las viviendas de proteccion oficial pueden ser de promocién privada, cuando el
promotor es una entidad privada, o de promociéon publica en el caso de que el
promotor sea la misma Administracion Publica. Ademas, para que una vivienda sea
calificada como VPO, la Administraciéon publica establece una serie de requisitos
legales tanto para la vivienda (tamafio y precio maximos) como para el comprador
(ingresos maximos, no disponibilidad de otra vivienda, empadronamiento en el
territorio regido por la administracion, etc.). A cambio de estas restricciones legales en
las viviendas, tanto los promotores como los compradores reciben una serie de
beneficios. Por un lado, el constructor recibe subvenciones y facilidad de financiacién a
interés bajo en la mayor parte del proyecto. Por otro lado, el comprador adquiere una

vivienda a un precio notablemente inferior al de mercado.

La evolucion de las viviendas de proteccion oficial no depende de los factores del

mercado, sino de las politicas publicas que lleve a cabo el gobierno.
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Ilustracién 8 N© viviendas libres y VPO. Ministerio Fomento

En la grafica anterior se aprecia la diferencia entre el volumen de viviendas libres
y protegidas existentes. La causa de este desnivel se debe a la poca eficacia de las
politicas publicas dirigidas a este tipo de viviendas y a la escasa rentabilidad que este

mercado aporta a los promotores.

La politica de la vivienda publica ha pasado en Espafia de ser una politica de
reactivacion econémica y del empleo en los anos 60 y 70, a convertirse en una politica
social de acceso a una vivienda digna con unos criterios cada vez mas estrictos, lo que
le ha ido restando peso respecto a la vivienda libre mucho mas liberalizada y con

grandes facilidades de financiacién.

En 2012, la diferencia entre estos tipos de viviendas ha disminuido
significativamente. Sin embargo, esto ha sido en mayor medida por la caida de la

vivienda libre que por el empuje de los planes estatales.

Estos planes han ido dirigidos a mejorar las condiciones de financiacién de las
viviendas protegidas asi como regularizaciones en los precios. Sin embargo, los malos
resultados de estas politicas han hecho plantearse a algunos expertos sobre la
conveniencia de suprimir este tipo de viviendas (informe FEDEA), mientras que la
crisis ha llevado a otros a considerar que ahora seria el momento de impulsar su

oferta.

Nuestro modelo. Modelo mixto. Compra y alquiler

Esta claro, que la vivienda en propiedad es un negocio muy arriesgado ya que es
necesaria una alta inversidon inicial para su construccién y dada la situacion y los

precios actuales, parece casi imposible su venta.
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En cuanto a los mercados menos explotados en el entorno de la vivienda, como
son el alquiler y la vivienda de proteccién oficial, pueden ser unas opciones de éxito si
se gestionan correctamente. Como se ha comentado en los parrafos anteriores, el
principal problema es su escasa rentabilidad y su dependencia a las politicas publicas.
Pero, actualmente pueden dar solucidn al dificil acceso al mercado de la vivienda v,

con ello, reactivar el mercado de la vivienda.

Nuestra empresa se va a decantar por ofrecer algo diferente, un método mixto.
La sociedad esta cambiando, y con ella el modo en el que vivimos. Cada vez hay mas
solteros, personas enfocadas en su trabajo, y un mundo globalizado donde no

podemos decir con seguridad donde viviremos.

Por eso se plantea un modelo de compra y alquiler. Viviendas modulares
ampliables y transportables. ¢Qué ventajas tienen sobre el resto de modelos? En
primer lugar, la adquisicion de una vivienda, poder decir que somos poseedores de
una superficie privada y nuestra. Ademas la facilidad que obtienes en caso de querer
desplazarte a otros lugares por motivos de trabajo. Las Terminales, espacios donde se
encuentran estas viviendas, pretenden estar distribuidas alrededor del mundo en
ciudades y zonas que requieran este tipo de vivienda. Aplicable tanto a paises del

primer mundo como del tercer mundo.

Una vez se tenga el TRAMO, la empresa gestiona el alquiler de los Vacios de las
Terminales para que estos estén a disposicion de los usuarios. El alquiler de estos
espacios no llega a ser tan caro como un alquiler corriente, ni tan bajo como unos
gastos comunitarios, sino mas bien algo estandar, donde se incluyan los gastos de

suministros, de servicio y gestion.
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5. ANALISIS ENTORNO

A continuacion se procedera a analizar el mercado de referencia, el
macroentorno y el microentorno de la empresa, elementos basicos de la planificacion

estratégica de marketing de una organizacion.

5.1. DELIMITACION DEL MERCADO DE REFERENCIA

Para comenzar este apartado es necesario definir dos conceptos clave como son:

“mercado” y “mercado de referencia”.

Por mercado se entiende el conjunto de consumidores que forman la demanda
actual y/o potencial hacia aquellos productos o servicios que cumplen la misma

funcién que un producto o servicio determinado.

El mercado de referencia es la interseccién de un conjunto de productos o
servicios sustitutivos que satisfacen las necesidades concretas de un grupo de

compradores potenciales.

Segun la Matriz de Abell (afio 1980) se delimita de la siguiente forma:

MATRIZ DE ABELL (1980)

Compradores

Mercado de
referencia
Tecnologias
Ilustracion 9 Matriz de Abell
- 20 - Autor: Rafael Santaolalla Garcia
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Como se ve en el grafico, se compone de tres elementos: funciones,

compradores y tecnologias.

Los compradores son el publico objetivo al que la empresa se quiere dirigir,
sementando el mercado y dedicando todos sus esfuerzos a aquellos grupos que mas le
interesa. En nuestro caso, podemos centrarnos en cualquier tipo de profesional o

persona que necesite nuestro producto y sus servicios.

Las funciones son los beneficios que van a obtener los clientes de la empresa al
contratar sus servicios. El beneficio basico o central que ofrece la empresa es el
alojamiento. Podria contar también con una serie de servicios como la atencion al
cliente o el transporte especializado de los TRAMOs entre diferentes Terminales. Este
seria contratado por el usuario en caso de que necesitase trasladarse a otros lugares
debido a causas profesionales o personales. Ademas las Terminales gestionadas por la
empresa aportan el suministro necesario de agua, electricidad y gas para todos los
TRAMOs que se encuentren en ella. Mas adelante desglosaremos los productos y

servicios facilitados por la empresa con mayor detalle.

Las tecnologias son las maneras en las que la empresa satisface las necesidades
de sus clientes o, dicho de otro modo, en que cubre las funciones. Se podrian
diferenciar dos grandes grupos de tecnologias que, en este caso, serian tipologias de
agrupacion de los distintos TRAMOs y la ubicacion de estos. Asi pues pueden

distinguirse desde terminales lineales hasta individuales con su propio terreno.

Con esta informacién, a continuacidon se muestra la Matriz de Abell adaptada a
TRAMO-HOME.

FUNCIONES |

Transporte

Atencidn cliente

TECNOLOGIA

v

| Suministro
N Profesionales .~ Familias

—— —

\

Terminales

| CLENTES |
Ilustracién 10 Matriz de Abell aplicada a TRAMO-HOME
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5.2. ANALISIS MACROENTORNO

En este capitulo vamos a realizar un analisis del entorno en el que va a actuar

nuestra empresa.

Los multiples factores que rodean a la empresa pueden afectar la operacion de la
misma, con un impacto positivo o negativo. Segun Stoner, las organizaciones

necesitan y deben interactuar con su entorno debido a tres razones:

e Si pierden el contacto con su entorno podrian estar ofreciendo productos vy

servicios que a la gente no le interese comprar.
e Los cambios en el entorno ofrecen nuevas oportunidades para prosperar.

e Si los directivos de las empresas no son conscientes de que todo lo que les
rodea va cambiando, cuando llegue el momento en que les afecte, puede ser

demasiado tarde y sus competidores reaccionaran antes.

En general, cuanto mas dindmico, complejo y hostil es el entorno, mayor es la
incertidumbre a la hora de predecir el éxito del negocio. Es por ello, y dada la

situacién actual en Espafia, que es muy importante conocer el entorno.

Proveedores Clientes
Mercado Banco
Competidores Comunidad

Gobierno

Ilustracion 11 Factores que influyen en el entorno. Manual Marketing 2010

El macroentorno se podria definir como un ambito global, y por tanto,

compartido por casi todas las organizaciones.
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Esto significa que todo aquello que ocurre en este ambito, afecta a todos los
negocios. Un buen método para analizar el macroentorno es el analisis PEST. Este
modelo nos sirve para agrupar los factores externos a analizar evitando asi, que se
queden aspectos sin considerar. El analisis PEST engloba el estudio de los siguientes

factores:

P oLiticos

E conomicos
S \OCIALES

T EcnoLOGIcOs

5.2.1. Factores politicos

Las decisiones politicas afectan con mayor o menor intensidad a toda la
economia en su conjunto. Especialmente, tienen un gran impacto en nuestro sector ya

gue las viviendas protegidas forman una parte de la economia del bienestar.

El clima politico en Espafa actualmente estd atravesando una situacion
complicada. El estallido de la crisis econdmica en 2008 sumado al problema de la
burbuja inmobiliaria, la crisis bancaria y el aumento del desempleo han provocado que
sean necesarias medidas politicas con la finalidad de frenar la recesion y mejorar, por

tanto, la situacidon econdmica actual.

Con la implantacién del Estado del Bienestar después de la posguerra, se
establecieron en nuestro pais los pilares sociales basicos de la educacién, la sanidad,
los sistemas de proteccién contra el desempleo y sistema de pensiones. Dentro de
estas politicas sociales también se encuentra la politica de la vivienda para ayudar a

aquellas capas sociales que no pueden satisfacer sus necesidades de alojamiento.

Es por ello que en la Constitucion de 1978 se reconoce el derecho al acceso a
una vivienda digna: “Todos los espafioles tienen derecho a disfrutar de una vivienda
digna y adecuada. Los poderes publicos promoveran las condiciones necesarias vy
estableceran las normas pertinentes para hacer efectivo este derecho, regulando la

utilizacion del suelo de acuerdo con el interés general para impedir la especulacién. La
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comunidad participara en las plusvalias que genere la accién urbanistica de los entes
publicos” (Art.47 Constitucion Espafola, 1978).

Por tanto, la inaccesibilidad a la vivienda, se trata de un problema social y

politico de primer orden ya que afecta a un derecho fundamental.

Las estrategias llevadas a cabo por los diferentes gobiernos europeos han sido
diferentes. Por tanto, mientras determinados paises como Alemania, Holanda o Reino
Unido han potenciado el desarrollo del mercado en alquiler tanto privado como
publico, otros como Espafia han apostado por un sistema basado en la vivienda en

propiedad.

Sin embargo, la gravedad en el sector inmobiliario explicado en el capitulo
anterior, pone cada vez mas de manifiesto la necesidad de reorientar las politicas en

esta materia.

Hace escasos 3 afios, y bajo una gran presion social, el Gobierno aprobo el
nuevo Plan de vivienda 2013-2016 en el que se cambia la politica de fomento a la
compra de viviendas y se apuesta por incentivar el alquiler, la rehabilitacion de
edificios ya existentes y la renovacion urbana. Los siete puntos principales de este

programa son:

o Programa de subsidiacién de préstamos convenidos: Se mantendran las ayudas
de subsidiacion concedidas en aplicacidon de Planes de vivienda anteriores para
ayudar a los deudores hipotecarios con menos recursos a hacer frente a las

obligaciones de sus préstamos.

o Programa de ayuda al alquiler de vivienda: Se facilita el acceso y la
permanencia en una vivienda en régimen de alquiler a sectores de poblacion
que tengan dificultades econdmicas, es decir, a personas fisicas mayores de

edad con un limite de ingresos inferior a 3 veces el IPREM.

o Programa de fomento del parque publico de vivienda de alquiler: se contempla
la puesta en funcionamiento de un programa nuevo, que busca comprometer a
las Administraciones publicas en la generacion de un parque publico de
viviendas que pueda servir para crear una oferta en alquiler sobre suelos o
edificios de titularidad publica. A las subvenciones por la construccion de las
viviendas se sumaran otras aportaciones como la del suelo o edificio a

rehabilitar de titularidad publica y las ayudas complementarias autondmicas

o Programa de fomento de la rehabilitacion edificatoria.
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o Programa de fomento de la regeneracién y renovacion urbanas.
o Programa de apoyo a la implantacion del informe de evaluacién de los edificios.
o Programa para el fomento de ciudades sostenibles y competitivas.

Los ultimos cuatro puntos tratan de mejorar el estado de conservacion de los edificios,

barrios y ciudades.

En conclusién, podemos decir que aunque estamos ante un entorno de malestar
politico debido a la crisis actual, las medidas adoptadas por el gobierno favorecen a
nuestro negocio ya que las ultimas politicas de vivienda van seriamente encaminadas
a incentivar el mercado del alquiler y a buscar alternativas para unas viviendas

sociales mas accesibles.

5.2.2. Factores econdomicos

En este apartado analizaremos las condiciones y tendencias generales de la
economia que afectan a las actividades y resultados de las empresas que operan en
nuestro pais. Actualmente, nos encontramos ante una crisis econdmica que afecta a

todos los sectores.

La economia espafiola es la quinta mas grande de la Unidén Europea y la
decimotercera del mundo debido principalmente al gran despegue econdmico que
experimentd con la liberalizacion de la economia a finales de los afios 50, su apertura
al exterior y su incorporacién en la Comunidad Economica Europea en 1986 que

incremento la inversion extranjera y modernizoé el sistema empresarial espafiol.

Sin embargo, desde el afio 2008 la economia empieza a decrecer entrando en

una importante recesion econdémica que a dia de hoy, todavia no ha superado.

Como antecedente a la recesion de estos momentos, se encuentra la crisis
financiera de 2006 provocada por el colapso de la burbuja inmobiliaria en Estados
Unidos, dando lugar a la conocida crisis de las hipotecas subprime. Las hipotecas
subprime eran unos créditos considerados de alto riesgo, preferentemente utilizados

para la adquisicion de viviendas y orientados a clientes con escasa solvencia.

El problema surgid cuando el progresivo aumento de las tasas de interés asi

como el incremento de la cuota de estos créditos hicieron aumentar la tasa de
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morosidad provocando graves problemas en las entidades bancarias que tenian

comprometidos sus activos en estas hipotecas de alto riesgo.

El grave estado del sistema estadounidense se contagié rapidamente al sistema
internacional teniendo como consecuencia una profunda falta de liquidez que provocd
numerosas quiebras financieras, nacionalizaciones bancarias, intervenciones de los

Bancos centrales, derrumbes bursatiles y un deterioro de la economia global real.

Adicionalmente a estos problemas, en Espafia se produce el estallido de la
burbuja inmobiliaria. Como se ha explicado anteriormente, la construccién es uno de
los sectores mas importantes de nuestra economia por lo que el derrumbe de este
sector ha provocado un importante incremento de la tasa del paro, asi como una falta
de liquidez en las entidades financieras que tenian comprometidos sus créditos en

activos inmobiliarios.

Ante esta situacion, en 2012 se produce el llamado “rescate a la banca” que
consisti6 en que el Banco Central Europeo y el Fondo Monetario internacional
inyectaran capital a la banca para aumentar la liquidez y mejorar el sistema financiero

espanol.

A pesar de ello, la situacién no ha mejorado y los principales indicadores
macroecondmicos muestran que la economia espafiola todavia no se ha reactivado,

siendo el sector de la construccion uno de los mas perjudicados.

Producto Interior Bruto (PIB)

El Producto Interior Bruto (PIB) es un indicador econdmico que refleja la
produccion total de bienes y servicios asociada a un pais durante un determinado

periodo de tiempo.

Este indicador se emplea a nivel internacional para valorar la actividad

econdémica o riqueza de cada pais.
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EVOLUCION DEL PIB ESPANOL
Variacion en %
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Fuente: INE EL PAIS

Ilustracion 12 Tasa variacion del PIB. INE 2015

Las cifras de la Contabilidad Nacional Trimestral (CNTR) publicadas por el
Instituto Nacional de Estadistica muestran en el conjunto de 2016, el PIB retrocedio

un 1,4 %, debido principalmente a una caida de la demanda interna del 2.9%.

Por otro lado, en el primer trimestre de 2013, parece que la recesion que sufre la
economia espafnola desde finales de 2011, se ha estabilizado. Segun las estimaciones
publicadas en el Gltimo boletin econdmico del Banco de Espana, la economia espanola
retrocedié el 0,4 % en el primer trimestre, lo que supone una desaceleracién del ritmo
de caida del PIB respecto al ultimo trimestre de 2012 en el que decrecio el 0,8 %. Esta

moderacion en el ritmo de contraccion, se ha debido a una leve mejoria del consumo.

Desde el 2013 vemos como el PIB ha aumentado respecto a los afios anteriores
habiendo incluso una variacion positiva que sitla a Espafia como referencia de la

recuperacion econémica en Europa.

Tasa de desempleo

La grafica a continuacién muestra la evolucion de la tasa de desempleo en
Espana. Como se puede observar, desde el afio 2007, coincidiendo practicamente con

el comienzo de la crisis, el paro ha aumentado de una manera drastica.
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Segun la Encuesta de Poblacion Activa (EPA), el paro en Espafia cerré 2012 con
la cifra récord de 5.965.400 parados que constituyen una tasa de desempleo de
26.02%.

De esta forma, el ano pasado se registr6 un aumento de 691.800 nuevos

parados con respecto al afio 2011, aumentando la tasa en mas de 3 puntos.

Uno de los segmentos mas perjudicados son los jévenes. Durante el afio 2012, la
tasa de paro juvenil crecié hasta situarse en el 55.13%, lo que significa que mas de la

mitad de los menores de 25 afios que quieren trabajar, no pueden.

A partir de 2013 comienza a ver una disminuciéon del desempleo en Espafia,
acercandose lentamente a la media de la zona Euro. Actualmente estamos en un

19,7% de desempleo.

TASA DE DESEMPLEO
IV timestre de cada afio, en %

25,0
| -
200 “*eun,, 19,7% Espaiia
15,0 _
<
100 p— e 10,3% ZOna euro
- 6,5% OCDE
>0 @) OECD

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Fuente: OCDE. EL PAIS

Ilustracion 13 Tasa de desempleo. OCDE

indice de Precios de Consumo (IPC)

Otro indicador macroeconémico objeto de estudio, es el indice de Precios del
Consumo (IPC). Esta variable, nos permite conocer cudl es la evolucion de los precios

de bienes y servicios en un momento determinado.
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Variacion Mensual y Anual del IPC
Datos INE. Diciembre 2016
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Q

Ilustracion 14 Variacion del IPC. INE 2016

En la grafica podemos ver la variacién del IPC en los ultimos afios. Vemos cémo
ha ido variando casi por igual en los Ultimos afios, sin embargo a partir del 2016 se ha

ido aumentando hasta llegar a los niveles mas altos este afio 2017.

5.2.3. Factores sociales

Las fuerzas sociales y la cultura de un pais también interactian e influyen en el
entorno empresarial. La cultura hace referencia a las creencias, los valores, las

costumbres y los habitos adquiridos por las personas en una sociedad.

En este apartado, analizaremos los aspectos demograficos, culturales y varios

problemas sociales que afectan a nuestro negocio.

Aspectos demograficos

En las Gltimas décadas, la estructura por edad de la poblacién espafiola esta
cambiando rapidamente como consecuencia del mayor peso que va teniendo la

poblacién mayor sobre la mas joven.
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Como se puede comprobar en la pirdamide de poblacidn, la estructura de la
poblacién espanola es la tipica de los paises desarrollados. Existe una baja natalidad, y
la mayor parte de la poblacion espafiola se encuentra entre las edades de 25 y 55
anos. Las personas mayores de los 55 afios y hasta los 80 afios también representan

un porcentaje importante sobre el total de habitantes.

OVarones
O Mujarnes

LEEBEESIBRERE

Edad

]

- : t ,
15

- =—————
: £ : s,
0 ‘%ﬂ
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% sobre |2 poblacion botal

Ilustracion 15 Piramide poblacion espafola. INE 2016

El motivo por el que la piramide es mas estrecha por abajo que en las edades
mayores de 55 afios es debido a que el indice de natalidad es bastante reducido,
siendo la media de hijos de las mujeres espafiolas de 1,36. Esta tasa esta muy por
debajo que la que existia afios atras en Espafia y de la media europea que se sitla en

1,57 hijos por mujer.

Por otra parte, la gente cada vez tiene una esperanza de vida mayor gracias a la

mejora en la calidad de vida y al avance en la medicina y sanidad.

Segun los datos del INE, a principios de 2016, la poblacion espafiola se situé en
46.704.314 habitantes, un 0,2% menos que en el aifo anterior. Aunque el saldo
vegetativo en el afio 2013 fue positivo, la caida en la poblacion espafiola ha sido por
una disminucién mayor en el saldo migrativo ya que un total de 476.478 personas

emigraron al extranjero empujados por la crisis econdmica.
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Aspectos culturales de la vivienda

Otro de los factores que afecta significativamente a nuestro negocio serd la
cultura de vivienda de los espainoles. Como se ha mencionado anteriormente en este

trabajo, la vivienda en propiedad ha estado muy arraigada en nuestra cultura.

Mientras que en nuestro pais el mercado del alquiler sélo representa el 17 %
frente al 83 % del de la propiedad, en Europa el 38 % de la poblacion opta por alquilar

en lugar de comprar una vivienda.

RIS E‘::I;LTILER f::il:lEF‘TEEInD s ﬁEIJNILEH E:.:JIIEF‘TEEIIHD
Suiza 55,7 44,3 Grecia 228 772
Alemania 46,8 53,2 Eslovenia 219 781
Austria 42,6 574 Rep. Checa 213 78,7
Francia 38,0 62,0 Malta 19.9 80,1
Dimamarca 334 66,6 Palonia 18,7 813
Paises Bajos 328 67,2 Islandia 18,7 813
Luxemburgo 319 68,1 Noruega 17,1 829
Reino Unido 30,0 70,0 Espaiia 17,0 83,0
Media Europa 293 70,7 Letonia 15,9 84,1
Suecia 29,2 70,8 Estonia 14,5 85,5
Belgica 284 71,6 Bulgaria 13,1 B69
Italia 28,1 719 Hungria 10,3 89,7
Irlanda 26,6 73,4 Eslovaguia 10,0 90,0
Finlandia 257 74,3 Croacia 9.9 90,1
Chipre 25,3 74,7 Lituania 6,9 93,1
Portugal 25,1 74,9 Rumania 2.5 97,5

Tabla 2 Uso de vivienda. El Economista 2014

Pese a ello, desde el comienzo de la crisis estd cambiando esta tendencia en

nuestra sociedad.

Segun un informe elaborado por la inmobiliaria SoloAlquileres, Espafia reune las
condiciones necesarias para convertirse en uno de los mercados de alquiler de
viviendas mas dindamicos de Europa en los préximos afios. "El sector estda en auge,
todavia al 30% o 40% del nivel que alcanzard en el medio y largo plazo". Las
principales razones para este cambio son la propia crisis, el bajo nivel de alquiler y el

alto volumen de pisos vacios.

Asimismo, los datos del Banco de Espafia revelan que en los ultimos cuatros

afos la rentabilidad del mercado de vivienda en propiedad ha sido negativa, mientras
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gue la del mercado de alquiler se sitla en el entorno del 4% y no ha bajado del 3,3%

en la Ultima década.

Sin duda, estos aspectos serdan muy positivos para un mayor éxito de nuestro
negocio, nos ayudan a entender como esta cambiando el sector inmobiliario, y eso nos

permite potenciar nuestra idea de un modelo mixto.

5.2.4. Factores tecnoldgicos

Un entorno que fomente la innovacion de las TIC, la inversibn en I + D y la
promocion del desarrollo tecnoldgico llevara a las empresas a integrar dichas variables

dentro de su estrategia competitiva.

Nuestro sector, no estd caracterizado por un alto grado de desarrollo
tecnoldgico. Segun estudios realizados por el Observatorio del Sector de la
Construcciéon (SEOPAN), las empresas de la construccién gastan en I+D en proporciéon

a su tamafio, 17.5%veces menos que la media del resto de la industria espafiola

A pesar de ello, se pueden ver grandes avances tecnoldgicos en este sector
principalmente por el aumento de conciencia sobre los problemas ecoldgicos vy
sostenibles. También se ha producido en los Ultimos afios una modernizacion en dicho

sector como por ejemplo la domdtica.

La baja inversion en este ambito se debe a que la I+D es cara y solo al alcance
de empresas con suficiente poder financiero. Sin embargo, puede convertirse en un
aspecto muy importante ya que una forma de sobrevivir en épocas de crisis es
investigar para hacer algo nuevo que haga tu producto diferente y apetecible para el

reducido mercado disponible.

Por otro lado, el avance informatico y la creacion de paginas Web permitiran a

las empresas mayor facilidad para ofrecer sus productos y servicios.

De esta forma, podremos informar a la poblacion a través de Internet o de
correo electrénico, sobre precios, aspecto de las viviendas, caracteristicas de las

mismas, etc. sin practicamente coste alguno.

Por tanto para empresas promotoras o vivienda nueva, la I+D no sera un factor
predominante en los productos, ya que resulta muy cara. Sin embargo, en nuestro
caso particular, serd una de las llaves para abrir este mercado y ser capaces de

relanzar un producto que conocemos pero en un mercado totalmente diferente al que
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hayamos visto. Este es uno de los puntos importantes a destacar en la empresa que

queremos lanzar.

Cabe mencionar que la informatica serd un recurso muy importante para la

comercializacion, como para todo producto en la actualidad.

5.3. ANALISIS MICROENTORNO

Para determinar el atractivo y la rentabilidad del sector en el que opera nuestra
empresa, vamos a analizar las cinco fuerzas competitivas propuestas por Michael E.
Porter.

Este modelo se centra en el andlisis del entorno interno empresarial a fin de
determinar el posicionamiento de nuestra empresa y desarrollar estrategias de

negocio.

Segun Porter, la estructura del sector afecta a los resultados de las empresas,
mientras que la posicién refleja la capacidad de la empresa para establecer una

ventaja competitiva sobre sus rivales.

En la siguiente ilustracion, podemos ver las cinco fuerzas que componen el

modelo de Porter:

COMPETIDORES
POTENCIALES

Amenaza de entrada de
nuevos competidores

COMPETIDORES DEL
SECTOR |
PROVEEDORES ﬂ Rivalidad entre h CLIENTES
Poder negociador competidores existentes ‘ Poder negociador
de los proveedores -~ de los dientes
Amenaza de productos
sustitutivos
SUSTITUTIVOS

Ilustracién 16 Las cinco fuerzas de Porter. Estrategia Porter 2009
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Siguiendo este modelo, la competencia en un sector no sélo estéa determinada
por el grado de rivalidad entre los competidores, sino que la posible entrada de
nuevos competidores, la existencia de productos sustitutivos y el poder negociador
tanto de los clientes como de los proveedores, también contribuyen como fuerzas

determinantes en la estructura competitiva del sector.

5.3.1. Amenaza entrada competidores

Las amenazas de entrada estdan formadas por aquellas barreras que constituyen
un obstaculo a la entrada de nuevas empresas competidoras en el sector. Estos
competidores tendran que superar dichos obstaculos para poder posicionarse en el
mercado, mientras que los mismos, sirven de proteccion para las empresas existentes
en el sector. Algunas de estas variables son la inversion necesaria, las barreras

legales, las economias de escala y el acceso a los canales de distribucion.

Hace pocos afos la inversion para entrar en el sector era relativamente
asequible de obtener porque se contaba con numerosas ayudas y disponibilidad de

préstamos, de ahi el gran nimero de empresas que entraron en el sector.

Sin embargo, la inversion inicial necesaria en nuestro caso sera, en principio,
elevada. Tenemos que tener en cuenta en primer lugar el método de fabricacién de los
TRAMOs. Si bien subcontratar empresas que se dediquen a ello, o realizar una
inversion con una fabrica de ello con personal contratado. La primera opcién seria la
subcontratacion de una empresa que ejecute nuestro disefio. Sin embargo la mayor de
las inversiones vendra en el coste del suelo. La cesion del suelo a coste cero por parte
de las entidades publicas y por la bajada de precios que ha experimentado el sector de
la construccion sera una de las grandes posibilidades que tengamos. En cambio, a la
hora de adquirir terrenos privados, la inversiéon serd mayor y el rendimiento diferente.
La dificultad para obtener financiacidon es una de las principales barreras para las

empresas que se introducen en el sector.

Otro de los obstaculos en la entrada al mercado de la gestion de viviendas
modulares, son las dificultades legales. Se encuentra muy condicionado por las
Administraciones y para cada CCAA y cada pais es diferente. El nivel de burocracia

puede considerarse elevado (licencias...)

Las empresas que ya operan en el sector contaran con las ventajas de las

economias de escala debido a su conocimiento del mercado y su reputacidon. Este
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factor, dificultara la entrada de nuevos competidores, a pesar de ser un mercado poco

explorado y existen pocas compafiias que se dediquen a ello.

Ademas, aunque el mercado de las viviendas modulares en régimen mixto no
estd todavia muy desarrollado, la explosién de la burbuja inmobiliaria y el mal estado
del sector de la vivienda puede ayudarnos a la entrada en dicho sector. A su vez, las
medidas del gobierno a favor del desarrollo de una vivienda en régimen de alquiler,
asi como la dificil situacion econdmica de numerosas familias en Espafa, puede
provocar que algunos promotores y constructores de viviendas en propiedad que
tienen estancada su actividad, decidan cambiar su negocio y redirigirlo al mercado en
el que opera nuestra empresa. Nos podria ayudar a aumentar la red de Terminales en
el pais para ir expandiéndolo a nivel internacional, convirtiéndose en la nueva forma

de edificar y gestionar viviendas.

Como podemos ver, la dificultad de entrada de nuevas empresas en el sector es
alta debido a la importante inversién econémica, por tanto la amenaza de entrada de
competidores potenciales tiende a ser media-baja gracias a ser un mercado poco

explorado aun.

5.3.2. Amenaza de sustitutivos

Se refiere a la aparicion de nuevos productos o servicios que cubren las mismas

necesidades y van dirigidos al mismo publico objetivo.

A diferencia que en el mercado de la vivienda en propiedad, este mercado no
estd saturado de empresas. Sin embargo, hay que prever que con las necesidades
sociales actuales y las nuevas medidas del gobierno, a corto plazo se desarrolle este

mercado y aparezcan nuevas empresa.

El bien que ofrecemos es un bien social, y, por tanto, su precio es relativamente
bajo y va destinado a la poblacidon con escaso poder adquisitivo. Los principales
productos sustitutivos que encontramos son aquellas viviendas ofertadas en alquiler
privado que no las habitan a un bajo precio de arrendamiento. Evidentemente nuestro
enfoque es diferente, pero no deja de ser una amenaza sustitutiva el alquiler
convencional, ya que nuestro mercado es muy similar aunque no en cuanto al

producto.
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Finalmente, podemos decir que el grado de amenaza de productos sustitutivos
en nuestro mercado es bajo, aunque es previsible que cuando el poder adquisitivo de
la poblacién mejore, la demanda de viviendas de nueva construccidon en propiedad
aumente y disminuya el modelo mixto de compra y alquiler que proponemos.
Teniendo esto en cuenta, podemos decir que la amenaza de productos sustitutivos es

medio-baja.

5.3.3. El poder de los clientes

Los clientes son esenciales para cualquier empresa, ya que de ellos depende su
éxito. El poder de los compradores sera alto cuando los mismos estan muy bien
organizados, el producto tenga varios o muchos sustitutos y no se trate de un

producto diferenciado o de bajo coste para el cliente.

A mayor organizacién de los compradores mayores seran sus exigencias en
materia de reduccién de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la
empresa tendrd una disminucion en los margenes de beneficio. En nuestro caso, el
bien que ofrecemos esta destinado a aquellas familias demandantes de un hogar que
cumplan con unos requisitos establecidos, por lo que el poder de los compradores en
lo referente al precio esta limitado, aunque mas abierto a la vivienda ordinaria, ya que
son precios mucho mas asequibles para el publico al que va destinado, que va desde

profesionales, solteros hasta familias y parejas.

La diferenciacion de los productos de este sector, es alta, por lo que al cliente le
sera mas complicado comparar entre los bienes de la competencia ya que es un
producto y servicio novedoso. Los factores que mas influiran en la decision de compra

de nuestros clientes seran el precio, el servicio diferencial y la calidad.

El precio fijado y la regulacion de las Administraciones de nuestro producto,
conlleva a que el poder de negociacion de los clientes no sea posible, ya que tanto en
el TRAMO como en el Vacio de las Terminales, los precios estan fijados por la empresa
gestora y la Administracidon en el caso que convenga. Sin embargo, al disponer de
toda la informaciéon necesaria para comparar, la diferencia de calidad entre las
viviendas modulares y el alquiler convencional asi como su ubicaciéon provoca que

aumente su poder.
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5.3.4. El poder de los proveedores

Los proveedores son aquellos agentes que suministran a la empresa todos los

elementos necesarios para producir un bien.

Cuando en un mercado los proveedores estén bien organizados y tengan fuertes
recursos podran imponer sus condiciones de precio y tamano de pedido, lo que

significa que estan en una situacién de alto poder de negociacion.
En nuestro mercado hay que diferenciar dos tipos de proveedores:

e Los proveedores de la fase de obra: Seran aquellos relacionados con la
fabricaciéon de materiales de construccién, metalurgia, maderas, fontaneria,
entre otros. La cantidad de proveedores de estos materiales provoca que
tengan que competir entre ellos (en calidad, precio...) y por tanto, pierdan su
poder de negociacion. A esto, hay que sumarle que la situacién actual de crisis
econdmica ha afectado a estas empresas suministradoras de materiales de
construccién provocando una bajada de precios de estos productos. Podemos
decir que el poder de negociaciéon de los proveedores de la fase de obra de
nuestro edificio es relativamente bajo, lo que beneficia a la rentabilidad de

nuestra empresa.

e Los proveedores del suelo y de la fase de explotacidon: Los propietarios de suelo
si tienen un alto poder de negociacion, motivado por la exclusividad que aporta
la localizacion fija del suelo. Sin embargo, dado el objetivo social de nuestras
viviendas y el modelo mixto y publico-privado que hemos propuesto en este
proyecto, las Administraciones (proveedores del suelo), podrian ceder el suelo
sin coste mediante concurso publico. A cambio, estableceran sus condiciones
en la fase de explotacion de nuestro negocio. Como se ha dicho anteriormente,
este “proveedor” fijard el precio maximo del suelo, lo que provocarda un
aumento de precio de renta en los Vacios de las Terminales. Por esto, podemos
afirmar que el poder de negociacién de las entidades publicas y privadas en el

mercado de nuestra propuesta es elevado.

5.3.5. Rivalidad entre competidores

El grado de rivalidad del sector se encuentra influido por las cuatro fuerzas

anteriores. La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector.
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Normalmente, cuanto menos competitivo se encuentra el sector, mas rentable serd y

viceversa.

Después del estudio de las anteriores caracteristicas del mercado, podemos
concluir que el nivel de rivalidad competitiva en nuestro sector es media: La amenaza
de entrada de competidores potenciales es media-baja principalmente por las barreras
financieras y legales existentes, la amenaza de productos sustitutivos sera media-
baja, asi como el poder de negociacién de los clientes. En cuanto, a los proveedores,
su poder de negociacidén sera medio- alto por el grado de influencia elevado que tienen

los entes publicos y privados en nuestra actividad.

Otras caracteristicas que afectan a la rivalidad de una empresa y sus
competidores son el grado de concentracion en el mercado, la diferenciacion del

producto, la diversidad de competidores y las barreras de salida.

El porcentaje de viviendas en alquiler existentes en la sociedad es, como se ha
mencionado anteriormente, de 17% frente a un 83% de las viviendas en propiedad.
Las numerosas compafiias relacionadas con la construccién y la vivienda que
aparecieron en la época del boom inmobiliario, enfocaron sus actividades al mercado
de los bienes en propiedad debido al incremento de los precios de dichos bienes y la
alta rentabilidad que ofrecian. Por tanto, nos encontramos ante un bajo grado de
concentracidon en nuestro sector, siendo la vivienda en propiedad la que acapara la

mayoria de empresas promotoras.

A esto hay que afadir, que siguiendo nuestro modelo de gestion, seran las
Administraciones Publicas y nosotros las que decidan quienes actlan en el sector,
concediendo o no, el suelo para la construccion y las licencias necesarias en caso de
que sean publicas. La concentracion de empresas en este sector, dependera en gran

medida de las decisiones publicas.

El tamafio de las empresas del sector, son al comienzo pequefias-medias
empresas pero estas empresas iran asentandose y creciendo en el mercado con el
paso del tiempo. Existird una significativa rivalidad entre las empresas ya que todas
intentaran crecer para desmarcarse del resto. Sin embargo la competencia también
puede ser incluso beneficiosa, ya que este nuevo modelo de vivienda mixta, se
expandird con mayor rapidez si nuestros competidores implantan nuestro modelo.
Creando asi un modelo de gestion nuevo, diferente al de vivienda en propiedad y al

alquiler convencional.
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La diferenciacion del producto es limitada ya que los competidores realizaran las
mismas construcciones que nuestra empresa sin diferencias significativas. La calidad e
innovacion de los edificios seran los aspectos que distingan nuestros edificios del

resto. Asi como nuestro servicio al cliente.

Finalmente, la alta inversiéon en la que incurren las empresas constructoras
provoca que las barreras de salida sean altas. Este obstaculo se ha podido observar
con la crisis econdmica actual, donde muchas empresas constructoras y promotoras

han quebrado sin antes poder salir del sector.

Resumiendo, la escasa diferenciacion, el poco grado de diversidad de las
empresas y las elevadas barreras de salida aumentan el nivel de rivalidad en el
mercado. Sin embargo, la intensidad competitiva es menor en los mercados poco
concentrados (como el nuestro) que en el que operan una gran cantidad de empresa.
De este modo, podemos decir que el grado de rivalidad competitiva en el sector es

bajo-medio.
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6. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La influencia de la competencia puede ser un factor decisivo a la hora de

determinar el éxito de nuestra empresa en el mercado.

Conociendo quiénes son nuestros competidores, cdmo actlan y cuales son sus
caracteristicas, sabremos cuales son nuestras desventajas con respecto a ellos vy
podremos definir estrategias mas competitivas y eficaces para llevar a cabo nuestra
actividad.

Por tanto, en este apartado vamos a analizar a la competencia directa de
nuestro negocio. Es decir, vamos a exponer una pequena descripcion de unas
empresas que se dedican a nuestro sector, tanto a nivel nacional como internacional.
Esta competencia directa seran nuestros principales rivales cuando entremos en el

mercado.

También, se describiran aquellos competidores que son menos rivales para los
servicios que llevamos a cabo (la competencia indirecta). Aunque estas empresas no

representen una amenaza muy elevada, es recomendable conocer sus caracteristicas.

6.1. COMPETENCIA DIRECTA

NACIONAL

ALUCASA. MOBILE HOMES & BUNGALOWS

ALUCASA es una empresa alicantina que, desde 1977, se dedica a la fabricacion
de casas mdviles o mobile homes, bungalows y casas prefabricadas. A lo largo de su
trayectoria, la empresa se ha constituido como un referente en el mercado nacional e

internacional por la alta calidad y disefio en todos sus productos.

ALUCASA

mobile homes & bungalows

Ilustracién 17 Logo empresa Alucasa
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Las instalaciones tienen mas de 35.000 m2, de los cuales 12.500 m2 son
cubiertos y dedicados a la fabricacion de viviendas residenciales, casas moviles,

mobile homes, bungalows moviles, casas prefabricadas, componentes y accesorios.

Dentro de la fabrica se encuentran las siguientes grandes secciones: carpinteria
de madera, carpinteria metalica, subdividida en aluminio y herreria, montaje de
muebles, montaje de paredes y la gran seccion de montaje de los mobile homes, con

cuatro cadenas de fabricacion en serie y una para modelos especiales y artesanales.

Gracias a su presencia en las mejores ferias nacionales e internacionales, ha sido
posible que sean conocidos tanto por el disefio, como por la calidad de los
prefabricados. Dada su fantastica relacion calidad-precio y por supuesto su movilidad,

los mobile homes han destacado por encima de otras marcas.

VITALELOFT

Otra empresa espafiola con delegaciones en Madrid, Barcelona, Valencia,
Zaragoza o Marbella. Vitale Loft puede tener lista tu casa en un tiempo récord (de 3 a

4 meses) y a una inmejorable relacién calidad-precio.

arquitectura modular I fl

Ilustracion 18 Logo empresa Vitalesoft

La arquitectura modular presenta una serie de caracteristicas y atributos que
permiten crear espacios habitables optimizados, a la vez que se reduce el uso de
materiales y se minimiza el gasto energético en su fabricacion al ser construidas en
interiores. En Vitale Loft aportan disefio y funcionalidad a la Arquitectura Modular, vy

creen que es el futuro de la arquitectura.

Sus prototipos de vivienda son muy similares a los nuestros. El Modelo OPTIMA
75 m2 dispone de 2 habitaciones y 1 bafio, y todas sus estancias se ubican en una

sola planta.

Su disefio funcional y su orientacion te permiten modificar el modelo como

quieras para adaptarlo a tus necesidades actuales y futuras.
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INTERNACIONAL
KASITA

En el ambito internacional, la empresa que mas ha apostado por un modelo muy

similar al nuestro es la empresa americana Kasita.

En Kasita se construyen viviendas prefabricadas mediante un proceso industrial,
esto significa que la alta calidad se basa en una linea de tiempo rapida donde Kasita
puede tardar semanas en producirse. Una vez que se haya completado los requisitos
locales de permisos, la construcciéon de la cimentacién y los servicios publicos, la

instalacion de Kasita puede tomar tan poco como un dia.

HEE KASITA

Ilustracién 19 Logo empresa Kasita

El hecho de que esta vivienda modular sea compatible con su apilamiento en
altura asi como su instalacién en un terreno o incluso en la cubierta de un edificio
preexistente, es ya un primer rasgo diferenciador de muchos otros conceptos de
vivienda minima. En cuanto a la estética exterior vemos que predomina el vidrio y el
metal, pero écomo es el interior de Kasita? Jeff Wilson, profesor de ciencia ambiental
en la universidad de Huston-Tillotson y su creador, trabajo con un ingeniero industrial
de Apple para el desarrollo de esta vivienda ya que su intencion era que fuese “como

un iPhone en el que poder vivir”.

Ilustracion 20 Imagen tipologia vivienda Kasita
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Su precio de venta en EE.UU es de 139.000% (algo mas de 126.000€),
incluyendo una pequefa escalinata de entrada, indicativo de que en un principio
parece que ird orientada a su implantaciéon en terrenos (mas sencillo que en la
ciudad). En el folleto informativo aclaran que este precio no incluye el transporte, la
instalacion ni, por supuesto, el terreno. Teniendo en cuenta que el precio medio de la
vivienda nueva en las afueras de una ciudad de EE.UU es de 1.600$ por metro
cuadrado (y en el centro de la ciudad 2.200$ por metro cuadrado), puede que Kasita
no sea, de entrada, tan accesible a todos los bolsillos. Aunque, como ya adelantd su
creador Jeff Wilson, el precio de Kasita deberia estar “en algun lugar situado entre lo

que vale un Tesla y un Tesla de alta gama”.

METHOD HOMES

Una de las firmas americanas mas prestigiosas de casas prefabricadas. Su
calidad y su precisiéon son incuestionables. Son especialistas en casas modulares,

construidas de manera artesanal por auténticos profesionales, con una excelente

method homes

relacion calidad-precio.

Ilustracion 21 Logo empresa Method Homes

Method Homes es una empresa que ofrece viviendas prefabricadas sostenibles y
duraderas, construidas por mano de obra especializada, que se entregan luego en el
sitio ya casi completado, todo ello en un tiempo reducido y previsible. Las casas de
Method Homes son también hogares eficientes, fabricadas segun los estandares LEED,
empleando gran cantidad de materiales ecoldgicos y minimizando el impacto sobre el

medio ambiente.

La variedad de modelos a escoger es muy amplia, pero aun asi la empresa
también dispone de un servicio especial para que se le pueda personalizar al cliente

cualquier disefio de casa prefabricada.
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Los cuatro competidores descritos anteriormente, son los mas relevantes en
nuestro ambito de actuacion, es decir, en el de la arquitectura modular a nivel
nacional e internacional. Es verdad, que las empresas nacionales estdan ampliando

fronteras y empiezan a hacerse notar en el extranjero.

El grado de diferenciacion entre estos competidores y nuestra empresa es
pequefio pero vital, por lo que trataremos de competir con ellos, con precios mas
bajos a los de sus inmuebles sin descuidar la calidad de nuestra obra. Nuestra
diferenciacion es la TRANSPORTABILIDAD que le damos a nuestros modulos y el modo
en que se gestionan, que hacen que sean unicos y se beneficien de nuestra red de
Terminales tanto en Espafia como mas adelante en el resto del mundo. La empresa
gque mas similitudes tendria con nuestros valores y objetivos seria la internacional
Kasita, recientemente en el mercado y con buenas vistas de futuro segun la revista

Forbes entre otras.

6.2. OTROS COMPETIDORES

ENGEL & VOLKERS

Engel & Volkers lleva mas de 40 afios en la intermediacion de inmuebles
residenciales y comerciales de alto standing. Son una marca premium que cuenta con
mas de 700 oficinas en 32 paises y en 4 continentes y una de las compaiiias lideres

del mundo en la intermediacién de inmuebles residenciales y comerciales.

WG

ENGEL & VOLKERS

Ilustracion 22 Logo empresa E&V

En Espafia, tienen una fuerte presencia desde el afio 1990 y cuentan en la
actualidad con mas de 60 tiendas. Tienen acceso a una red internacional tanto de

clientes compradores como de propiedades exclusivas.
La oferta es amplia y de alto nivel: alquileres, compra o venta de casas, fincas,

apartamentos, villas, loft u otro tipo de propiedades para entrar a vivir, rehabilitacion
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u obra nueva. La venta, consultoria y valoracion de propiedades forman las
competencias claves de Engel & Vélkers para sus clientes privados y corporativos. La

competencia, la exclusividad y la pasidn son los valores de la marca.

PROMOTORES INTERNACIONALES

En los ultimos meses, las promotoras que han sobrevivido a la dura crisis del
ladrillo que comenzd en 2008 estan buscando nuevas férmulas para obtener recursos
con los que financiar proyectos. En el periodo del boom inmobiliario, la banca
financiaba habitualmente todas las fases de promocion, incluido el valor del suelo, lo
que produjo una burbuja en el precio de estos activos. Desde entonces, las entidades
han dejado de otorgar créditos por los terrenos, una primera inversion que deben

afrontar las compafiias con recursos propios o recurrir a otras alternativas.

“Los fondos estan financiado las promociones a un interés a doble digito”, cuenta
Mikel Echavarren, director general de la consultora Irea. “A los bancos se les estd
escapando ese negocio”, afiade. “Los que estan entrando en las promociones son los

fondos oportunistas”, revela.

Estas firmas internacionales estan entrando de diferentes formas como socios de
los promotores. Castlelake, por ejemplo, ha realizado varias operaciones por toda
Espafia, comprando suelo y alidndose posteriormente con empresas inmobiliarias
locales. Otro caso ha sido el de Pimco, que desarrolla viviendas de lujo en Lagasca 99

junto a la socimi Lar Espafia.

Otro veterano promotor, Renta Corporacidon, tras salir del concurso de
acreedores en 2014, ha encontrado en el fondo Kennedy Wilson un socio inversor para
sus nuevos proyectos. En el caso de Neinor, la antigua inmobiliaria de Kutxabank,
cuenta con un plan inversor de 1.000 millones para nuevas promociones gracias a su

nuevo duefo, la firma estadounidense Lone Star.

Por su parte, Asentia, antigua filial de Colonial, también ha visto cdmo este tipo
de inversor internacional controlaba su accionariado. En el caso de la cotizada Quabit
(sucesora de Astroc), KKR también ha entrado en su capital. Otro ejemplo es el de
InmoGlaciar, que ha contado con el soporte de Aquila Capital para desarrollar

viviendas en Madrid.
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A esta nueva formula de emprender una promocién ayuda la liquidez en el
mercado y la falta de otras inversiones que den buena rentabilidad, ya que los bonos o

la renta variable estan en horas bajas.
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7. ANALISIS DAFO

El analisis DAFO nos permite diagnosticar la situacion actual de nuestra empresa
y nos permite en funcion de ello desarrollar una estrategia y tomar decisiones para el

futuro.

Realizando la matriz DAFO podremos obtener un resumen de los aspectos

internos y externos de nuestro negocio.

El analisis externo nos permite identificar las Amenazas y las Oportunidades, de

manera que:

e Amenaza es un peligro provocado por una tendencia desfavorable del entorno,
que si no se tiene en cuenta y se llevan las acciones adecuadas puede
perjudicar a nuestra empresa de manera significativa. Provienen del exterior.
Los mas serios suelen ser la existencia de otros competidores, pero también
posiciones de fuerza por parte de clientes o proveedores, productos

sustitutivos, mercados decadentes, amenazas legislativas, etc...

e Oportunidad es un conjunto de circunstancias favorables en el que la empresa
podria desarrollar con éxito determinadas acciones. Suelen ser factores que
provienen del exterior. Los mas importantes son los derivados de la existencia
de mercados atractivos y con posibilidades de ser acometidos, es decir la

existencia de oportunidades de negocio.
El andlisis interno nos permite identificar las Fortalezas y Debilidades tal que:

e Las fortalezas son los puntos fuertes con que cuenta la empresa. Tiene su
origen en el interior de la organizacion. Generalmente provienen de recursos

valiosos de los que dispone la empresa, tanto materiales como humanos.

e Las debilidades son las carencias de la empresa. Se hallan con frecuencia en
las carencias de recursos o0 ausencia de capacidades, tanto materiales como

humanas.

Una vez analizado el entorno, la matriz DAFO para nuestra empresa seria la

siguiente:
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FORTALEZAS DEBILIDADES
- Precio de viviendas reducido. - Poca experiencia en el sector.
- Buena relacion calidad-precio-servicios. - Limitaciéon de recursos financieros.

- Viviendas "“sin fronteras” adaptables a | - Alta burocracia.

diferentes lugares.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

- Necesidad social de un cambio en el | - Entrada de nuevos competidores.

mercado de la vivienda. .
- Entrada con fuerza de nuevas entidades

- Nueva normativa que fomenta nuestro | financieras en el mercado.

modelo. . .

- Rigidez en la normativa que regula las
- Mercado con capacidad de expansion | viviendas modulares y su
internacional. transportabilidad.

Tabla 3 Matriz DAFO. Elaboracion propia
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8. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Ha llegado el momento de que, con la base de lo que hasta ahora hemos
analizado, es decir, con el estudio del tipo de servicio en el sector, con haber definido
el concepto del negocio que queremos ofrecer y con el entorno del sector y econémico
real que vivimos, finarnos un plan de ataque, nuestra estrategia de cémo
formularemos nuestra facturacién, de donde provendra, o de donde queremos que

venga, saber quiénes pueden ser nuestros clientes mas potenciales.

Este es uno de los apartados mas importantes, por no decir el que mas, aunque
sera relativamente facil si todo el trabajo anterior ha estado bien elaborado

medianamente correcto, en resumen es sacar conclusiones del analisis previo.

En relacién a esta importancia del analisis previo del sector, quiero apuntar una
cita de Michael Porter, que resume totalmente la importancia de este analisis “hay dos
tipos de empresas, las que conocen a su clientela, y las que fracasan”. Asi pues, con
todo el analisis trabajado, hemos de concretar, fijar unos objetivos, saberlos con la

mayor precisién, que sean concretos, medibles y alcanzables.

Todos los demas aspectos de un Plan de Empresa pueden ser o son conocibles
con un cierto bajo margen de error, pero saber que podremos facturar es la gran
incognita que despeja la ecuacion de nuestro negocio, y el de cualquier tipo de
negocio. Con estos datos podremos hacer nuestro balance, cuenta de explotacion,
sacar la rentabilidad y todos los ratios y demadas analisis cuantitativos que analizan lo

atractivo que puede resultar el negocio.

Las estrategias se plantean para un horizonte de entre tres y cinco afios. Los
objetivos son claros, cuantificables y alcanzables, es decir, realistas. Para ello, tienen
que tener en cuenta la competencia, el mercado y los consumidores, las capacidades y

recursos de la empresa actualmente y en el futuro.

8.1. POSICIONAMIENTO

Una vez ya definida las caracteristicas del servicio objeto de la actividad

empresarial, hemos de escoger una estrategia para establecer una ventaja
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competitiva y asi poder diferenciar nuestra actividad comercial de la de nuestra

competencia.

Llega el momento de decantarnos por el posible segmento final de nuestros
servicios, después del andlisis de los apartados anteriores, en los comienzos, nos
plantearemos como objetivos comenzar con obras de pequefa envergadura. Siendo
un primer objetivo, hacernos un nombre, que comience a funcionar el eco de prestar

servicios de calidad, de especializacion frente al volumen.

Si aceptamos que existen tres estrategias basicas de actuacion frente a la
competencia, vamos a describirlas y en cada una de ellas se comentara las ventajas,
inconvenientes o estudio de la conveniencia de apoyarnos mas o menos en cada una

de ellas, para sacar conclusiones claras de actuacion:

1) La estrategia del liderazgo en costes

Se basa en la productividad y en una estricta vigilancia de los costes, pudiendo

penetrar en el mercado con un precio inferior al de los servicios similares.

No apoyaremos nuestra estrategia en diferenciarnos por el coste, hemos de
ofrecer un servicio de calidad, nuestro servicio tiene trascendencias importantisimas
en el producto que vamos a producir, por ello, una bajada de costes repercutiria en el
tiempo dedicado a la gestién del servicio, algo que puede producir un dafio irreparable
en el producto final, pensemos que el servicio que ofreceremos tendra mas valor con
el paso del tiempo, una vez acabado el inmueble, es cuando mejor se podrad juzgar y
valorar lo bien o mal que se ha gestionado su creacién, y en ello nos va que nos
hagamos un hueco de posicionamiento por resultados positivos valorados por nuestros

clientes, quienes a su vez pueden promocionarnos, ademas de fidelizarlo.

Esta estrategia solo la podremos aplicar si tenemos optimizados nuestros
procedimientos, ya sea por la experiencia o por aplicacién de nuevas tecnologias que

nos pueda hacer bajar el coste sin mermar el servicio de calidad que se quiere prestar.

2) La estrategia de la diferenciacién

Determina que la empresa penetre en el mercado basandose en las cualidades
distintivas del servicio. La diferenciacion puede fundamentarse en la imagen de la
marca, avance tecnoldgico, apariencia exterior, servicios complementarios y todos

aquellos factores valorados por el consumidor. Generalmente esta estrategia implica
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que el mercado paga un precio superior por el producto diferenciado. Sectores tan
dispares como las entidades aseguradoras, la joyeria o los fabricantes de automoéviles

toman como referencia la estrategia de diferenciacion.

Esta estrategia en nuestro caso la consideraremos como una herramienta
adecuada para posicionarnos. Nuestro mercado objetivo, dentro de los segmentos que
podemos diferenciar, estd dirigido a clientes que han de valorar la calidad en el
servicio por encima del coste, hemos de basar nuestra defensa para argumentando
que en la prestacién de nuestro servicio no puede valorar un coste menor por encima
de un servicio de calidad. Aunque debemos también tener en cuenta la ventaja
econdmica que tenemos respecto a nuestros competidores, ya sean nuevas
promociones de vivienda o empresas dedicadas también a la vivienda modular.
Nuestro sistema mixto de compra y alquiler nos permite una flexibilidad econdmica a

nuestros usuarios que en otros casos no podrian tener.

3) La estrategia especialista

Se centra en las necesidades concretas de un segmento de mercado especifico.
La actuacién de la empresa se limita a un grupo de consumidores reducidos, para asi

satisfacer mejor sus necesidades.

En esta estrategia basaremos también principalmente nuestro posicionamiento,
en el sector inmobiliario. El segmento principal al que se quiere dirigir es al cliente que
se quiere una vivienda con el espacio justo, con posibilidad de trasladarse a otros
lugares, y que aprecien los servicios que proponemos a nuestros clientes. Por ello a

estos clientes les podremos ofrecer:

e Seriedad y trasparenta en la gestidén, sobre todo en que estaran informados al

instante de cualquier proceso.

e Los posibles abaratamientos de costes de contratacién, o de modificaciones

constructivas mas sencillas, siempre seran en beneficio de ellos.

e En casos de modificaciones de obra o aumentos y cambios de calidades, se
procurara no pagar mas que lo que hubiese pagado si el cambio hubiese estado
contemplado desde el inicio, dentro de las condiciones contractuales posibles
adquiridas con industriales a la hora de realizar los TRAMOs ya que aunque
existen unos modelos preestablecidos, se pueden hacer modificaciones dentro

de lo que permita el disefio.
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e Se mantendrd informado al cliente de la evolucién de las gestiones en
cualquiera de las fases, informacion a nivel econémico, temporal y de la
calidad. Asi como expansiéon de la red de Terminales. Para ese fin ademas de
recibir informes, podra el cliente en cualquier momento consultar en la web de

la empresa de servicio el estado de cualquier cuestion.

En esta estrategia, podemos decir que basaremos nuestro posicionamiento,
nuestro punto fuerte, y para mantener esta ventaja competitiva, en caso de
crecimiento, siempre se debera hacer con las premisas o condicionantes que nos han

mantenido como empresas de referencia por nuestros clientes.

Muchos problemas de las empresas de servicios que aumentan su volumen de
facturacidn, es perder en especializacion, el tener que contratar nuevos colaboradores,
puede acarrear problemas de que su formacion, la linea de su trabajo se aleje de la
linea de la empresa, en nuestro caso la especializacion, por ello llegado ese momento,
se atenderd sin apresuramientos y con el mismo carifio como si fuese la Unica obra
gue tenemos. Se estableceran los controles adecuados, funcionando toda la
organizacion como una Unica para que todas las obras se traten con las mismas
cualidades que nos permitan seguir disponiendo de esta diferenciacion competitiva en

una nueva manera de entender el sector inmobiliario y promotor.

8.2. OBIJETIVOS FIJADOS

Dada la situacién actual, en la que no sabemos que hay al otro lado de la calle,
no podemos plantearnos un alcance de miras largo, por ello vamos a plantear una

vision de tres afos.

Para no ser muy optimista, no quiere decir que los objetivos que plantearé sean
pesimistas, mejor los llamaré razonables y alcanzables, concordantes con la

conclusion del analisis de capitulos anteriores.

Dentro de los objetivos que tenemos marcado como empresa, queremos llegar a
los siguientes puntos como premisa para ir evolucionando como marca de referencia y

expandirnos de manera exponencial.

e Alcanzar una participacion del 2% del mercado (nacional) antes de finalizar el
30 ejercicio en zonas importantes como Madrid, Barcelona, Bilbao o Malaga.

Entrando en obra privada y obra publica por igual.
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e Obtener una red de Terminales cercanas a 3000 Vacios para viviendas

modulares antes del 4° ejercicio.

e Alcanzar una cuota de mercado (nacional) de mas del 6% antes del 8° ejercicio

de la compaiiia y ampliar las zonas de Terminales a nuevas ciudades.

e Posicionar nuestro producto en 6 paises antes de los 10 ejercicios de vida de la
compafiia y empezar a elaborar un plan de Red Internacional de Terminales

para nuestros usuarios.
e Posicionar a la empresa por su oferta personalizable a cada cliente.

e Destacar en el mercado por el trato excepcional, nuestro servicio Unico y la

calidad del producto, haciendo una importante cartera de clientes potenciales.

Desde nuestra empresa queremos también transmitir unos valores y cddigos
éticos, por lo que TRAMO-HOME tendra un compromiso con todos sus empleados,
tratandoles siempre con el maximo respeto y con la conviccion de saber que son el

activo principal de la compania.

También tendrd un compromiso maximo con el medio ambiente realizando
siempre sus proyectos de Terminales y de los TRAMOs con la mayor de las eficiencias

energéticas y su actividad con el maximo respeto hacia el mismo.

8.3. DESCRIPCION DE LA ESTRATEGIA

La decisién tomada por el segmento de mercado que consideramos que hoy
tiene, para el presente plan de empresa mas posibilidades, las viviendas modulares

agrupadas en Terminales adaptadas, viene fundamentada por tres motivos.

El primero de ellos es un motivo social. Cada vez es mds comun la busqueda de
propiedades de menor tamafio y para un numero pequefio de personas. Viene
provocado por la cada vez mayor ausencia de descendencia en las parejas o por el

aumento de viviendas para solteros y profesionales.

El segundo de los motivos estaria relacionado con la economia. La fuerte crisis
economica ha provocado un cambio en el modo de vida de las personas, entramos en
un periodo donde prima el alquiler sobre la venta. Pero nuestro modelo mixto engloba
a un segmento del mercado muy amplio y cada vez se empezara a ver mas en las

grandes ciudades.
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El tercer y ultimo de los motivos es el laboral. Como ya comentamos con
anterioridad, en un mundo totalmente globalizado, donde las empresas operan en
todos los continentes, nuestro producto de viviendas modulares transportables,
resultan una vision futurista de como puede ser nuestras vidas en un corto plazo de
tiempo. Los constantes movimientos de lugares debido al trabajo, serian mas

llevaderos con un modelo como el nuestro, una gestién y un servicio exclusivo.

SOCIEDAD

ECONOMIA LABORAL

Para conseguir los objetivos fijados, lo que tenemos que hacer es ir a buscar los
canales, las vias que pongan en contacto el conocimiento de nuestros servicios con

esos clientes que tienen pensado un modelo de vida que encaje con lo que ofrecemos.

Toda esta estrategia la trataremos en el plan de comercializacién, pero para
presentar el producto deberemos realizar una carta de presentacion con un resumen
de nuestro Plan, extrayendo toda la informacion relevante que pensemos nuestros

futuros clientes pueden analizar y hacerles pensar que pueden contar con nosotros.

La estrategia en resumen, serd dar a conocernos en los ambitos que pueden ser
puntos potenciales de clientes que necesiten un servicio como el nuestro y que puedan

aprovecharse en un futuro de sus increibles ventajas.
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9. PLAN DE OPERACIONES

En este capitulo se describirdn las operaciones y procesos que llevard a cabo

TRAMO-HOME para poder ofrecer su servicio final.

En primer lugar, se describira el lugar donde vamos a construir las Terminales y
sus respectivos TRAMOs en los Vacios de manera que se vendan los modulos de la
Terminal establecida. A continuacién, explicaremos los procesos que realizara la

empresa tanto para la construccion del edificio como para su explotacion.

9.1. LOCALIZACION

El primer paso a la hora de construir nuestras Terminales va a ser la disposiciéon
de un solar. En nuestra hipdtesis de empresa daremos por hecho que adquirimos un
terreno de las dimensiones necesarias para levantar nuestra primera promocién que

sera en Bilbao.

Como hemos comentado anteriormente, las entidades publicas sacardn a
concurso “parcelas de suelo” para la construcciéon de viviendas sociales. En estos
concursos podremos entrar nosotros presentando nuestro método al ayuntamiento.
Sin duda ambas partes seran beneficiarias del trabajo comun, la empresa nuestra,
gestora de la Terminal, y la Administracion por licencias e impuestos varios. Sin duda
la opcion publica nos serd mas interesante sobre todo al comienzo de nuestro

proyecto, sin embargo, la opcidn del suelo privado sera nuestro principal ejercicio.

La ubicacion de las Terminales sera esencial no sélo por el lugar donde queremos
desarrollar este nuevo modelo, sino por la proximidad a barrios céntricos de las

principales ciudades de Espanfa.

Asi se ha decidido empezar con una serie de Terminales localizadas en las

proximidades de las siguientes ciudades, empezando por las 4 primeras:
e Bilbao
e Madrid
e Barcelona
e Malaga
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e Valencia
e Mallorca
e Ibiza

Ilustraciéon 23 Principales ciudades espafiolas de expansion. Elaboracion propia

Se tratan de zonas interesantes por su demanda tanto laboral como turistica.
Como se ve, se contempla una muy fuerte inversion, y el apoyo de capital serd

esencial para sacar adelante el proyecto.

Dependiendo del solar y de sus caracteristicas, asi como su normativa
urbanistica, la Terminal tendrd que amoldarse a sus requisitos tanto de superficie
construida como de alturas permitidas. Asi pues trataremos de enfocarnos en amplios
terrenos donde poder realizar un mayor numero de Vacios en varias Terminales
agrupadas, a modo de pequefios espacios urbanos comunes de una misma tipologia

de vivienda.

Segun la zona a explotar procuraremos que ronden entre los 100 y 300 vacios
para la insercion de las viviendas modulares. Habra que tener en cuenta la posibilidad

de traspaso de moddulos entre Terminales, por lo que un porcentaje del 5-10% en cada
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Terminal, tendra que estar liberado para los servicios de transporte adicionales. Esto

nos asegura que haya el flujo que se espera entre estas viviendas.

Por Ultimo, con las adjudicaciones de las ventas de los médulos, se pasaria al
arrendamiento de los vacios a través de nuestra empresa. Evidentemente, los
arrendamientos tendran un valor variable teniendo en cuenta el lugar, el valor de
suelo adquirido, y el nimero de mddulos en la terminal. Todo ello ird bajo contrato

con la empresa con un periodo determinado.

9.2. PROCESO DE LA EMPRESA

En este apartado se describirdn las actividades y procesos necesarios para la
construccién y comercializacion de nuestra promocidon de viviendas modulares y

Terminales adaptadas.

Una vez, el ayuntamiento ha decidido acometer el proyecto de vivienda para
gestion mixta o vivienda social y siguiendo con la hipotesis de este proyecto, sera
ejecutado. Para presentar su proposicion, la empresa habrd presentado toda la
documentacién administrativa, técnica y econdmica requerida y serd la que mejor se

acople a las condiciones establecidas por el organismo publico.

La construccién de una promocion constituye un proceso complicado y lleno de
riesgos. Por eso es necesario llevar una buena planificacion y gestién del proyecto.
Dado la alta inversion inicial que conlleva la construccién, es recomendable realizar
una serie de estudios previos que permitan prever la factibilidad del negocio. Sin
embargo, nunca podremos saber cudl sera el resultado definitivo ya que durante la

construccidon pueden surgir imprevistos y cambios.
En nuestro negocio se distinguen 4 fases:
1. ESTUDIOS PREVIOS A LA ADQUISICION DEL SOLAR
- Estudio de la zona de actuacién
- Estudio urbanistico
- Estudio comercial
- Estudio de viabilidad econémico-financiera

2. GESTION PARA LA CONSTRUCCION.
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- Estudios previos.
- Proyecto basico vy licencias.
- Proyecto ejecutivo.
- Contratacion.

3. EJECUCION DE LAS OBRAS.
- Actividades previas.
- Ejecucion obras.
- Final de obras.

4. VENTAS - COMERCIALIZACION.
- Marketing inmobiliario.
- Compraventa viviendas modulares.
- Servicio postventa.

- Servicio de transporte interno de TRAMOs.

Nuestra empresa diferencia los procesos de sus dos actividades principales: la
construccién de Terminales y la comercializacidon de las viviendas modulares. Ademas

del servicio posterior de transporte.

En ambos casos, se seguirdn los procesos cumpliendo con todas las normas

legales y técnicas establecidas.

9.2.1. El proceso de construccion

Lo primero que se realizara sera la construccién de las Terminales. Para ello, una
vez decidido el lugar donde se va a edificar y antes de empezar a construir, se
realizaran los estudios pertinentes para comprobar la viabilidad del terreno y

asegurarnos que esta en condiciones para poder construir sobre él.

A continuacion, el equipo técnico elaborard el proyecto de obra y planos de
edificacion mediante los cuales se definira el disefio y caracteristicas de Ia

construccion.
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Este proyecto de obra deberd cumplir con los requisitos legales y técnicos, con
un plazo de realizacion y con un presupuesto establecido. Para ello, nuestra empresa
contara con los servicios de un arquitecto que se encargara de elaborar estos
documentos siguiendo las restricciones legales y de disefio impuestas por la

administracion publica para las viviendas sociales.
Los principales documentos son:

i. Anteproyecto: Es un documento preliminar. Consta de planos y maquetas que

explican por vez primera y de manera grafica como esta disefado el complejo.

ii. Proyecto Basico o Proyecto Arquitecténico: El Codigo Técnico de la Edificacion

(CTE) define este documento como “el proyecto basico definira las
caracteristicas generales de la obra y sus prestaciones mediante la adopcién y
justificacion de soluciones concretas” Su contenido sera suficiente para
solicitar la licencia municipal de obras, las concesiones u otras autorizaciones

administrativas, pero insuficiente para iniciar la construccion del edificio.

iii. Proyecto de Ejecucién: Es el documento final. Desarrolla el proyecto basico y

adquiere todas las caracteristicas técnicas, econémicas y de disefio necesarias

para poder empezar la construccion del edificio.

Estos proyectos estaran continuamente supervisados por nuestra empresa y sera

necesaria su aprobacion por parte de la administracion publica.

También se realizard una prevision de la duracién de la obra que se acercara a
los 10 meses, y plan de aprovisionamiento para evitar la falta de recursos materiales

durante la obra.

Una vez con los planos aprobados y los materiales necesarios, realizaremos un
contrato con el maestro de obra, que se encargara de reunir los trabajadores

necesarios y dirigirlos para la construccion del edificio dentro del plazo establecido.
El proceso de construccion constara de cuatro etapas:
1. Etapa preliminar:
- Limpieza terreno
- Adaptar el suelo para construir
2. Etapa estructural:

- Excavacion
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- Levantamiento de cimientos
- Columnas de acero

3. Etapa de instalaciones:
- Instalaciones de agua
- Instalaciones eléctricas y especiales
- Instalaciones sanitarias

4. Etapa estética:
- Suelo y paredes
- Ventanas y puertas
- Muebles
- Iluminacion

- Jardines y zonas comunes

5. Colocacion de las viviendas modulares previstas:

- Acoplar los mddulos a los vacios

- Conectarlos a las redes de abastecimiento

Una vez terminada el edificio, se comprobard que se cumplen con todos los

criterios y se verificard que los acabados estén en perfectas condiciones.

Resumiendo, el mapa de procesos que realizara TRAMO-HOME durante el

periodo de construccion de la Terminal sera el que se muestra a continuacion:
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Ilustracion 24 Esquema proceso de la construccion. Elaboracion propia
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A continuacion vemos también el proceso de fabricacién de los containers que
realizaremos. Se subcontratara en un primer lugar a una empresa dedicada al montaje
de containers maritimos en nuestro pabellén industrial de Bilbao con la idea de que de

ahi vayan saliendo los diferentes médulos seguin pedido o disefio de cada Terminal:

-0 @@ -@-@

Colocacién de
suelo cocina

s>

Colocacion de
suelo bafio

L

Colocacién de
suelo resto de
Ia residenca

RS

Colocacién del
rodapie

Ilustracién 25 Proceso fabricacion médulo. Elaboracion propia
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Uno de los aspectos mas dificiles del proyecto de obra es estimar cuanto tiempo

sera necesario para terminar la obra.

Normalmente suelen surgir imprevistos que hacen que se retrasen las fechas de

finalizacion de obras.

En nuestro caso, hemos previsto que las actuaciones previas al inicio de la obra

duraran 2 meses y el periodo de construccién en si 8 meses mas. La realizacion de los

madulos es independiente al levantamiento de la Terminal, sin embargo, tienen ya sus
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propios disefios para poder adaptarse a estos bloques sin problema. Se calcula que

por dia se puedan elaborar hasta dos mddulos.

Por tanto, cada Terminal, dependiendo del nimero de alturas y vacios, rondaran

los 10 meses de elaboracidn.

PLAN DE COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

El plan de compras es uno de los elementos fundamentales para nuestra
empresa a la hora de la construccion del edifico ya que nos permite definir con
precision qué materias primas requerimos, de dénde obtenerlas y como realizar una

gestion optima de las mismas.

Dada su importancia, TRAMO-HOME contara con un responsable de compras que
garantizara el correcto funcionamiento de esta actividad durante todo el periodo que

dure la construccion del edificio.
Sus principales funciones seran:
e Estudio de las fuentes de suministro y seleccién de proveedores.

e Gestidon de las ofertas, a partir de los niveles de calidad requeridos y gestion de

precios.
e Negociacién y contratacion.
e Gestidon de presupuestos y gestion de pagos.
e Gestidon de las reclamaciones y las devoluciones.

e Seguimiento de las operaciones realizadas, en todos los acuerdos y condiciones

establecidas por el proveedor.

Por tanto, el responsable de compras determinara los volimenes que se deberan
solicitar a los proveedores, los precios, las fechas de pago y los demds costes

asociados a las compras.

Se iran adquiriendo los containers cuatrimestralmente segin el estudio de
demanda que hagamos y que se vera reflejado en el Plan de Viabilidad econdmica del

proyecto.
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HERRAMIENTAS Y MAQUINARIA NECESARIA

Para realizar nuestra actividad de construccién, serd necesario contar con

maquinaria de construccién especifica.

Dado el alto coste de compra de esta maquinaria, asi como nuestro bajo
presupuesto inicia, TRAMO-HOME ha optado por el alquiler de las maquinas

necesarias a la empresa encargada del montaje de los mddulos de manera que:
e Evitamos problemas de almacenamiento y reparacion de la maquinaria.
e Conoceremos el coste antes de iniciar la obra.
e Dispondremos de maquinaria moderna y no obsoleta.

e El gasto del alquiler nos permitird ahorrar en impuestos.

9.2.2. El proceso de explotacion

Durante la puesta a punto de la Terminal, haremos las acciones para su

explotacion.

Estas actividades se desarrollaran online, en nuestras oficinas o en un piso piloto
situado en nuestra promocién. De esta manera, ahorraremos costes y estaremos cerca
de nuestros clientes por si surge algun problema. Ademas tendran disponible la web
de la empresa con atencién al cliente para rentar tanto los vacios libres, como solicitar

la compra de un TRAMO.

Los clientes, atraidos por las estrategias de marketing llevadas a cabo por
nuestra empresa, acudirdn a nuestras oficinas para solicitar informacién y ver
nuestras viviendas. El departamento comercial, se encargara de atender a estos

clientes, resolviendo sus dudas y ensefiando el edificio.

Las actividades del proceso de comercializaciéon de viviendas son las siguientes:
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Ilustracién 26 Esquema proceso comercializacion. Elaboracion propia

La comercializacion de las viviendas sera llevada a cabo por el equipo comercial

de nuestra empresa.

Para que nuestra empresa tenga éxito, dependera en gran medida de la labor de

este equipo ya que la venta de los mddulos sera nuestra principal fuente de ingresos y
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con la que esperamos cubrir todos los costes de la construccion del edificio y obtener

beneficios.

Una vez, los comerciales han enseflado las viviendas y explicado sus
caracteristicas a los posibles inquilinos, estos decidirdn si comprar uno de los mddulos
y posteriormente alquilan con nosotros. Puede darse el caso, que los clientes
dispongan ya de un mdédulo TRAMO y decidan trasladarse a una de las Terminales

nuevas.

Si el resultado es positivo, es decir, si estos posibles inquilinos han quedado
satisfechos y deciden alquilar su Vacio en dicha terminal, se firmara un contrato de

arrendamiento para el Vacio solicitado.

El departamento administrativo serd el encargado de la redaccién de este
contrato donde se establecera la renta mensual del alquiler, la duracién del contrato,

etc.

Si la persona estd conforme con lo establecido en el contrato se firmara el
documento por ambas partes (el inquilino y el responsable de TRAMO-HOME)y pasara

a ser uno de nuestros clientes.

GESTION COBROS DE ALQUILER

A final de cada mes, se cobrara a los inquilinos de los Vacios una cantidad por el
concepto de arrendamiento. Estos cobros seran los principales ingresos de nuestra

empresa. (Sin contar la parte de ventas de los médulos TRAMO)

Dado que el volumen de facturacion esperado serd elevado, utilizaremos un

programa informatico Ilamado Prinex.

Este software estd especializado en la gestion inmobiliaria y nos permitira
facturar y realizar remesas, es decir cobrar el alquiler. También nos informara de las
posibles deudas pendientes de nuestros inquilinos y un seguimiento de los

presupuestos.

Realizar una gestion de cobros adecuada sera responsabilidad del departamento
Administrativo. Sera una tarea de vital importancia para la tesoreria de la empresa vy
una falta de control de la misma podria provocar problemas de tesoreria, el

descontento de los clientes o generar una mala imagen de la empresa.
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SERVICIO POST-VENTA

Con el objetivo de una mayor satisfaccion de los clientes asi como para mejorar
la calidad de nuestras viviendas, nuestra empresa contara con un departamento que
se encargara de realizar un servicio Post-venta. Esto consistird en las siguientes

tareas:
e Atender las quejas de nuestros inquilinos
e Solventar los problemas de los inquilinos
e Mantenimiento de las Terminales
e Reparacion de desperfectos de las Terminales

Los inquilinos introducirdn sus incidencias y problemas en la pagina web. A
continuacion el departamento de mantenimiento y post-venta llevara a cabo las

acciones necesarias para satisfacer al cliente en un corto periodo de tiempo.

SERVICIO TRANSPORTE

Por ultimo estaria el servicio de transporte, un servicio vital en nuestra
estructura de empresa, ya que es nuestra distincién respecto al resto de promociones
tradicionales de viviendas. El departamento de post-venta se encargara de llevar a
cabo la gestién de transporte con la empresa subcontratada, en caso de que uno de

nuestros usuarios lo solicite. Su labor conjunta consistira en lo siguiente:
e Recoger el encargo de transporte de punto de partida a destino
e Solventar los tramites nacionales o internacionales para su transporte
e Gestionar e indicar el tiempo de recogida y entrega en su nueva localizacion

e Adaptar mediante transporte adaptado el modulo en el vacio de la Terminal

correspondiente
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10. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En toda organizacién existe una finalidad Ultima que es alcanzar un objetivo
comun, y para ello es fundamental la coordinaciéon de todos los miembros que la
integran. El equipo de trabajo de una empresa es uno de los factores claves para
sobrevivir y perdurar en el tiempo, ya que esta directamente relacionado con la
competitividad, calidad, productividad de la organizacion y por tanto, puede repercutir

en sus resultados econdmicos.

Segun el reconocido experto en Recursos humanos Jac Fitz-enz, “La gente hace
que las cosas se conviertan en realidad. Los bienes de equipo, los procesos y la
propiedad intelectual son mejorados, no por su capacidad intrinseca, sino por la accién
de los seres humanos. El personal da vida al capital estructural y crea valor a través
de la interaccién con los colaboradores internos y las personas del exterior que tienen

relacion con la empresa”

Es por esto, que contar con el equipo humano mas adecuado posible, asi como
una buena gestiéon del mismo, supondrd una ventaja competitiva para las empresas,

aumentando la calidad de los servicios y la satisfaccion de los clientes.

10.1. ORGANIGRAMA

Debido a que acabamos de empezar nuestro negocio no necesitamos mucho
personal ya que al principio solo operaremos con un edificio. Si de aqui un futuro
tenemos mas, la cantidad de trabajo a la hora de gestionar los edificios aumentara vy,

por tanto, nuestra plantilla también.
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Ilustracién 27 Organigrama TRAMO-HOME

La gerencia estarda formada por 3 directores generales que seran los
responsables del correcto funcionamiento de la empresa. Estos directores generales
seran los socios de la empresa y fundadores de la misma. Ademas, cuenta con cinco

departamentos:
e Economico-financiero:
e Comercial
e De compras
e Técnico y de construccion

e Post-Venta y mantenimiento

Para reducir costes en los comienzos de nuestra actividad, los socios fundadores,
ademas de realizar conjuntamente las funciones de gerencia, serdn también
trabajadores de los departamentos que les corresponden segun su titulaciéon, ya que
dos de los socios cuentan con la licenciatura de Administracion y Direccion de
Empresas y el tercero con la de Arquitectura Superior. De esta manera, los socios
estaran mas involucrados con las actividades internas de TRAMO-HOME, y seran mas
conscientes de los problemas que surjan en los diferentes departamentos asi como en

su resolucion.
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10.2. DESCRIPCION DE LOS PUESTOS DE TRABAIJO

Las descripciones de puestos de trabajo nos sirven para establecer los perfiles de
los contratados en el logro de los objetivos empresariales. La descripciéon de un puesto
de trabajo delimita funciones, permite una divisién del trabajo acertada y asigna

responsabilidades dentro de la organizacion.

TRAMO-HOME, S.L. contara con una plantilla fija de trabajadores que se
encargaran del funcionamiento de la empresa. También subcontratarda aquellos
empleados necesarios para realizar las tareas que solo se requieran en un momento

determinado de nuestro proceso productivo.

PLANTILLA FIJA

DIRECTOR GENERAL

Se encargara de salvaguardar el buen funcionamiento de la empresa y de la
toma de decisiones transcendentales en el desarrollo de nuestra actividad empresarial.
Debe conocer la empresa en su conjunto a la perfeccién y ser consciente de los

alcances y limites de la compafiia. Sus principales funciones seran:
e Definir la politica de la empresa

e Coordinar y gestionar todos los departamentos de la empresa junto con los

responsables de dichos departamentos.

e Evaluar los resultados obtenidos.

En TRAMO-HOME, las funciones de la Direccion General las llevaran a cabo los
socios fundadores de la empresa y la dedicacion dependerd de la situacion y el

funcionamiento de la empresa.

DEPARTAMENTO ECONOMICO-FINANCIERO

Para las tareas administrativas, contaremos con un empleado a tiempo completo

cuyas principales funciones seran las siguientes:

e Gestionar y contabilizar los recibos mensuales de alquiler de los inquilinos.

- 70 - Autor: Rafael Santaolalla Garcia
425.17.103



TRAMO-HOME: Estudio, disefio y viabilidad empresarial
» - dedicada a la gestidon de microviviendas modulares

transportables en estructuras adaptadas

Plan de recursos humanos

e Redaccién de contratos y finiquitos de alquiler.

e Labores de atencion al cliente.

Puesto Estudios Experiencia Requisitos Dedicacién
minimos minima fundamentales
Administrativo | Diplomatura de 2 afios Manejo paquete 100%
Empresariales Office

En cuanto a la contabilidad y financiaciéon, uno de los socios realizara las
siguientes tareas:

e Control de la contabilidad
e Gestidon de costes
e Elaboracion de presupuestos

e Planes de inversidn y financiacion

Puesto Estudios Experiencia Requisitos Dedicacion
minimos minima fundamentales
Contable Licenciatura en 2 afios Conocimientos del 60%
Administracion programa
y Direccién de Contaplus
Empresas

DEPARTAMENTO DE COMPRAS

Otro de los socios de la empresa sera el responsable del departamento de
compras. Sus principales funciones se llevaran a cabo en el proceso de construccion

de los edificios y seran las siguientes:
e Estudio de las fuentes de suministro y seleccién de proveedores.

e Gestidon de las ofertas, a partir de los niveles de calidad requeridos y gestién de
precios.

e Negociacién y contratacion.
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e Gestidn de presupuestos y gestion de pagos.
e Gestion de las reclamaciones y las devoluciones.

e Seguimiento de las operaciones realizadas, en todos los acuerdos y condiciones

establecidas por el proveedor.

Puesto Estudios Experiencia Requisitos Dedicacion
minimos minima fundamentales
Responsable | Diplomatura de 3 afios Capacidad de 100%
de compras Empresariales negociacion con
proveedores

DEPARTAMENTO COMERCIAL

Nuestra empresa tendrd una persona a tiempo completo para comercializar
nuestras viviendas. Sus funciones seran:

e Ponerse en contacto con posibles clientes.
e Realizacién de visitas en las viviendas con los interesados y firma de contratos.
e Serd la persona intermediaria entre los inquilinos y la empresa.

e Llevara un control de la competencia y participara en las decisiones comerciales

(el precio de nuestras viviendas, promociones comerciales...).

Puesto Estudios Experiencia Requisitos Dedicacion
minimos minima fundamentales
Comercial Bachiller 5 anos en el Buena presencia 100%
sector de la
construccién

DEPARTAMENTO TECNICO Y DE CONSTRUCCION

Estard activo durante la construccion del edificio por tanto, en este
departamento, habra una plantilla fija y otra subempleada.

La plantilla fija estarda compuesta por el siguiente personal:
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e Un proyectista y director de obra: Serd un socio de la empresa el que se

encargara de la redaccién de proyectos y otros documentos técnicos, dirigir el

proyecto y del control cualitativo y cuantitativo de la construccion asi como de

la calidad de la edificacion.

Puesto Estudios Experiencia Requisitos Dedicacion
minimos minima fundamentales
Director de Arquitecto o 2 anos Conocimientos del 100%
obra arquitecto ambito de la
técnico construccion

e Un jefe de obra: Sera el responsable de la ejecucion del proyecto y de su

gestion técnica y econdmica. Realizard la planificacién y organizacion de la

obra, control de costes y de plazos de construccién, cooperara con el

departamento de compras en la gestion de pedidos con los proveedores,

control de calidad y control de la seguridad y salud.

Puesto Estudios Experiencia Requisitos Dedicacion
minimos minima fundamentales
Jefe de obra Ciclo formativo 5 afios Especializado en 100%

grao superior

el Desarrollo y
Aplicacién de
Proyectos de

Construccion

e Subcontrataciones: Se subcontrataran aquellos profesionales que no sean

necesarios en el desarrollo completo de la obra, tales como por ejemplo:

Peones,

oficiales,

fontanero, etc.

topdégrafos,

electricistas,

Autor: Rafael Santaolalla Garcia

425.17.103

colocador de techos,

pintor,

-73 -




TRAMO-HOME: Estudio, disefio y viabilidad empresarial
dedicada a la gestidn de microviviendas modulares : b -

transportables en estructuras adaptadas

Plan de recursos humanos

DEPARTAMENTO POSTVENTA Y MANTENIMIENTO

Finalmente, para los problemas que puedan surgir una vez entregada la
vivienda, contaremos con un personal de Post-venta y mantenimiento y reparacion del
edificio.

Por un lado, los inquilinos comunicaran sus quejas y problemas a través de la

Pagina web de TRAMO-HOME. Administracion sera quien recoja esas incidencias y se

las transmita a un equipo técnico.

Este equipo técnico se encargara tanto de solucionar problemas en las viviendas
como del mantenimiento y reparacion del edificio en general. Sus principales funciones

seran:
e Labores cotidianas de mantenimiento de las viviendas.
e Reparaciones de roturas, grietas, etc
e Conservacion de las zonas comunes.

e Servicio de limpieza del edificio y zona comun.

Ademas dentro de este departamento se encontrara como labor fundamental el
servicio de transporte de TRAMOS, que nuestros usuarios podran solicitar y el
departamento de Postventa se encargara de gestionar el transporte. Se puede pedir la
solicitud a través de la pagina web. Este servicio se subcontratara a una empresa de

transporte especializada en este tipo de mudanzas.

A medida que la empresa vaya aumentando sus ingresos, habra la necesidad de

crear un nuevo departamento de logistica para gestionar este servicio.
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11. PLAN DE ACCION (MARKETING OPERATIVO)

Podemos definir como Marketing el proceso social y administrativo por el cual los
grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y
servicios (Philip Kotler). Su objetivo principal es favorecer el intercambio entre dos

partes de modo que ambas resulten beneficiadas.

En principio, muchas personas asocian el concepto de marketing con la
publicidad siendo esta Ultima soélo una herramienta del marketing. El concepto de
marketing es mucho mas amplio ya que involucra estrategias de mercado, de ventas,

A\}

estudio de mercado, posicionamiento, etc. En resumen podemos decir que “el

marketing no es el arte de vender lo que se ofrece, sino de conocer qué es lo que se

debe vender”.
Existen varios enfoques del marketing en el ambito empresarial:

e Empresa Orientada al Producto o Produccién (Enfoque clasico): Son aquellas

gue poseen una visién orientada a la venta. Es decir, fabrican el producto

gue desean y después deben “forzar” su venta.

e Empresa Orientada al Cliente o Consumidor (Nuevo enfoque): Su vision se

basa en encontrar los deseos de los clientes y satisfacerlos. Por tanto, todas
las decisiones que se toman en la empresa, se adaptan a las necesidades y

gustos del cliente.

Probablemente, en el enfoque tradicional se asumen mas riesgos ya que el
hecho de montar un negocio alrededor de una idea de producto en lugar de hacerlo
alrededor de una necesidad detectada puede provocar que el producto no sea

aceptado y conducir al fracaso empresarial.

Por tanto, y teniendo en cuenta que los clientes son uno de los principales
actores de éxito para las empresa, TRAMO-HOME estudia los gustos de los
compradores para poder producir en la medida posible, el bien que mas satisfaga su

necesidad.

Para elaborar sus estrategias de marketing de este capitulo, primero se definira
el publico objetivo al que van a ir destinados nuestros servicio y a continuacién se
llevara a cabo el Marketing Mix definiendo las variables de Precio, Producto, Promocién

y Distribucion.
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11.1. PUBLICO OBJETIVO

El publico objetivo se puede definir como aquellos segmentos de la poblacion a
los que van a ir destinadas nuestras viviendas. Por eso, hay que conocer sus
caracteristicas para poder enfocar mejor nuestra politica de marketing hacia dicho

segmento.

Nuestro publico objetivo seran aquellos colectivos que por una u otras causas
tienen necesidad de hacerse con viviendas de un tamafo limitado, econémico y con
las posibilidades de mudanza que tienen. Aqui podremos ver gente de todas las clases
sociales, ya que si algo bueno tiene nuestro producto es que va destinado a toda

persona que vea en éste cumplidas sus necesidades:
e Profesionales laborales en constante cambio de domicilio.
e Solteros y familias pequefas.
e Inmigrantes.
e Jbévenes menores de 35 afios con bajas remuneraciones.
e Personas dependientes o con discapacidad reconocida.
e Personas mayores con pension baja.

Podemos incluir que en nuestras Terminales, habra diferentes rentas seguin su
localizacién en la ciudad, pais o continente, lo que ayuda a los que menos ingresos
tienen a tener su espacio. Variaran segun altura de piso, esquina, localizacion respecto

al centro urbano...

Para tener en cuenta mas adelante el publico con el que estamos enfocandonos,
conviene también hacer hincapié en el sueldo medio segin la zona europea.
Queremos enfocarnos en un mercado nacional en primer lugar, y a medida que
vayamos aumentando nuestras prestaciones, ir abriendo nuestra red a nuevos paises.
Evidentemente, buscaremos esos lugares donde puede resultar interesante nuestro
producto. No solo pensando en lugares donde el mercado laboral es amplio y ofrece
muchas posibilidades, como Londres, Berlin, Manich, Roma, Zurich...sino también esos
lugares de ocio y turismo interesantes para aquellos que quieren contar con una
segunda propiedad en estas ciudades. Sitios como, Baleares, la costa azul, Malaga,

Portugal, Grecia etc...
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Minimum wages in the EU Member States, as of 4% January 2017
(in € per month)
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Estonia
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Ilustracién 28 Salario minimo miembros UE en 2017

De esta grafica podemos deducir los paises que podrian estar en condiciones de
vislumbrar nuestro producto. Paises y ciudades de un alto poder adquisitivo, donde la

vivienda se convierte en una losa para muchos bolsillos.

Con este modelo mixto de vivienda, abrimos una nueva via entre la compra y el
alquiler para ayudar a una gran masa social, a contar con una vivienda digna, sea

Londres, Paris o Barcelona.

Hl KASITA

Ilustracion 29 Ejemplo Terminal Kasita
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POBLACION JOVEN

Uno de los problemas actuales para la gente joven es la dificultad para poder
independizarse. La mayoria de los jévenes no disponen de unos ingresos suficientes

para poder emanciparse de los padres.

En la siguiente grafica se muestra el porcentaje de jovenes en edad de entre 25-

34 afios que aun viven con sus padres:

Share of young people aged 25-34 living with parents
Latest year

Slovakia |, 56.6%
Bulgaria |, 528
Greece ] 6
Malta |, «3.9
Ttaly |, 6.6
Portugal | 4.5
Romania | .
Slovenia | 3.5
Poland |, 5 4
Hungary
Spain | 57
Latvia | 5.5
Czech Republic NG 557
Lithuania | ¢ 5
Cyprus | ;0 4
Luxembourg [ NG 24 .1
Ireland [ 22 6
Austria [ 2 8
Estonia [ 202
Germany [N 17 3
Belgium GG 16.1
United Kingdom [ 14 4
Switzerland [N |4 4
United States [N 13.9
France [N 115
Iceland [ 112
Netherlands [ 10.6

Norway [ 4.2
Sweden [l 4.1

Finland [ 4
Denmark [Jj 1.8

Quartz [ qz.com Data: Eurostat, UK ONS, US Census Bureau

Ilustracion 30 Porcentaje gente entre 25-34 afos viviendo con padres
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En algunos paises, debido a su baja renta o a la crisis econémica sufrida,
mantienen un alto porcentaje. Sin embargo el dato importante es que cada afio el
porcentaje va creciendo. En Espafia por ejemplo, doblamos el porcentaje respecto a
paises como Alemania o triplicamos en comparacion a EEUU, Francia o Reino Unido.

Un panorama que podria cambiar con vistas a futuro gracias a nuestra propuesta.

POBLACION INMIGRANTE

La inmigracion procedente del extranjero tiene una importancia considerable en
el mundo, siendo las cifras correspondientes a las ultimas tres décadas muy
significativas. Los resultados de 2013 muestran un aumento de la inmigracién en los

principales paises del mundo.
Millones 2013 2000 = 1990
EE.UU.
Rusia
Alemania
Arabia Saudita
EAU
Reino Unido
Francia
Canada

Australia

Espana
P i

=]

10 20 30 a0 50
Fuente: ONU DAES B[B[C]

Ilustracién 31 Evolucién inmigracion ultimas décadas en paises 1er rmundo

Ello nos abre un mercado muy amplio e interesante sobre todo en paises como

Alemania, Espafia, Reino Unido a nivel europeo y EEUU o Canada.

En conclusiéon podemos contar con que un amplio porcentaje de la poblacion
inmigrante estaria dentro del rango del publico objetivo de nuestro servicio. No nos

olvidemos que también deberiamos tener en cuenta a aquellas personas solteras, ya
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gue cada vez es mas frecuente no optar por formar familia y tener una vida en

solteria.

11.2. MARKETING MIX

Una vez conocido el segmento de la poblacion al que vamos a destinar nuestro

producto, estudiaremos cuales deben ser las caracteristicas del mismo para que se

adapte en el mayor grado posible a las necesidades de nuestro publico. De esta

manera, intentaremos posicionarnos entre los consumidores buscando ser su opcion

principal a la hora del alquiler de una vivienda.

El marketing mix lo forman cuatro elementos controlables por la empresa a los

que se les suele denominar las cuatro “P” del marketing, debido a sus iniciales en

inglés: producto, precio, promociéon y distribucion (placement). El término mix se

refiere a que estas cuatro variables se pueden combinar a gusto de la empresa.

*;Qué vendo?

./ PROD

[ ucto

e ;/Cuantovan
a pagar?

\ NICACI
rd
ON
e:Comolo
conoceran?

. COMU““DISTRI |
BUCIO  /

*;Donde lo
vendemos?

Ilustraciéon 32 Las 4 P’s. Elaboracion propia
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11.3. EL PRODUCTO

El producto es un elemento esencial dentro de la politica de marketing, ya que
es el objeto a través del cual la empresa puede influir en el mercado. Desde el punto
de vista del marketing, un producto es todo aquello que se desea comprar y que, por
tanto, satisface una necesidad del consumidor. Es importante tener en mente que, un

producto que no resuelve las necesidades o deseos de los consumidores fracasa.

El bien ofrecido por nuestra empresa, una vivienda modular transportable, es un
producto bdsico ya que es necesario para las personas un espacio para vivir. La
caracteristica de que sea un transportable y en régimen mixto de compra-alquiler,
hace que también sea un producto esperado por la sociedad espafiola e internacional
por las dificultades econdmicas actuales para la adquisicion de una vivienda.
Asimismo, es un bien duradero ya que los arrendados tienen la intencién de habitar en

las viviendas un largo periodo de tiempo.

Los aspectos que definirdn nuestras viviendas seran las siguientes:

CUALIDADES

CUALIDADES INTANGIBLES

FISICAS

\ —
< - \ = \\

e ———

< i

CUALIDADES
PSICOLOGICAS

. NS g
w

Ilustracién 33 Cualidades que marcan un producto. Elaboracién propia

CUALIDADES FISICAS

Los atributos fisicos de un bien tienen que ver con las caracteristicas materiales

del producto, es decir, aquellas caracteristicas perceptibles por los sentidos.
Los atributos fisicos que hemos considerado mas relevantes a la hora de la

construccién de nuestras viviendas modulares TRAMO y de las Terminales teniendo en
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cuenta las necesidades basicas y la preferencia de unos espacios y otros, son el
tamano, el disefio y distribucién de las viviendas asi como la calidad de los materiales

empleados en su construccion.

Dentro de nuestros disefios establecidos para las viviendas modulares, hemos

guerido crear diferentes tamanos y distribuciones.

Las viviendas que vamos a promocionar y gestionar son viviendas de uso social
que se fabrican a partir de dos tipos de container de transporte. Es una tipologia de
vivienda que esta al alza, ante las fuertes crisis sufridas. Segun la web OVACEN, los
paises del norte de Europa con climas mas extremos, apuestan fuertemente por las
construcciones de viviendas contenedor. Sin embargo, en Espafia, un pais de clima

mas templado, no esta muy propagado.

Estos contenedores disefiados para soportar todo tipo de clima y transportes de
larga distancia, resultan ser recintos muy econdmicos y seguros para fabricar
microviviendas. Su modulacién estructurada nos ayuda a apilarla en Terminales, facil
de transportar por carretera, mar y aire y cuenta con calidades muy éptimas como

acero corrugado y aluminio y madera contrachapada.

En cuanto a las dimensiones a escoger, hemos elegido las dos siguientes:

e 20ft High Cube Container: Es algo mas grande que el mddulo estandar, y

nos viene ideal sobre todo por la altura del mismo.

Ilustracion 34 Imagen container 20ft
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External measurements Internal measurements

Length: 6058 mm Length: 5910 mm

Width: 2438 mm Width: 2345 mm

Height: 2891 mm Height: 2690 mm

Doorway Weight

Width: 2335 mm Tare weight: 2420 kg

Height: 2585 mm Payload in kg: 28060 kg
Grossweight in kg: 30480 kg
Cubic capacity (in m3): 37.28 m?

Ilustracién 35 Cuadro dimensiones container 20ft

e 40ft High Cube Container: Es algo mas grande que el médulo estdndar de

su tamafio, y como en el caso anterior, se elige por su altura libre. Su
longitud es mayor, y nos servird para fabricar mddulos de mayor
dimensidon para el usuario. En este caso, optaremos por recortar el

container para que pase de 12m de largo a 9m.

—
“”
e —

Ilustracién 36 Imagen container 40ft
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External measurements Internal measurements

Length
Width:
Height

Doorway

Grossweigntin kg:

Cubic capacity (in m?3)

Ilustracién 37 Cuadro dimensiones container 40ft

También deberemos verificar la normativa que nos afecta segun las ordenanzas
municipales. Inicialmente este tipo de construccién “en seco” no esta contemplada al
detalle en la normativa aunque si que da pautas en cuanto al cumplimiento de
conceptos generales de estructura, aislamiento térmico y acustico, etc. aplicables a

cualquier tipo de construccion y uso.

Cerciorarnos que cumple el contenedor con Ila ISO correspondiente,
asegurandonos que cumplen con las normas de resistencia necesaria y medida
exteriores adecuadas. Ademas de verificar su estado estructural en el caso de
contenedores de segunda mano, recordemos que han dado muchas vueltas por este

mundo.

Los contenedores ISO deberan ser identificados mediante un sistema de marcas
determinado por las normas ISO las que, mediante cédigos preestablecidos, brindan

una variada e importante informacion sobre los mismos.

Cdédigo de dimensiones: Las dimensiones se marcan mediante un cédigo que las

identifican y que constan de dos caracteres alfanuméricos:
e Primer caracter: representa la longitud;

e Segundo caracter: representa el ancho y la altura
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Codigo de Propietario

Identificador de Categoria

Namero de Serie
Cifra de Autocontrol

| NAVE 256584
22G1

v

Cadigo de dimensiones

‘e -y 1
PNAYL 208554 3
2o

w

NAVESCO 8. A

Emblema del propietario

Ilustraciéon 38 Sistemas de identificacion de container

Marcas de utilizacion: Se dibujan determinadas marcas que tiene como funcion

proporcionar informacion y advertencias visuales. Algunas son obligatorias y otras

opcionales.
Marcas obligatorias:

e Peso bruto maximo y tara. En kilogramos y en libras, generalmente en las

puertas.
o MGW - Son las iniciales de MaximumGrossWeight.
o TARA - Significa Tara.

e Simbolo para contenedores aire - superficie (intermodales). Son
contenedores empleados en los modos de transporte aéreo y maritimo, se

les llama intermodales, representan restricciones para su apilamiento.
e Sefial de advertencia de peligro eléctrico sobre el contenedor.
Marcas optativas:

Las marcas de utilizacién optativas son varias y responden a informacién

comercial y advertencias de utilidad.
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Emblema de Propietario Fr—r—t——0 Cadigo de Identificacion

= gl b R Codigo de Dimensiones
i el Peso Bruto Maxfmo

—F o —l ..“i.,_ Tara

Marca de Altura Mixima = “:',".J-_ = \lax peso Neio

b & 4> cupicaje
Rotulo de Mercancia
peligrosa L) |
il a 0 1

Ilustracion 39 Marcas optativas de container

Como principales ventajas en la construccion modular de containers

encontramos:

e Facilidad en el transporte y variedad de contenedores.

Facilmente apilables (Hasta 5 alturas dependiendo de su base)

e Construccion rapida que favorece el abaratamiento en coste.

e Su coste es inferior a una construccion tradicional.

e Favoreces el medio ambiente ante el reciclado de un contenedor.
e Son resistentes y seguros.

e Son mucho mas inofensivos para el medio ambiente que la construccién

tradicional ya que no generan alteraciones permanentes en el terreno.

Una vez analizados los elementos fundamentales de donde partirdn nuestras
viviendas, pasamos a analizar los mddulos (TRAMOs) que disefiaremos a partir de los
containers. En el caso de los mdodulos 20, se haran a partir del container de 20ft,

mientras que los mdédulos 30 se haran a partir de los containers de 40ft.

Para nombrar los diferentes formatos que tenemos, cada moddulo tendra el
nombre de “"TRAMO” (palabra para definir el elemento) seguido de un nimero que nos
marcara la dimensién “20 o 30", y por ultimo una letra que nos especificara el modelo

segln sus caracteristicas interiores.

Las superficies variaran desde los 14m2 Utiles de vivienda para los mddulos de

20, y de 21m2 Utiles para las viviendas de mddulos de 30.
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Apostaremos por unos acabados con buena relacion calidad-precio:

(o]

Bafio: Contiene unidad sanitaria, lavamanos, ducha y cuenta ademas con

piso antideslizante.

Cocineta: Con lavaplatos, lavadora, nevera, gabinetes inferiores y superiores.

Vitroceramica con extractor de humos. Mesa auxiliar.
Tuberias: Para suministro de agua y evacuacion.

Iluminacion y Cableado: Eléctrico con caja de fusibles para AC.
Puertas: Corrediza como fachada frontal.

Paredes y suelo: Totalmente terminados de color blanco y ceramica en bafios
y cocina. El suelo serda de parquet flotante en todas las estancias, excepto
cocina y bafios que estan realizadas con azulejos de gres porque es mas

comodo y menos sucio. Exterior con ldminas de aluminio.

Aislante: Térmico en paredes y techo para condiciones climaticas. Calefaccion

con sistema de ventilacion.

Pasillos: De circulacion, que pueden ser anclados a los contenedores sin

necesidad de columnas de soporte adicionales.

Especificaciones Técnicas

Construccién completa en estructuras de acero con ventanales en frente y

posterior. Paredes, cielo raso y piso instalados, generando aislamiento.
Capacidad de apilamiento: 7 niveles sin estructuras adicionales.

Pared externa en acero o terminados con paneles de aluminio.

Altura interna: Segun planos

Ancho Interno: Segun planos

14 y 21 metros cuadrados de espacio de vivienda, incluyendo bafio y

cocineta.

Paredes y techo cubiertos con superboard (Gyplac) y aislamiento térmico.
Suelos terminados en ldaminas de Madera artificiales.

Ventanales de piso a techo con vidrios de seguridad, bisagras y chapas.

Bafio dotado: sanitario, lavamanos, ducha, gabinete y espejo.
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o Cocineta completa Con lavaplatos, lavadora, nevera, gabinetes inferiores y

superiores. Vitroceramica con extractor de humos.
o Completamente cableado, caja de fusibles, circuitos de luz y energia

Contara con un espacio exterior adjunto a la entrada del moédulo donde se
registraran las instalaciones necesarias de ventilacidon, electricidad y agua. Desde ahi

se acoplaran a las Terminales que las suministraran de la red general.

Asi pues, a continuacion desglosamos los diferentes disefios de los TRAMOs.
Adjunto en el ANEXO 1.1, encontraremos los planos de cada disefio mas detallados
para facilitar su vision, en ellos podremos ver no sélo las plantas y las medidas, sino
también diferentes secciones tomadas del mddulo TRAMO y un axonométrico

descomponiendo paredes:

e TRAMO-20F: Este modelo de 14m2 Uutiles se trata del mas sencillo y
simple. Es el modelo vacio con el cudl el usuario puede decidir hacer sus
propias modificaciones. Consta de una entrada algo mas elevada para
ocultar instalaciones y dos aperturas laterales en caso de querer hacer

ampliacién de médulos.

—
[
- —

2,59 1 238 Espacio libre

.l [g]‘_”fq! = é

-+
T
-

Ilustracién 40 Planta TRAMO-20F. Anexo 1.1.1
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e TRAMO-20S: Este modelo de 14m2 dutiles se trata de un disefio donde se
contempla todas las necesidades basicas de una vivienda. Desde el bafio
hasta la cocina con mesa comedor plegable, y salén-dormitorio. Los
mobiliarios forman un papel fundamental para entender los espacios
ocultos y el cambio funcional segin el momento del dia en el que

estemos.

.

________________ Cocina Enirada

1 [
1 1
1 1
1 1
1 ([
1 L}
r . Salén g L
| o
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1

Ilustracion 41 Planta TRAMO-20S. Anexo 1.1.2

e TRAMO-20B: Este modelo de 14m?2 Utiles se trata de un disefio donde se
contempla solo el uso de dormitorio con bafio. En lugar de cocina
encontramos un espacio de armario mas amplio, y una zona de estudio.
Podria darse como uso exclusivo de noche o como maddulo adicional en

caso de querer extender la vivienda.

° ELO]
Bario
Vestidor Entrada
e
—— (f :
| : | |

Ilustracién 42 Planta TRAMO-20B. Anexo 1.1.3
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TRAMO-30X: Este modelo de 21m2 utiles se trata de un disefio donde se
contempla todas las necesidades basicas de una vivienda. El tamafio
mayor que su hermano pequeiio, nos permite sacar un espacio adicional
exterior que usaremos de terraza. El bafio mantiene el mismo disefio,
mientras que el salon y la cocina reciben pequefios cambios. La cocina
pasa a ser en dos tramos en vez de uno, y la cama estara oculta bajo el

espacio habilitado para el comedor.

Terraza

Ilustracion 43 Planta TRAMO-30X. Anexo 1.2.1

TRAMO-300: Este modelo de 21m2 utiles se trata de un disefio donde se
contempla todas las necesidades basicas de una vivienda. El tamafo
mayor que su hermano pequefio, nos permite sacar un espacio adicional
muy abierto donde colocaremos el comedor. El bafio mantiene el mismo
disefio, mientras que el salén y la cocina reciben pequefios cambios. La
cocina pasa a ser en dos tramos en vez de uno, y la cama estara oculta

bajo el espacio habilitado para el comedor.

Ilustracion 44 Planta TRAMO-300. Anexo 1.2.2
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Los mddulos tienen la posibilidad de combinarse transversalmente en caso de
gue el usuario quiera ampliar el tamano de su vivienda, de ahi los diferentes mddulos
que se proponen. Estas combinaciones siguen el mismo proceso que cualquier usuario
que dispone de un Unico modulo; pagos mensuales de arrendamiento y contador
eléctrico y de agua individual. Sin embargo como Unica restricciéon aplicable, seria el
hecho de que ambos moddulos estén pareados el uno al otro, ya que no se plantea que

estén alejados o en diferentes plantas.

Por Ultimo, para finalizar con las cualidades fisicas, pasaremos a enumerar las
diferentes Terminales segln sus caracteristicas. Las Terminales son el nombre que
reciben las estructuras que constan de las necesidades y suministros basicos para

alimentar a los modulos.

Estas estructuras estan contempladas como esqueletos de rapida construccion
con huecos o espacios que llamamos “Vacios”, que seran donde los TRAMOs puedan

alojarse. Una vez alojados se “enchufan a la red de abastecimiento”.

Las diferentes formas y distribuciones se encajan con la normativa que pudiese
haber en cada ciudad o pais donde se quieran instalar. Asi veremos que unas
terminales seran longitudinales y otras mas cuadricular. Las alturas seran variables

segun lo permitido, asi como la superficie construida en planta.

Los médulos iran encajados en los Vacios manteniendo la entrada en la parte
interna de la Terminal. La fachada creard un juego de moddulos de diferentes

tamanos, creando una arquitectura mévil y lowcost.
A continuacion enumeramos las Terminales existentes (Anexo 1.3):

e Terminal “INDIVIDUAL"”: Como su propio titulo indica, este seria un caso

de agrupacion individual, donde cada mddulo contaria con sus propias

estancias privadas, jardines, y entrada. (Anexo 1.3.1)

e Terminal “LINE”: En este caso, la Terminal tendrd un disefio lineal con

una Unica orientacion. Esto quiere decir que las viviendas solo daran a
una cara de las fachadas. Son ideales para adosar con otros edificios y
compartir medianera. Cuenta con elementos comunes de pasillos,

escaleras y ascensor para todas las plantas habitables. (Anexo 1.3.2)

e Terminal “2-LINE"”: Seria el mismo ejemplo que el anterior formato, pero

con la diferencia que los modulos irian orientados a ambos lados. El
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nucleo de comunicacién estaria incorporado en dichas fachadas, es decir,

los ascensores a un lado y enfrente las escaleras. (Anexo 1.3.3)

e Terminal “"CUBE”: Por ultimo estaria la Terminal cuadricular. Seria la

tipica distribucion en bloque a cuatro fachadas. Esta opcion es ideal
cuando el espacio es amplio y permite una mayor masificacion de este

tipo de viviendas. (Anexo 1.3.4)

14

Las Terminales vienen a ser los “armarios”, que reciben los "“cajones

representando a los médulos.

Esto seria el producto fisico que ofrece la empresa, por un lado un elemento
comun con los servicios ya comentados, y por otro lado, un producto de
microvivienda, con un precio competitivo respecto al resto de promociones de

viviendas comunes.

La idea es ir realizando bloques de Terminales de 200 viviendas por vez.
Comenzando por levantar una Terminal en Madrid, Barcelona, Bilbao y Malaga,
con el numero de vacios indicado. La promocidon vendrd con los moddulos ya
incorporados en los vacios. Hablando en porcentajes de vacios, quedaria distribuida

cada Terminal del siguiente modo:
e 60% de los Vacios (120 viviendas) destinados a TRAMO-20
e 35% de los Vacios (70 viviendas) destinados a TRAMO-30

e 5% de los Vacios (10 viviendas) destinadas al servicio de TRANSPORTE o

a TRAMOs adquiridos en venta directa

CUALIDADES INTANGIBLES

Muchos productos llevan incorporados una serie de servicios que los enriquecen
y que influyen en la decision de compra. Estos servicios adicionales, nos permitiran
diferenciarnos frente a los competidores y pueden ser un factor determinante para la

compra.
Las caracteristicas intangibles asociadas a nuestras viviendas son las siguientes:
e Servicios de mantenimiento de las zonas comunes
e Reparacion de patologias de las Terminales

e Servicio de limpieza tanto de las zonas comunes como de las viviendas
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Buen servicio post-venta que permite la resolucién de problemas de los

clientes rapidamente

Rapidez en la entrega de viviendas y en la formalizacién del contrato de

arrendamiento
Servicio web para una mejor comunicacion con los clientes

Servicio de transporte para los TRAMOs que deseen trasladarse a otra

Terminal ya sea en el mismo pais o en otro.

CUALIDADES PSICOLOGICAS

Las cualidades psicologicas de un producto son por ejemplo, la imagen, el

posicionamiento del producto, el factor humano, el grado en que el producto satisface

las expectativas del consumidor, etc.

Estos atributos, son percibidos por los consumidores y pueden verse influidos por

los mismos a la hora de la decision de compra. Por eso, es importante dedicar

esfuerzo a incrementar el valor de marca del producto y de la empresa.

El entorno econémico vy la dificil situacidon del sector de la vivienda, asi como las

dificultades existentes para acceder a ellas, hacen que nuestra actividad tenga una

importante labor social:

Mejora la calidad de vida, salubridad, independencia e incrementa la

autoestima de algunos colectivos.

Mejora las zonas y barrios en los que se promueve estas viviendas,
aumentando el atractivo para otros grupos de interés: comercios,

servicios, etc.

Mejora de la capacidad de ahorro y gasto de las familias y a su vez,
permite un incremento de ingresos para las arcas publicas por el cobro de
impuestos directos vinculados a la vivienda cuando parten de suelo

publico.

Estas acciones, aparte de mejorar la imagen de nuestra empresa, aumentara

nuestra satisfaccion y mejorard el entorno laboral al ser todos conscientes de que

estamos ayudando en cierta manera a disminuir las injusticias sociales y favoreciendo

a colectivos necesitados.
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11.4. EL PRECIO

El concepto de precio se refiere al valor monetario del objeto de intercambio.

Este factor es muy importante a la hora de establecer |la estrategia de nuestro negocio

ya que:
e Influye directamente sobre el beneficio
e Es un instrumento frente a la competencia
e Determina la imagen del producto

e Sirve de estimulo de la demanda

La fijacién del precio se ve influenciado por unos aspectos internos y externos

FACTORES INTERNOS

- Costes: Determinan el beneficio

- Objetivos estratégicos de la organizacion

- Objetivo del Marketing: Variables Marketing-mix, segmento de
mercado, posicionamiento.

FACTORES EXTERNQOS

% Aspectos sectoriales del Microentorno

- Sensibilidad de los consumidores Proveedores

- Imagen Rotacion esperada

- Competencia Restricciones legales
- Distribuidores Interés social

%+ Aspectos globales del macroentorno
- Inflacion
- Tipos de interés
- Condiciones econdmicas, legales y sociales

Ilustracion 45 Factores que influyen en el precio. Elaboracion propia
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PRECIO DE VENTA

Hay que tener en cuenta que el precio de nuestras viviendas no puede ser muy
elevado no solo para poder entrar en el mercado, sino que al ser un método mixto de
venta y alquiler, nos conviene que el moédulo TRAMO sea econdmico, puesto que

donde mayor incidencia de beneficios tendremos sera en la renta de los Vacios.

Para calcular el precio de nuestro producto tendremos en cuenta 3 factores

importantes:
e Coste/m2 acondicionamiento del moédulo
e Coste/m2 construccion Terminal
e Coste/m2 desglosado del terreno

En la siguiente tabla vemos los costes descompuestos segun el Coste/m2 de
modulo, para ello tendremos en cuenta la superficie total de moddulos como se

desglosa a continuacién:
e 60% de los Vacios (120 viviendas) destinados a TRAMO-20
e 35% de los Vacios (70 viviendas) destinados a TRAMO-30

e 5% de los Vacios (10 viviendas) destinadas al servicio de TRANSPORTE o

a TRAMOs adquiridos en venta directa

DESCRIPCION TOTAL TRAMO 20° TRAMO 30°

Superficie 3.290m2 14m2 21m2
VALOR/M2 VALOR/M2

COSTE 12.871 € 919,35 €/m2
ACONDICIONAMIENTO 17.328 € 825,15 €/m2
COSTE TERMINAL 2.793.320 € 738,29 €/m2 738,29 €/m2
COSTE TERRENO 1.500.000 € 455,92 €/m2 455,92 €/m2

COSTE GLOBAL UNITARIO/M2 2.109,56 €/m2 | 2.019,36 €/m2

Tabla 4 Coste global unitario TRAMO

Asi pues teniendo el coste global por m2 de superficie de médulo, conseguiremos

sacar el coste total global de cada mddulo como se muestra en el cuadro siguiente:
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OBJETO- TRAMO M2 COSTE/M2 COSTE GLOBAL TOTAL
TRAMO 20° 14 2.109,56 €/m2 29.533,84 €
TRAMO 30° 21 2.019,36 €/m2 42.406,56 €

Tabla 5 Coste global total TRAMO

Una vez analizados los costes procedemos a estudiar el precio por vivienda.
Queremos con las ventas de los méddulos, poder costearnos todos los costes de
produccion de la promocion, de ahi que quisiésemos sacar el coste global unitario con
el coste de acondicionamiento, terminal y terreno. Ademas, para poder sacar un

beneficio de la venta de los mddulos, hemos aplicado un margen de beneficio por
vivienda del [15% aprox. De este modo los precios finales de los modulos seran:

COSTE
OBJETO- PRECIO FINAL
M2 GLOBAL BENEFICIO
TRAMO TOTAL (REDONDEADO)
TRAMO 20’ 14 29.533,84 € 15%
TRAMO 30’ 21 42.406,56 € 15%

Tabla 6 Precios finales TRAMO

Los precios podran variar segin el volumen de pedidos, pero trataremos de que
el beneficio global por promocién se mantenga entre 12-15%, eso nos dara flexibilidad

a la hora de promocionar pedidos de cantidades grandes de mddulos.

Ademas la financiacion para adquirir nuestros médulos podra estudiarse en cada

caso para que se pueda ir abonando mensualidades con una entrada previa del 30%.

PRECIO DE ALQUILER

Por otro lado, estaria el alquiler de los huecos de cada modulo. Este valor de
arrendamiento, esta estudiado segln los valores estatales de VPO y a su vez, por el

precio medio mensual de alquiler en Espania.
El precio medio del alquiler en Espafia en Septiembre de 2016 ha sido de 658€

mensuales. Los precios de las principales ciudades espafiolas son los siguientes:
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Ciudad Precio medio/mes | Variacidn semestral Variacion anual
Madrid 1.162 € -1.2 % -2.6 Y
San Sebastian 1.058 € +6.8 % -1.0 %
Bilbao 983 € +8.6 % +0.6 %
Barcelona 900 € +1,6 % -1.4 %
Sevilla 798 € +2.7 % -4.2 %
Alicante 677 € +4,3 % -4.2 %
Valencia 586 € -2.4 % -9.0 %
Girona 58T € +1,3 % -7.4 %
Zaragoza 520 € -3.2 % =17 %
Lleida 477 € -1.1 % -9.1 %
Castellén 442 € -3,0 % -11.1 %
Cuenca 435 € +8.5 % -9.6 %
Huesca 376 € -9.8 % -10.5 %

Tabla 7 Precio medio mensual de alquiler Espaia

Buscamos el equilibrio de los dos valores, teniendo en cuenta que incluye gastos
de comunidad y gestion pero NO incluye los gastos de suministro de agua, electricidad
o demas que se necesitase. Por lo tanto en la tabla siguiente se refleja el coste anual

de renta del espacio utilizado.

OBJETO PRECIO

Alquiler anual
Tabla 8 Alquiler anual TRAMO

Como exigencias de la empresa, se enumeran los siguientes puntos:
e La renta se pasara mensualmente a través de transferencia bancaria.

e En caso de que se quiera suspender o romper el contrato se tendra que

avisar con un mes de antelacion.

e En caso de traslado a otra Terminal, se pagara el ultimo mes del antiguo
Vacio correspondiente al nimero de dias establecido y el mismo caso en el

Vacio de la nueva Terminal.

Los alquileres mensuales podran variar segun localizacién de las Terminales, o
ciudad en la que estén situadas. Hay que tener en cuenta que la renta en las ciudades
de Espafia es variable, asi como en el resto de paises de Europa donde se ira

expandiendo el método TRAMO. Para realizar el analisis de un modo mas sencillo y
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comodo, hemos decidido dar un valor estdandar de 2.000€ para hacer el analisis

financiero.

En algunas situaciones donde el suelo sea publico, la administracién publica
tendra un porcentaje del beneficio de arrendamiento, mientras que en suelos privados
el beneficio sera 100% de la empresa TRAMO-HOME.

11.5. LA DISTRIBUCION

Para que las ventas de una empresa se produzcan no basta con tener un buen
producto, a un buen precio y que sea conocido por los consumidores, sino que
ademas, es necesario que se encuentre en el lugar y momento adecuados para que

ese producto sea accesible al consumidor (Cruz Roche).

Desde este punto de vista, la distribucién comercial se puede definir como la
funcién o instrumento del marketing que relaciona la producciéon con el consumo y
cuya misiéon es poner el producto a disposicién del consumidor en la cantidad
demandada, en el momento en que lo necesite y en el lugar donde desee adquirirlo,
desarrollando, ademdas un conjunto de actividades como pueden ser las de
informacién, promocién y presentacion del producto en el punto de venta a fin de

estimular la compra por parte de los consumidores (Santesmases)

La politica que la empresa seguira en cuanto a la distribucién de las viviendas de
sera mediante canal directo producto-cliente (incluido via web). Es decir, al principio
de nuestra actividad no existirdn intermediarios y negociaremos directamente con el

interesado a través del correspondiente departamento.

CONSUMIDOR
EMPRESA Producto FINAL

Ilustracién 46 Distribucion directa de las viviendas TRAMO-HOME

En el futuro, cuando el mercado esté mas desarrollado y concentrado de

competidores, a la hora de ampliar nuestro negocio y aumentar nuestra oferta de
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viviendas, posiblemente llevariamos a cabo una estrategia de networking. El objetivo
de esta estrategia seria conseguir ampliar nuestra red de contactos profesionales vy
sobre todo detectar potenciales clientes y colaboradores para crear una estrategia

comun que nos permita obtener beneficios a ambas partes (Como por ejemplo, llegar
a acuerdos con las universidades).

11.6. LA PROMOCION

La promocion recoge el conjunto de actividades que desarrolla una empresa para

informar y persuadir al mercado sobre las caracteristicas y beneficios de sus
productos.

Mezcla de herramientas promocionales cuidadosamente
combinadas

|

Publicidad Ventas
personales

Mensajes claros, I
congruentes y

convincentes de la

Promocion compania y de la Relaciones
de ventas marca publicas
N e I
directo

Ilustracion 47 Estrategias de comunicacion de marketing integradas

La promocion incluye un conjunto de herramientas como la publicidad, la
promocidon de ventas, las relaciones publicas, el marketing directo y las ventas
personales para lograr sus objetivos.

Si bien la calidad y el precio de nuestras viviendas modulares son vitales para

captar y mantener la fidelidad de los clientes, no lo es todo. La promocién influird en
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ello, ya que dara a conocer nuestro producto y sus ventajas. Ademas, nos permitira
crear una buena imagen, posicionarnos dentro del sector y diferenciarnos de la
competencia. Al ser un producto novedoso y poco aplicado en el mundo en general,

sera fundamental hacer una importante inversiéon de marketing.

La estrategia de promocidon que seguirda nuestra empresa sera intensa e
impactante, buscando crear una buena imagen de la marca a largo plazo a un menor

coste.

Para ello, la campafia publicitaria empezara 3 meses antes de la creacion de las
primeras Terminales y se realizard a través de los siguientes medios de comunicacion

que analizaremos a continuacién:

INTERNET

Hoy en dia Internet es el medio de difusién mas utilizado por su gran cobertura
de mercado, especialmente para algunos segmentos como los jovenes. Ademas, casi
todo el mundo dispone de conexidon a Internet, ya sea en un ordenador o en un

dispositivo mévil, lo que permite que llegue a un gran publico en cualquier lugar.

Nuestra empresa contara con una pagina web propia para informar de las ofertas
de viviendas, sus precios, caracteristicas, asi como de los Vacios en las Terminales
disponibles e informacién necesaria acerca de transporte y lugares disponibles por la
empresa. Como hemos comentado anteriormente, las entidades publicas participan de
manera activa en la gestién de nuestro negocio, por lo que en sus paginas web
también apareceran enlaces e informaciéon de nuestra promocion. Esto ultimo, nos
servira para reforzar la comunicacion realizada por nuestra empresa a un coste cero e
inspira una mayor confianza a los posibles clientes debido a que se publicita en una

pagina oficial.

Ademas de nuestra pagina web, tendremos una APP para mdviles y tabletas
donde apareceran todas las notificaciones referentes a Vacios y nuevas Terminales, asi
como de venta y compra de modulos y nuevos modelos que puedan ir desarrollandose
segln necesidades del usuario. También participaremos activamente en las Redes

Sociales como Instagram, Facebook o Twitter.
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Ilustracién 48 APP de TRAMO-HOME

La APP estara disefiada de manera que pueda notificarse en tiempo real lo que
suceda en nuestra red inmobiliaria de Terminales. Asi la reserva y compra de médulos
esté a un solo clic. TRAMO-HOME desde sus oficinas podra registrar y gestionar la

reserva, compra o peticion de cualquier servicio ofertado.

PRENSA Y TELEVISION

Trataremos de ponernos en contacto con algun periédico nacional e internacional
y canal de televisién para que nos entreviste y dé una visiéon publica de nuestro
proyecto. De esta manera, conseguiremos una manera gratuita de publicitarnos y dar

a conocer nuestra empresa.

Buscaremos revistas y paginas dedicadas al sector inmobiliario donde poder
desarrollar nuestra idea y vision del negocio. Sin duda muchas personas abriran los

ojos y veran una posibilidad Unica para hacerse con uno de nuestros productos.

Trataremos también de dar charlas en Universidades y Congresos, asi como en

Ferias de Inmuebles.

EVENTOS

Como eventos destacados nos gustaria estar en alguna de las Ferias mas
prestigiosas del sector inmobiliario nacional e internacional. Es una buena manera de
atraer a un gran numero de clientes. Conseguir colocar un stand atractivo con nuestra
red de Terminales, nuestro modo de gestidon y nuestros servicios, nos permitira crear

una amplia cartera de clientes.
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Ilustracion 49 Imagen Stand de feria inmobiliaria

Como anadido en nuestros stand de ferias, se llevard un pequeno ejemplar de
vivienda modular a escala real, de este modo los usuarios podran hacerse a la idea del
tipo de microvivienda que proponemos.

Ilustracién 50 Imagen piso piloto microvivienda. Kasita

Siguiendo con el hilo del piso piloto, realizaremos también exposiciones de éstos
en plazas de gran transito como Gran Via en Madrid, Ramblas en Barcelona, o Campos

Eliseos en Paris y Puerta de Brandenburgo en Berlin. Sin duda nos ayudara a potenciar
nuestra imagen y marca.
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Ilustracion 51 Terminal containers prototipo. Kasita

En algunas ciudades, con la colaboracion del ayuntamiento, podemos incluso
realizar una estructura de Terminal a modo de ejemplo y como quedaria en el entorno
urbano. La imagen superior se trataria de una propuesta realizada en EEUU, donde ya

empiezan a verse ideas como esta, cada vez mas interesantes.

VALLAS PUBLICITARIAS

Las vallas publicitarias nos permitiran hacer llegar nuestra marca a una gran
cantidad de publico y reforzar asi nuestra imagen. Al ser un mensaje fijo, tendra un
mayor impacto en los interesados ya que podran ver y leer nuestro mensaje tantas

veces como quieran.

Colocaremos una valla en la obra donde se informara de las caracteristicas de los

edificios y los precios de alquiler, asi como la pagina web y teléfono de la empresa.

Ademas, y dado que uno de los segmentos de mercado mas importantes para
nuestro negocio son los jévenes, nos publicitaremos también en paneles en las

paradas de metro mas frecuentadas por este publico.

Consideramos que al ser una promocion tan singular, no es necesario gastarse
mas dinero en comunicaciéon, ya que una vez nuestra empresa empiece a ser

conocida, el boca a boca sera el medio de informacidon mas importante.
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Nuestras viviendas en régimen mixto irdn destinadas, dada su naturaleza, a
aquellos grupos de la poblacién cuyas circunstancias les lleven a optar por nuestro

producto.

Debido a que gran parte de la poblacidon con estas caracteristicas son jovenes e

inmigrantes, los esfuerzos de TRAMO-HOME iran enfocados a estos segmentos.

Por otro lado, nuestra estrategia de marketing se basara en el precio y la calidad

del producto y en la singularidad de nuestros servicios.

En cuanto a la politica de precios seguida por la empresa, se basara en poner
precios inferiores a la media de los competidores directos de la zona, que nos permita

cubrir costes y que no superen el limite de precios maximos que establece la Ley.

El canal de distribucidon de nuestro negocio no sera extenso. Al ser nuestra
empresa la que construye y explota el edifico, no existirdn intermediarios y el canal de

distribucién sera directo.

Finalmente, con el objetivo de promocionar nuestras viviendas y atraer clientes
potenciales, TRAMO-HOME utilizard principalmente los medios de Internet, TV vy

Eventos ya que estas herramientas son bastante efectivas.
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12. ESTUDIO ECONOMICO DE VIABILIDAD

En este apartado realizaremos un analisis de la inversidn necesaria para poder
empezar la actividad de nuestra empresa, asi como la manera en que vamos a poder

financiar esta inversion.

También estudiaremos las cuentas anuales previstas en los 3 primeros ejercicios
de nuestro negocio basandonos en los ingresos y gastos que estimaremos. Como
nuestra empresa es una Sociedad Limitada, tiene la obligacién de llevar la contabilidad

y presentar sus cuentas anuales en el Registro Mercantil.

Para realizar esta estimacién plantearemos un escenario realista para poder

calcular los datos adecuadamente. Planteamos la elaboracion de 1 Promocion cada

ano, excepto el 39 ejercicio que apostaremos por dos Promociones. En este capitulo,

trabajaremos con los resultados del escenario realista.

12.1. ESTUDIO DE LA INVERSION

Para calcular la inversion necesaria de nuestra empresa, vamos a describir los
costes y gastos en los que incurrird la empresa antes de empezar su actividad. Estos
costes son principalmente, los costes de la construccion aunque habra que afiadir
también costes de marketing de administracion y otros relacionados con la actividad.
Como se ha comentado durante este proyecto, dichos costes haran que la inversion

inicial de nuestra empresa sea bastante elevada.

En general, la inversion inicial de TRAMO-HOME estara compuesta por:

« INVERSION INICIAL

e COSTES CONSTRUCCION
e COSTES TERRENO

e GASTOS DE MARKETING

e OTROS GASTOS
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INVERSION INICIAL

A continuacidon vamos a detallar toda la inversion necesaria para poder poner en
marcha la actividad. Desglosaremos costes por conceptos que se detallaran en nuestro

balance:

a) Aplicaciones informaticas.

Necesitaremos realizar la compra de la licencia de un programa de gestion
integral que tiene un coste de 900 €. También es imprescindible la adquisicién
de un programa que realice presupuestos y lo relacione con los plazos de

ejecucion, este programa tiene un coste de 660 €.

b) Maquinaria.

En este apartado vamos a indicar la maquinaria que para control de obra

vamos a necesitar disponer para dar un buen servicio, esta es:
Camara de fotos y video 220 €
Nivel laser 320 €

Medidor laser 650 €

c) Mobiliario.

El mobiliario en estos inicios, a pesar de ser sencillo, se debera dar buena
imagen, por eso aunque la necesidad inicial es baja, se ha pensado en adquirir

algo de calidad no muy baja. Asi como incorporamos los equipos informaticos.

OBJETO PRECIO UD | UNIDADES | PRECIO TOTAL
Mesa de Oficina “Work Basic” 119 € 3 357 €
Silla giratoria de Oficina "AREZZO"” 36 € 3 108 €
Silla “ISO-EK” 18 € 3 54 €
Sofa de 3 plazas “Viena” 315 € 1 315 €
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PC sobremesa “Asus CM 6431 G645, 359 € 3 1.077 €

4Gb RAM, 500Gb disco duro”

PC portatil “Acer Aspire V5-121 2Gb, 578 €

320Gb HDD” 289 € 2

Armario de Oficina “OLI-902P” 164 € 2 328 €

Impresora, fax y escaner “Epson 190 € 1 190 €

WorkForce Pro WP-4540"

Teléfono de Oficina “Alcatel Temporis 39 €
” 13 € 3

170

Material de Oficina (folios, 1.116 €

grapadora, boligrafos, fundas)

INVERSION MOBILIARIO 4.162 €

Tabla 9 Inversion mobiliaria

d) Fianzas.

Para el alquiler del local y nave industrial se pide una fianza, que se

corresponde con 2 meses de alquiler cada una, en total 19.200 €.

e) Gastos de constitucion de la sociedad.

Los gastos de notaria para la constitucion de la escritura son 1.200 €

Liguidacién del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados (ITP y AJD) 1% sobre el capital social 3.005,06 € x 0,01 % =

30,05 €

f) Costes no imputables al servicio.

Gastos de impresion publicidad 80 € cuatrimestral.

Alquiler local 600 € mensuales.

Alquiler nave industrial en Sondika (Bilbao) 9.000 € mensuales.

Primas de seguros responsabilidad civil 700 € anuales
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COSTES CONSTRUCCION

COSTE MODULO DE VIVIENDA

El plan de transformacion de los contenedores de carga maritima en unidades de
vivienda modulares estd programado para un periodo de tiempo de 12 meses
coincidiendo con el ejercicio anual, segln las previsiones de venta, de la siguiente

manera:
Total contenedores a transformar: 200 contenedores.
Tiempo Total de Transformacién: 12 meses

A continuacion se presentan los elementos necesarios para la transformacion de

los contenedores de carga maritima en residencias unipersonales.

OBJETO- TRAMO :IEIDI:SR CANTIDAD UCI\?I?)TD TOTAL
GENERAL
Contenedor seco 30 ub 1 variable variable
Suelo M2 23 66 € 1.518 €
Paredes M2 60 27 € 1.620 €
Ventanal ub 3 440 € 1.320 €
Pintura exterior GAL 3 30 € 90 €
Pintura interior GAL 3 30 € 90 €
BANO
Sanitario ub 1 200 € 200 €
Lavamanos ub 1 42 € 42 €
Ducha ub 1 190 € 190 €
Suelo M2 2,8 80 € 224 €
Paredes M2 28 40 € 1.120 €
Gabinete ub 1 22 € 22 €
Puerta ub 1 314 € 314 €
COCINA
Gabinete inferior ub 1 30 € 30 €
Gabinete superior ub 1 30 € 30 €
- 108 - Autor: Rafael Santaolalla Garcia
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Lavaplatos ubD 1 340 € 340 €
Barra ub 1 187 € 187 €
Griferia ub 1 128 € 128 €
ILUMINACION
Plafones ub 4 14 € 56 €
Enchufes ub 4 16 € 64 €
Switches ub 3 24 € 72 €
Enchufe TV ub 1 43 € 43 €
CABLEADO
Eléctrico M 40 7€ 280 €
Linea Gas M 3 7€ 21 €
Linea Telefdnica M 3 4 € 12 €
Cable TV M 3 14 € 42 €
Caja fusibles ub 1 25 € 25 €
ADICIONAL
Ventana posterior ub 1 37 € 37 €
Suelo madera pasillo M2 1 45 € 45 €
Suelo madera balcén M2 1 49 € 49 €
Tubo soportes ub 4 10 € 40 €
Balcones ub 1 123 € 123 €
Vestidor ub 1 220 € 220 €
Escritorio ub 1 92 € 92 €
Masilla Panel Tec GAL 12,24 4 € 49 €
Texpanel acabado GAL 14,28 5€ 72 €
Canales ub 16 3€ 48 €
Viguetas ub 30 3€ 90 €
Cinta M 100 5€ 500 €
Tornillos BOLSA 3 5€ 15 €
Tornillos placa BOLSA 3 5€ 15 €
Citoéfono ub 1 62 € 62 €
TOTAL COSTE UD TRAMO 30~ 9.537 €

Tabla 10 Coste acondicionamiento TRAMO 30

De acuerdo a los costos relacionados, el costo de fabricaciéon de una unidad de

modular de 30 "con un contenedor de carga maritima es de 9.537 €. Mientras que el
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valor de un médulo de 20 “sera un 20% mas barato, costando 7.630 €. Sin embargo,

a esta cantidad habria que afiadir el valor del contenedor seleccionado.

UNIDAD COSTO
OBJETO- TRAMO MEDIDA CANTIDAD UNIDAD TOTAL
Contenedor seco 20° ub 1.575 € 1.575 €
Contenedor seco 40° ubD 3.025 € 3.025 €

Tabla 11 Precio contenedores TRAMO

Si sumamos el coste de acondicionamiento comin a cada mddulo y el coste de

compra del contenedor, tendremos el coste de produccidon del médulo.

Sin embargo a este coste habria que afiadir el coste de mano de obra, ya que

subcontratamos a una empresa para que monte nuestro producto en nuestra nave

industrial. Adicionalmente, el valor de transporte (con todo incluido) por cada unidad

de vivienda desde nuestra nave industrial hasta el lugar de destino, por parte de la

misma empresa que fabrica los médulos.

Asi pues:

MANO DE OBRA DIRECTA DE FABRICACION Y TRANSPORTE

TRAMO 20° TRAMO 30°
Horas requeridas por unidad modular 150 horas 200 horas
Costo mano de obra 22 €/hora 22 €/hora
COSTE MANO DE OBRA 3.300 € 4.400 €
COSTE TRANSPORTE 366 € 366 €
TOTAL COSTE UD TRAMO 3.666 € 4.766 €

Tabla 12 Mano de obra y transporte TRAMO

De este modo el COSTE PRIMO serd equivalente a la suma del coste de
acondicionamiento, producto, mano de obra y transporte. Por lo tanto nos quedara un
COSTE DE PRODUCCION por TRAMO asi:
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COSTE
COSTE COSTE TOTAL COSTE
b il CONST | PRODUCTO L PRODUCCION
OBRA
TRAMO 20~ 7.630 € 1.575 € 3.666 €
TRAMO 30~ 9.537 € 3.025 € 4.766 €

Tabla 13 Coste produccion TRAMO

Por tanto teniendo en cuenta este precio total por vivienda, llegamos a la

conclusion de que el coste de construccion por m2 de superficie sera:

OBJETO- TRAMO M2 COSTE TOTAL COSTE/M2
TRAMO 20° 14 12.871 € 919,35 €/M2
TRAMO 30° 21 17.328 € 825,15 €/M2

Tabla 14 Coste/m2 producciéon TRAMO

COSTE TERMINAL

Por otro lado, en segundo lugar tendremos los datos que aparecen en el Boletin
Econdmico de la construccion correspondiente al 3°trimestre de 2017. El coste de la
construccién de un edificio con caracteristicas similares al nuestro (se trata de un
coste para vivienda de renta social), teniendo en cuenta el coste de la licencia de obra

y otras tasas.

Para realizar los costes de construccion modificaremos los datos, y los
aplicaremos a nuestro modelo, un edificio mas econémico donde lo fundamental es la
estructura, y las instalaciones. Para calcular el precio medio de una construccion
respecto a la superficie de Vacios disponibles para mddulos de vivienda (incluimos los

espacios comunes), tomaremos la siguiente tabla:

CAPiTULO VALOR/M2
Movimiento de tierras 2,07€/m?2
Cimentacién 6,94€/m2
Estructura 99,59€/m?2
Saneamiento (horizontal y vertical) 26,94€/m2
Autor: Rafael Santaolalla Garcia - 111 -
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Albafileria 224,10€/m2
Yeseria y cielorrasos 50,27€/m2
Cerrajeria 20,21€/m2
Carpinteria 62,97€/m2
Fontaneria 26,03€/m2
Renovacioén aire 15,00€/m2
Energia solar 41,00€/m2
Electricidad 32,33€/m2
Instalaciones especiales 12,35€/m2
Ascensores 7,50€/m2
Vidrieria 12,70€/m2
Pintura y estucos 22,15€/m?2
COSTE CONSTRUCCION €/M2 DE SUPERFICIE 662,15€/m2
Seguridad y salud (2%) 13,24€/m2
Honorarios técnicos y permisos de obra (9,5%) 62,90€/m2
COSTE TOTAL POR €/M2 DE SUPERFICIE 738,29€/m2
Tabla 15 Coste construccion unitario por m2 de mddulo
A continuacidn se calculara el coste de la Terminal:
COSTE TOTAL TERMINAL

DESCRIPCION MODULO ub M2 VALOR/M2 VALOR TOTAL
TRAMO-20 (60%) 120 14m?2 738,29 €/m2 1.240.327 €
TRAMO-30 (35%) 70 21m?2 738,29 €/m2 1.085.286 €
VACIOS (5%) 10 14m2 738,29 €/m2 103.360 €
TOTAL 3.290 m2 738,29 €/m2 2.428.974 €
ESPACIOS COMUNES 15% | 493,5 m2 738,29 €/m2 364.346 €

COSTE CONSTRUCCION TERMINAL

Tabla 16 Coste construccion total Terminal

COSTES TERRENO

Para el coste del terreno partiremos de la hipotesis de que en las cuatro ciudades

principales tendran el mismo valor los terrenos que adquirimos. Sin duda, los precios
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varian segun el lugar de compra, pero mantendremos unos costes comunes, para

poder sacar un precio unitario de venta para nuestros modulos.

Importantes consultores inmobiliarios colocan el valor del suelo entre el 20-25%
de los costes de una promocion, pudiendo subir hasta 50% en zonas prime de las

principales ciudades de Espania.

Por tanto teniendo en cuenta el coste de construccion final como el 80% del
coste total, optaremos por un gasto en el terreno del 20% aproximadamente del coste
final para cumplir con el 100%. De este modo le daremos un valor preestablecido y
unitario de 1.500.000 €.

En resumen, el coste total final para una promocién de 200 viviendas modulares

se desglosara de la siguiente manera:

COSTE TOTAL DE PRODUCCION DE UNA PROMOCION DE 200 VIVIENDAS
DESCRIPCION COSTE ubD COSTE INDIVIDUAL COSTE TOTAL
TRAMO-20 (60%) 120 12.871 € 1.544.520 €
TRAMO-30 (35%) 70 17.328 € 1.212.960 €
VACIOS (5%) 10 12.871 € 128.710 €
TOTAL MODULOS 2.886.190 €
TOTAL TERMINAL 2.793.320 €
TOTAL TERRENO 1.500.000 €

TOTAL COSTE PROMOCION _

Tabla 17 Coste total para promocion de 200 viviendas

Por lo tanto, de acuerdo a los analisis de costos realizados, los costos de

producciéon por promocion asciende a 7.179.510 €.

Siguiendo con la idea de la empresa, se realizardn hasta 4 promociones

distribuidas del siguiente modo en los 3 ejercicios que estudiaremos.
e 10 gjercicio: 1 promocion de 200 viviendas en Bilbao.
e 20 gjercicio: 1 promocion de 200 viviendas en Madrid.

e 30 gjercicio: 2 promociones de 200 viviendas en Barcelona y Malaga.
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Ademas la intencidn seria aumentar las promociones en los afios posteriores, y
los lugares en donde establecernos tanto nacional como internacional, abriendo el
mercado nacional en otras ciudades de interés anteriormente descritas, e internacional
con un numero importante de Terminales, enfocandonos en las ciudades de mayor

concurrencia de personas, como Londres, Paris, Berlin o Milan.

GASTOS DE MARKETING

Como hemos comentado en el apartado del marketing mix, nuestra empresa
informara de sus productos a través de Internet, television, periddico, eventos y vallas

publicitarias.

Para reducir costes, la pagina web sera creada por nuestro equipo técnico con
conocimientos informaticos. El registro de dominios, el alojamiento en un hosting y el

mantenimiento de dicha pagina nos supondra un coste de 1.800€ anuales.

En cuanto a las vallas publicitarias, colocaremos en las obras y tres en las
estaciones de metro mas transitadas en Bilbao, Madrid y Barcelona, a medida que
aumentemos nuestra oferta ampliaremos nuestro marketing. En el primer caso, el
alquiler del panel nos supondra un coste de 450€ mensuales. A esto hay que afadirle

las otras tres vallas que segun las tarifas de estandar tienen un precio de 3.900€/afo.

Por otro lado los eventos programados para colocar pisos piloto en algunos
lugares de las ciudades donde vamos actuar, nos supone un precio de 1000€ por 3
dias de despliegue. Asi pues en este caso, optaremos por 3 eventos anuales en las

siguientes ciudades; Madrid, Barcelona y Malaga. Un total de 9.000€ al afio.

Por Ultimo tenemos que llegar al mayor nimero de gente, y eso pasa en
ocasiones por anunciarnos en revistas conocidas del pais aportando anuncios y
articulos hablando de nuestro producto. Estos articulos y suplementos tendran un

coste de 25.000€ por anuncio (3 al afio) y la posibilidad de redactar un articulo sobre

la empresa.

DESCRIPCION COSTE TOTAL
Mantenimiento pagina web 1.800€
Paneles obra 5.400€
Vallas publicitarias metro 11.700€
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Eventos 9.000€
Articulos y prensa 25.000€
COSTE TOTAL MARKETING POR PROMOCION 52.900€

Tabla 18 Gasto total marketing TRAMO-HOME

OTROS GASTOS

Ademas de los costes anteriores, al tratarse de una promocién de microviviendas
en régimen de alquiler, se devengan una serie de costes adicionales. Algunos de ellos,
como el Impuesto sobre bienes inmuebles (IBI) y el alta de suministros de agua y luz
irdn a cargo de los inquilinos. Asimismo, los gastos de comunidad estan ya incluidos
en la renta de alquiler que pagan los inquilinos. Por otro lado, los siguientes gastos

seran asumidos por nuestra empresa:
o Seguro decenal.

o Gastos de mantenimiento.

SEGURO DECENAL

Al ser los promotores del edificio, estamos obligados a contratar un seguro de
duracion de 10 afios para los dafios causados por vicios o defectos que afecten a la
cimentacion, los soportes, las vigas, los forjados, etc. y que comprometan la

resistencia mecanica y estabilidad del edificio.

Este seguro nos costara, segln la empresa de seguros decenales consultada,

11.664 € por promocidén realizada aproximadamente.

GASTOS DE MANTENIMIENTO Y REPARACION

Nuestra empresa contara con un equipo de mantenimiento que se encargara de
conservar el edificio y las zonas comunes en un buen estado de conservacién para el
uso y disfrute de los inquilinos. Se encargaran tanto de la limpieza, como de
solucionar los problemas que vayan surgiendo en las viviendas (rotura de caferias,
grietas y la reparacion de todos aquellos incidentes para conservar la habitabilidad de
la vivienda). El coste de las reparaciones relacionadas con el mal uso de la vivienda ira

a cargo del inquilino.
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Calculamos un coste estimado de 15.440 € anuales por este concepto

Si al coste de construcciéon afadimos los gastos anteriores, la suma del importe

de una promocion ascenderia a:

RESUMEN COSTE Y GASTOS DE UNA PROMOCION
Costes construccion 7.179.510 €
Gastos Marketing 52.900 €
Seguro decenal 11.664 €
Gastos mantenimiento 15.440 €
TOTAL COSTES Y GASTOS 7.259.514 €

Tabla 19 Total inversién para una promocion TRAMO-HOME

A estos gastos deberiamos afiadir el coste de personal que se vera reflejado en
la cuenta de pérdidas y ganancias. En el Anexo 2 veremos reflejada las tablas de

costes de salarios de personal.

12.2. PREVISION DE INGRESOS

A continuacién pasaremos a identificar los ingresos y gastos estimados en

nuestra empresa.

12.2.1. Balance inicial

Este cuadro nos informa de la inversiéon que se debe realizar, qué necesidades
financieras tenemos y como nos financiamos. En este caso nos financiamos un 30%
con recursos propios y un 70% a través de recursos ajenos. Principalmente por la
inversion inmobiliaria del terreno y de la construccion de la Terminal donde se

levantara la primera promocion de mddulos.
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En este apartado aparecen entre otras cosas los activos que hemos invertido,

desde las patentes y equipos informaticos hasta la maquinaria y mobiliario adquirido.

El Balance inicial se desglosa en activos, pasivos y patrimonio neto; en el cual se
debe reflejar un balance igual entre el activo (no corriente y corriente) y el pasivo y

patrimonio neto juntos.

Observamos que uno de nuestros activos mas importantes es el de la inversion
inmobiliaria del terreno y de construccion, en este aspecto se trata de un terreno cuyo
uso estara destinado para obtener una rentabilidad de alquiler, no siendo usado como
la principal de nuestras actividades econdémicas de la empresa, ya que nosotros nos
dedicamos a la comercializacién y gestion de los mddulos. Por lo que no se tendra en

cuenta para la amortizacién de inmovilizados. (Anexo 2.1 Balance inicial)

ACTIVO NO CORRIENTE

lentes, licancias, marcas similares 56 1.472.244 €
icaciones informaticas

biliario
lamenios transporte
quipos informaticos

1.500.000 €
2.793.320 €
19.200 €]

ACTIVO CORRIENTE 588.049 €

[
|

588.049 ¢

Piblica IVA soporiado 588,049 €

e

asoreria 0 €]
1

TOTALACTIVO|  4.907.481€ | TOTAL PASIVO Y PN|  4.907.481 €

Tabla 20 Balance inicial
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12.2.2. Amortizacion de inmovilizado

En esta tabla se analiza el reconocimiento de la pérdida de valor (o depreciacién)
continua e irreversible que sufren los elementos del inmovilizado material, intangible y

las inversiones inmobiliarias, por su aplicacién al proceso productivo.
Las causas son las siguientes:
e Por deterioro FISICO: al transcurrir el tiempo.
e Por deterioro FUNCIONAL: segln el uso mas o menos intenso del elemento.

e Por depreciacion ECONOMICA u OBSOLESCENCIA: debido a la evolucién

técnica.

e Por deterioro EXTRAORDINARIO: debido a causas anormales, inundaciones,

incendios...

La amortizacion de un elemento se calcula en funcidon de su vida Uutil,
entendiendo por ésta, el tiempo que se estima que el elemento en cuestiéon va a
proporcionar ingresos a la empresa, independientemente de cudl sea su vida

economica (duracion real y total de un elemento).

La informaciéon que sacamos de esta tabla, serd utilizada mas adelante en el

Balance de situacion de la empresa ya que formaran parte del activo no corriente.

Esta medido seglin cada cuatrimestre desde el Afio 1 del comienzo del estudio de

viabilidad. (Anexo 2.2 Amortizacion inmovilizado)

| AMORTIZACION INMOVILIZADO |

| INVERSIONES ACTIVO NO CORRIENTE J

VALOR NETO CONTABLE ACTIVO NO CORRIENTE
I Inmovilizado intangible V.ADQUISICION | 1/3(ANO 1) | 2/3 (ANO 1) | 3/3(ANO1) | 1/3(ANO 2) | 2/3(ANO 2) | 3/3(ANO2) | 1/3(ANO3) | 213 (ANO 3) | 3/3(ANO3)
Patentes, licencias, marcas similare: 1.560 € 3 € 1 €| 213 € 27€ 10 € 53 € € 80 €
\plicaciones inf icas 0€ 3 3 3 e e - c |
TOTAL INMOVILIZADO INTANGIBLE 1.560 € 1473 € 1.387€ 1.300 1.213€ 1127€ 1.040 €| 953 € 867 € 780 €
ll. nmovilizado material V. ADQUISICION
[E dificios 0€|
f 1.190 €
Mobiliario 2.317 €
Elemenios transporte 0€|
E 1.845 € 68 € 6 3 € 8€ 61€ 84 €] 230 € |
TOTAL INMOVILIZADO MATERIAL 5.352¢€ 5210€ 5.068 € 4.926 4784 € 4642¢€ 4.500 €| 4.358€ 4217 € 4.075€
lIL Inversién inmobiliaria construccién V. ADQUISICION
IConstruccién 2.793.320 €| 2.779.62T € 2765935 € 2.752.242 €] 2.738549€ 2724856 € 2.711.164 € 2897471 € 2.B683.7T7TB € 2.670.085 €
Afo 2| 2.793.320 €| 2779627 € 2.765.935 € 2.752.242 € 2738549 € 2.724.856 € 2.711.164 §
Afio 3| 5.586.640 €| 5.550.255 € 5.531.860 € 5.504.484 €
Afio 4/ 0€
TOTAL INVERSION INM. CONSTRUCCION| 11.173.280 € 2.779.627 € 2.765.935€ 2.752.242 €| 5518.176 € 5.490.791€ 5.463.405€ 10.995.274€ 10.940.503€ 10.885.732 €

| TOTAL VALOR ADQUISICION DE INVE! RSKJNES} 2.800.232 €‘

TOTAL IVA SOPORTADO EN INVERSIONES 588.049 €
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AMORTIZACION ACTIVO NO CORRIENTE

[ AMORTIZACION DELEJERCKCIO |

3 Cuatri amortizacisn_| 113 (ARG 1) | 2/3(AN01) | 3/3(ARO1) [ 1/3 (AR 2) | 2/3(ARO2) | 313 (ARO2) | 1/3 (ARD3) | 2/3(ARO 3) | 3/3ARD
Patentes, licencias... (6 afios) 18] B6ET € BB,GT € 86,67 €] B6.67 € BEGT € BEET B6ET € BG.6T € X
AMORTIZACION ACUMULADA| 86,67 € 17333 € 260,00 € 346,67 € 43333€ 520,00 € 606,67 € 693,33 € 780,00 €]
(B afios) 18] 000€ D00€ 0,00 €] 0,00 € 0,00€ 0,00 € 000€ 0,00€
AMORTIZACION ACUMULADA] 0,00 € 0,00 € 0,00 €] 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL AMORTIZAGION CUATRI. INMATERIAL| B66T € 86,67 € 86,67 € B6,6T€ B6,67 € B66T 8667 € 86,67 €
TOTAL AMORTIZACION ACUMULADA B66T € 17333 € 260,00 €| 34667 € 43333€ 520,00 € 606,67 € 69333 € 780,00 €|

ll. Inmovilizado material Cuatri amortizacién | 113 (ANO 1) I 2/3(ANO1) | 3/3(ANO1) [ 1/3 (AND 2) I 2/3(ANO2) | 3/3{ANO2) | 1/3 2/3 313
Edificios (68 afios) 204] 000€ 0,00 € 0.00€ 0,00 € 0.00€ 0,00 € 000€ 0,00 € 0,00 €|
AMORTIZACION ACUMULADA] 0.00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €|
Maquinaria (15 afios) 45| 2644 € 2644 € 26,44 €| 2644 € 2644 € 26,44 € 2644 € 26,44 € 26,44 €|
AMORTIZACION ACUMULADA| 2644 € 52,89 € 79,33 € 105,78 € 132,22 € 158,67 € 18511 € 21156 € 238,00 €
| [ (20 afos) 60| 3862 € 3862 € 38 62 €| 38,62 € 38,62 € 38,62 € 3862 € 38,62 € 38,62 €|
AMORTIZACION ACUMULADA ae2€ TT23€ 11585 € 154,47 € 193,08 € 23,70 € 270,32 € 30893 € 347,55 €|
Elementos iransporie (10afios) 30 000€ 0,00 € 0.00€ 0,00 € 0.00€ 0,00 € 000€ 0,00€ 0,00 €|
AMORTIZACION ACUMULADA| 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 €|
Equipos informaticos (Bafios) 24 76,88 € 7688 € 76 B8 €| 76,88 € 76,88 € 76,88 € 7688 € 76,88 € 76,88 €|
AMORTIZACION ACUMULADA/ 76,88 € 15375 € 230,63 € 307,50 € 384,38 € 461,25 € 53813 € 615,00 € 691,88 €|
TOTAL AMORTIZACION CUATRL MATERIAL| 14194 € 141,94 € 141,94 € 141,94 € 14194 € 141,94 € 14194 € 141,94 € 141,94
TOTAL AMORTIZACION ACUMULADA 14194 € 28387 € 425,81 €] 567,74 € 709,68 € 851,62 € 99355€ 113549 € 1.27743 €|
blmlﬂh.mm Cuatri amortizacién | 113 (ANO 1) I 2/3(aNO1) | 3/3(ANO1) [ 1/3 (AND 2) I 2/3(ANOZ2) | 3/3{ANO2Z) | 1/3 2i3 313
IConstruccion (BB aios) 204 13692,75€ 13.682,75 € 13.692,75 € 13.692,75 € 1369275 € 13.692,75 € 1368275 € 1369275 € 13.692,75 €|
AMORTIZACION ACUMULADA] 13.692,75€  27.38549€  41.078,2d€| 54.77098€  6B.463,73€  B21564T€ 9584822€ 109.54196€ 123.234.71 ¢
Ao 2 204| 1368275€ 1369275€  1368275€ 1365275€  1389275€  13.692.75€
AMORTIZACION ACUMULADA| 13.692,75€  27.38549€ 4107824 € 54.77098€ 68.463,73€  B2.156,47 €|
Ao 3 204 2T 3B549 € 2738549 € 27.385,45 €|
AMORTIZACION ACUMULADA| 2738549 € 5477098 € 82.156,47 €|
A0 4 204
AMORTIZACION ACUMULADA]
TOTAL AMORTIZACION CUATRI CONSTRUCCION 1369275€ 13.69275€ 13692,75€| 27.38549€ 27.38549€ 2738549 5477098 € 54.77098 € sa.m,ﬁ
TOTAL AMORTIZACION ACUMULADA 13692,75€ 27.38549€ 41.078,24 € 68.463,73 € 9584922 € 12323471€| 178.00569€ 232.77667€ 287.547,65 €|

TOTAL AMORT CUATRI. ACTIVO NO CORRIENTE] 13921 354 13.921,35 €| 13.921 35i| 27.81‘,094 27.614,09 € 27614, nnel 54.999,58 €| 54.999.58 €] 519995&&

Tabla 21 Amortizacion inmovilizado

12.2.3. Ventas

Los principales ingresos de nuestra empresa seran las ventas realizadas de
nuestros modulos TRAMO, y las rentas obtenidas por el arrendamiento de los Vacios
de las Terminales. Los ingresos de venta seran inmediatos dependiendo la financiacion
de cada cliente, mientras que el arrendamiento sera constante en cada mes. A medida
que el tamafio de red de Terminales aumente, los ingresos por arrendamiento seran

mayores.

En primer lugar, debemos analizar la venta de los médulos por afios. Hemos
asumido que, en cada promocién, se tardara un afio real en venderse todos los
modulos. Se ha querido dividir el afo en cuatrimestre para hacer una valoracién mas

detallada del comienzo de la empresa y asi tener datos mas exactos.

La previsidon de venta de Tramos ird en progresion segun avanza el afio y se

prevé que los Tramos Vacios acaben vendiéndose a final de afio y promocién.

Ademas facilitaremos el pago a las personas que desean adquirir uno. Asi pues
las facturaciones podran ser fraccionadas hasta los 12 meses cobrando un porcentaje
aceptable de cada producto, del mismo modo que cuando queremos adquirir un

vehiculo.
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Se prevé que los mddulos en produccion vayan ejecutandose a medida que van
siendo encargados, al ser una elaboracion modular sencilla, esto nos permite
ejecutarlo segun pedidos. El valor de las ventas se reflejarda en las Cuentas de

Pérdidas y Ganancias, Total de cobros por ventas se contabiliza en la Tesoreria,

mientras que el Saldo pendiente de los clientes en el Balance de situacién. (Anexo
2.3 Ventas)

| VENTAS A PRECIO DE MERCADO
awom | [Cuswson [ 2omon | sismion | wsmion | 2swion | siswion | sswion | zismson | sswies ]
antid. 20 40 60 20 40 &0 40 80 120

679.800,00 € 1.359.600,00 € 2.039.400,00 € 670.600,00 € 1.350.600,00 € 2.039.400,00 € 1.350.600,00 € 2.719.200,00 € 4.078.800,00 €

12.8T100€ 1287T100€ 12.87T1,00€ 12871,00 € 1287100 € 1287100€ 12871,00€ 12.871,00€ 1287100 €

164,08% 164.08% 164.08% 164.08% 164.08% 164.08% 164.08% 164.06% 164,08%

o | [Criswsoy [ aismson [ srspmon | vamton [ srsuson | siseson | 1sumon | zrsmton | sisumen ]
|Cantidad 15 20 35 15 20 35 30 40 70

G 731.850,00 € 975.800,00 € 1.707.650,00 € 731.850,00 € 975.800,00 € 1.707.650,00 € 1.463.700,00 € 1.951.600,00 € 3.415.300,00 €

17.328,00 € 1732800 € 17.3268,00 € 1732800 € 17.328,00 € 17.328,00 € 17.328,00 € 1732800 € 17.328,00 €

181.57% 181.57% 181.57% 181.57% 181.57% 181.57% 181.57% 181.57% 181.57%

[_de.79000¢ |
o vacio [rizwson [ anuson [ ssesoy | sswson [ siswton [ sswson [ siseson | zamos [ srsusoy ]
1
RESOS POR VENTAS G 0,00 € 0.00 € 487.900,00 € 0.00€ 0.00€ 487.900.00 € 0,00 € 0.00€ 475.800,00 €
Precio de Mercado unitario de ventas 0,00 € 0,00 € 12.871,00€ 000 € 000€ 1287100 € D00E 000€ 1287100 €
33.990.00 € unitario 0.00% 0,00% 164.08% 0,00% 0.00% 164,08% 0.00% 0.00% 164.08%

l FACTURACION CLIENTES

VENT/ 1.411.650 € 2.335.400 € 4.234.950 € 1.411.650 € 2.335.400 € 4.234.950 € 2.823.300 € 4.670.800 € 8.469.900 €
TOTAL FACTURA CLIENTE 1.708.097 € 2825834 € 5124290 € 1.708.087 € 2825834 € 5.124.290 € 3416193 € 5651668 € 10.248.579 €
Cobros Ventas.

*ago contado 30,00% 512.420¢€ 847750 € 1.537.287€ 512420€ BAT.TS0 € 1537287 € 1024858 € 1.605.500 € 3074574 €
[Pagos 4 meses 25 0% 427.024€ 706 459 € 1281072 € 427,024 € 705458 € 12810726 854048 € 1412017 €
Pagos & meses 25.00% 427024 € TOEAS0 € 1.281.072€ 427024 € TOEAS0 € 1281072€ B854.048 €

*agos 12 meses. J41610€ 565.167 € 1.024.858 € 341610€ 565.16T € 1.024.858 €

COBROS MENSUALES| 512429 € 1274774 € 267T0.760 € 2841579 ¢€ 311.014€ 3695627 € 3.354.008 € 4395788 ¢€ 6366397 €

1.195.668 € 2746727 € 5200247 € 4.066.765 € 3771585 € 5.262432€ 6518.312 €
1.708.087 € 2825834 € 5124200 € 1.708.087 € 2B25BM € 5.124.200 € 3416193 € 5.651.668 € 10248579 €
512429 € 1274774 € 2670769 € 2841579 € 3121.014 € 3695627 € 3.354.008 € 4395788 € 6366397 €
] 746,127 € 5.200.247 € LIS TIT1505¢€ 5200.247 € 5262432 € EE18312€ T0.400.495 €

20 12871 € 3BE13E 77.226 € 90087 € 115838 € 154 452 € 180184 € 231678 € 308.904 €
30 0€ 17328 € 34 656 € 34856 € 51984 € 69.312€ 86640 € 121296 € 173280 €
VAC 0€ 0€ 0E o€ o€ 0€ 0€ 0€ 12871 €

TOTAL] 1281 € 55941 € 11882 € 128753 € 167.823 € 223764 € 766.834 € 352974 € 495,055 €
20 0€ 12871 € 38613 € 77226 € 90.097 € 115.839€ 154452 € 180194 € 231678 €
30 0€ 0€ 17.328 € 34.656 € 34656 € 51984 € 69.312€ BE.640 € 121296 €
VACH 0€ 0€ 0€ o€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0E

TOTAL] [13 12871€ 55941 € 111882 € 124753 € 167.823€ 223764 € 266834 € 352974 €

| 0 POTO. o
TOT) 12871€ 43070 € 55941 € 12871 € 43070 € 55941€ 43.070€ 86.140 € 142.081 €

Tabla 22 Ventas
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12.3. PREVISION DE GASTOS

En este apartado, se analizaran los principales gastos en los ejercicios hasta el
afo 3. Entre estos gastos incluimos, los gastos de compra, los gastos generales, los

de personal y los relacionados con el préstamo.

A continuacion veremos los apartados, que se podra observar en mayor calidad y

tamafio en el Anexo 2 de dicho trabajo.

12.3.1. Gastos de compra

En la cuenta de compras, diferenciamos dos apartados fundamentales a la hora
de hacer frente a la construccion de los modulos. Por un lado esta el coste de
acondicionamiento del TRAMO 20 y por otro lado el coste del TRAMO 30. Ademas
dejaremos un stock del 5% de la prevision mensual para tener existencias al final de

cada ejercicio.

Para elaborar el precio de venta final de nuestros productos, tomamos en cuenta
estos costes unitarios y le sumamos ademas el correspondiente coste unitario segun la
superficie de cada TRAMO, del valor de los terrenos adquiridos y del coste de la

construccion de las Terminales.

A la hora de la facturacidon por las compras realizadas destacamos, que los pagos
se haran fraccionados segun los meses acordados con los proveedores. En este caso
se apuesta por un primer pago pequeno y varios intermedios por mayor cantidad en

orden decreciente.

El consumo de productos en curso se vera reflejado en las Cuentas de Pérdidas y
Ganancias, El total de Pagos por cuatrimestre se contabilizara en la tesoreria, mientras
que el Saldo pendiente a proveedores en el Balance de situacion. (Anexo 2.4
Compras)

Autor: Rafael Santaolalla Garcia -121 -
425.17.103



TRAMO-HOME: Estudio, disefio y viabilidad empresarial

dedicada a la gestion de microviviendas modulares

transportables en estructuras adaptadas

Estudio econdmico de viabilidad

20 T I 525 552
258.920€ 353688 € 623508 € 250800 € 537168 €
0€ 0E o€ a€ e 0€ a€ 0E 0€
TOTAL| T0IN€ FAATOE TH0I3a1 € B € FAATOE (RN TOTTI50€ TROISA0 € T80T €
FACTURACION Compras productos en curss.
[Casie Tramo 20 281 162€ 553453 € 852450 € 204548 € E53453E SBLABAE SATIE 1.106.906 € 1830650 €
[Caste Tramo 50 258920 € 361216 € G2IB0R € 202562 € 3B 2GE 623,808 € 537168 € 745,104 € 1282372 €
: 0€ D€ 0€ 0€ e 0€ 0E 0€ 0E
TOTAL BEL08Z € F34.089 € TETB262 € BTN € B340 € T5T6I62 € TOB4ATA € THEZDI0 € 32 €
TOTAL FACTU 687128 € 1.130.048 € 1807277 € 888,441 € 1130848 € 1807.277 € 1288504 € 2340832€ 287,636 €
Pacsporcorgrss | tiamton | zawion | siseson | ssmien | aswsen | ssasen | iseson | ssmses | ssawey |
32856 € 53547 € 95364 € 2472 € BG54TE 55364 € 4,425 € 112047 € 184,382 €
4 40 00% 262852 € 452380 € 762811 € 2357T6E 452380 € T62811€ 515.401 € 856,371 €
Pagos B meses 30,00% 197.139 € 339,285 € ST21B3€ 176,832 € 139285 € STZIBIE 306,551 €
Pagos 12 meses 20,00% 131426 € 226190 € 301455€ 17888 € 226,180 € 301455 €
Pagos 16 meses 5,00% J2R56E 56547 € 96354 € HATIE 56,547 €
TOTAL PAGO CUATRIMESTRE| FLWEE I8 € TAAERZ€ 13084 € TAABEIE TA625T9 € TITEATIE TAB8283 € 1518309 €
IF penode anierior 624373 € 1435623 € 2508218 € 1824 565 € 1831861 & 2676 658 € 2 585 200 € 3370924 €
[Fachra crovesdores penode as:u?ge 1.130.849 € 1.007.277 € 580441 € 1130048 € 1907.277 € 1288 504 € 22409326 38A7 4340 €
[Tt ‘Cualrimesie por compras 2855 € 419109 € 744,502 € 1263004 € 1123853 € 1182579 € 1479673 € 1.455.203 € 1915.308 €
L ol Y BORES| [3ZF351 TANIR € =311 TEIABES € ERIETIE S TTEEE € THE 0 C 3O E BN T
Trame 20 12871€ B2 E FWEITE 12871 € 257426 FEIE IB142E B14B4E 80,057 €
Trama 30 0€ 173 € 17328 € a€ 17.328€ 1738 € ATARE BLEEEE 51884 €
= 0€ 0E 0€ a€ e 0€ 0E 0€ 0E

TOTAL| TZET1E 23070 € 55841 € TZ871 € 3070 € FLETINS FETTS BEAAD € 132081 €

[ 12871 € BT4ZE IEETIE 1ZATIE 25742 € XSRS FIATE B14BL€

Tramo 20
Tramo 3 o€ 0E 173286 17328 € 0E 17328 € 1TAEE 17.328€ 4656 €
E o€ [13 0€ L13 0E LT3 € [13 L33
TOTAL BEIM0 €
VARIACKON EXISTENCIAS M. PRIMA.

3 TZETTE EEXET BETE TZETE T X3 FOT0E

12871 €

1ZBT1E
o€ 17328 € T3 STaZEE 17.328E o€ o€ 17.328€ 17328 €

0E o€ [} 0E 0E
TOTAL] 12871 € 3199 € 128m e 43070 € 30.199€ 128T1€ AZETE 43070 € B5.041 €

Tabla 23 Compras

12.3.2. Gastos generales

Término contable que se refiere a todos los gastos del negocio en curso no
incluidos o relacionados con la actividad productiva (mano de obra directa, materiales
directos o los gastos de terceros que se facturan directamente a los clientes). En esta

tabla dividimos entre gastos que soportan y los que no soportan IVA.

Dentro de los que soportan IVA, se encuentran entre otras cosas, temas de
reparaciones, suministros, material oficina, alquiler, etc. Todos ellos soportan el
correspondiente IVA de cada uno de ellos. Los pagos de gastos de explotacién con IVA
irdn en la Tesoreria de la empresa reflejada, mientras que el Total pendiente por

pagar, formara parte del Balance de situacién.

Entre los gastos que no soportan IVA, se encuentran, primas de seguros,
impuestos, intereses de préstamo o amortizaciones. Valores que veremos en la
Cuenta de PyG también. Al igual que en los gastos con IVA, los pagos se reflejaran en

la Tesoreria de la empresa. (Anexo 2.5 Gastos generales)
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MG 465, B0
2asad 2084 &

3.857 &)
05 TEITE E2.284 27000 €
aclura anienior [ BHIEE .80 &) 45T E I E EELLTS [ET=FE I E CELLT
[F aciura acreedones periodo e 10418 € 53,206 &) 100538 £ 10.287 € 53206 ) 10838 € 10297 € 53,206 &)
TOTAL FENMENTE A ACREEDORES| 5996 € BBOGE 49.729 nIME 230€ 49,697 BIME 230€ 49,582 tl

5 {IBIS, impuesios , Basuras...)
cuatrimesire GASTOS EXPLOT de Intereses de pre: s7.254¢ 55767 € 54255 ] 82T 56,504 £ 831687 183,534 £ 178505 € 173187 4
DEL EJERGICID [Activo no Gorbe) Frid 29¢ pri e 29¢ 229 ¢} e 29¢ 229
de nmoslizado material 1428 142 14z 4 = 1428 142 €} 142 € 1426 142 ¥
aré BT E BT & aré BT E BT &7 E ar e BT
|Emortzacion inversion inmobiliaria constraccion 11681 ¢ 13,681 € 12,650 ] 27385 & Z7.385 € 27385 ] 4771 € E4TT1E 54.771 4]
Gastos sin LA BN € 60689 € EB.ATE £ 140753 € 124118 € 121.301 264462 € 2IE05 € 228187 €
PAGOS CUATRI GASTOS EXPLOT (sin WAy 11864 € (14 [.L: 13868 € (14 L.L: EEZRE o€ [T

| tota racocustmiromGastosexpiol  rriae]  saarse]  woesiod tanarse]l amgzeed wssize msaszel  riammd zsene

DESGLOSE GASTOS CON VA ¥ SIN WA AL CUATRIMES TRE

‘) X g
& 1ame 13921€ 13821 € HENE ITEME arE4 Y BEDODE 55000 € 55.000 4
de Prastamos BT 252 € SETETE B4 208 & SEUTSE 95,504 € 43.B8T ¢ 183634 & 178,508 € 173,187 ¢

Tabla 24 Gastos generales

12.3.3. Gastos de personal

En los gastos de personal, nos basamos en la estructura salarial establecida y las

cotizaciones segun el BOE.

Finalmente tendremos la tabla con el Total Bruto de la empresa, y el desglose en

Seguridad Social de empresa y trabajador, el IRPF.

El Total Devengado se inserta en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, mientras

que el Total liquido de ndminas se insertara en la Tesoreria.

Dicho gasto podra variar segin el aumento de los sueldos o la incorporacién de
nuevos miembros al equipo de trabajo. Todo ello debera ser recogido y apuntado en el

gasto de personal de cada afio. (Anexo 2.6 Gasto personal)
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ESTRUCTURA SALARIAL

8.58228€
5.861,B8 €
8582,28€
5.861,83€
5.391,00€
4332,00€
286,72 €

Devengado cuat  Prorrata Extra

0,00€

Bruto cuat

Bases cotizacién (€/cuatrimestre)

8562,28€
5.B61.88€
858208 €
5861,88¢€
5391,00€
4332,00€
2864,72€

1.056,90 €

3.606,00€
3.606,00€
3.606,00€
3.606,00€
3.606,00€
3.606,00€
3.606,00€

867,60€

762,60 €
756,60 €
756,60 €
756,60 €

[ winma | iima [

105690 €

LRP.F.
3.606,00€
3.606,00€
3.606,00€
3.606,00€
3.606,00€
3.606,00€
2864,72€

115392€
115392€
115392€
115382€
115382€
115382€

916,71€

32,00%

S5. c/Empresa  Coste Empr Cuat Tipo SS.c/Empr  Tipo 5S. ¢/Trab

N® Trabajadores
|Gerente

dministrativo/financiera
lingeniera

efe Taller

|Comercial

SUELDO POR ANO

113 (ANO 1)

213 (ANO1)

3/3(ANO 1)

113 (ANO 2)

2/3(ANO 2)

3/3(ANO 2)

113 (ANO 3)

213 (ANO 3)

313 (ANO 3)

TOTAL BRUTO CUATRIMESTRAL) 67.216,88 €| 67.216,88 € 67.216,88 € 67.216,88 €| 67.216,88 €| 67.216,88 €| 67.216,88 € 67.216,88 €| 67.216,88 €
[Total 55 ¢/ de la empresa 21.508,40 €] 21.505,40 € 21.509,40 £] 21.509,40 € 21.509,40 € 21.509,40 €] 21.505,40 €] 21.508,40 €] 21.508,40 €]
[Tatal 55 ¢/ del Trabajador 4.301,88 € 4.301,88 € 4.301,88 €| 4.301,88 € 4.301,88 € 4.301,88 € 4.301,88 € 4.301,88 € 4.301,88 €
[Tatal IRFF 11.415,70 €] 11.415,70 €| 11.415,70 €| 11.415,70 €| 11.415,70 €] 11.815,70 €]

TOTAL DEVENGADO CUATRIMESTRAL| 67.216,88 €] 67.216,88 €] 67.216,88 €] 67.216,88 €] 657.216,88 €] 67.216,88 €] 67.216,88 €] 67.216,88 €] 67.216,88 €]
TOTAL EDUIDO NEMINAS 51.499,30 € 51.499,30 €] 51.499,30 €] 51.499,30 €] 51.499,30 €] 51.499,30 €| 51.499,30 €] 51.499,30 €] 51.499,30 €]

Tabla 25 Gastos de personal

12.3.4. Gastos de préstamo

Con el gasto de préstamo, lo que se intenta es analizar la cuota correspondiente

a cada periodo, los intereses que producen y la amortizacién de éste.

El primer afio se pedird un préstamo, principalmente para poder hacer frente a

las adquisiciones de nuevos terrenos. El segundo y tercer afo, se solicitara para la

construccion de las Terminales. Por ello en este apartado de gastos de desglosa los

préstamos que se van a solicitar.

Hemos puesto unas condiciones estandar, contando con 10 afios para el pago del

crédito, asi como un interés del 5% fijo. (Anexo 2.7 Gastos de préstamo)

AMORTIZACION PRESTAMO
CUADRO A LARGO PLAZO

Capital Prestado 3.435.236,50 €

Tipo de Interés (anual) 5,00% - Euribor + Diferencial. Negociade con Entidad Financiera

Rédito Cuatri al 1,6666667%

N° Afios 10

N° Ci es 30

Cuota Ci 146.442,74 €

PERIODO CUOTA INTERES AMORTIZACION CAPITAL VIVO CAPITAL AMORTIZADO

0 3.435.236,50 € 0,00 €
1 146.442,74 €| 57.253,94 € 89.188,80 € 3.3 )47 .71 € 89.188,80 €
2 146.442,74 €| 55.767 46 € 90.675,28 € 179.864,07 €
3 146.442,74 €| 54.256,21 € 92.186,53 €| 272.050,60 €
4 146.442,74 €| 52.719,77 € 93.722,97 € 365.773,57 €
5 146.442,74 €| 51.157,72 € 95.285,02 €| 461.058,60 €
6 146.442,74 €| 49.569,63 € 96.873,11 € 557.931,70 €
7 146.442,74 €| 47.955,08 € 98.487 66 € 656.419,36 €
8 146.442,74 €| 46.313,62 € 100.129,12 €| 756.548,48 €
9 146.442,74 €| 44.644,80 € 101.797,94 € 858.346,41 €
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AMORTIZACION PRESTAMO 2

Estudio econdmico de viabilidad

CUADRO A LARGO PLAZO
Capital Prestado 2.793.320,00 €
Tipo de Interés (anual) 5,00% - Euribor + Diferencial. Negociade con Entidad Financiera
Redito C 1,6666667%
N° Afios 10
N° Cuatrimestres 30
Cuota Ci 119.078,10 €
PERIODO CUOTA INTERES AMORTIZACION CAPITAL VIVO CAPITAL AMORTIZADO
0 2.793.320,00 € 0,00 €
1 119.078,10 € 46.555,33 € 72.522,76 € 2.720.797 24 € 7252276 €
2 119.078,10 € 45.346,62 € 73.731,48 € 2.6 146.254,24 €
3 119.078,10 € 4411776 € 74.960.33 € 22121458 €
4 119.078,10 € 42.868,42 € 76.209,67 € 297424 25€
5 119.078,10 € 41.598,26 € 77.479,83 € 374.904,08 €
6 119.078,10 € 40.306,93 € 78.771,17 € 453.675,25€
7 119.078,10 € 38.994,08 € 80.084,02 € 533.759,27 €
8 119.078,10 € 37.659,35 € 81.418,75 € 615.178,02 €
9 119.078,10 € 36.302,37 € 82.775,73 € 697.953,75 €
AMORTIZACION PRESTAMO 3
CUADRO A LARGO PLAZO
(Capital Prestado 5.586.640,00 €
[Tipo de Interés (anual) 5,00% - Euribor + Diferencial. Negociado con Entidad Financiera
Redito Cuatrimestral 1,6666667%
N° Afios 10
N° Cuatrimestres 30
[Cuota Cuatrimestral 238.156,19 €
PERIODO CuoTA INTERES AMORTIZACION CAPITAL VIVO CAPITAL AMORTIZADO
0 5.586.640,00 € 0,00 €
1 238.156,19 € 93.110,67 € 145.045,53 € 5 47 € 145.045,53 €
2 238.156,19 € 90.693,24 €| 147.462,95 € 292.508,48 €
3 238.156,19 € 88.235,53 €] 149.920,67 € 44242915 €
4 238.156,19 € 85.736,85 €| 152.419,35 € 594.848,50 €
5 238.156,18 € 83.196,53 €| 154.959 67 € 749.808,17 €
6 238.156,19€ 80.613,86 €| 157.542,33 € 907.350,50 €
7 238.156,19 € 77.988,16 €| 160.168,04 € 1.067.518,54 €
8 238.156,19 € 75.318,69 €| 162.837,50 € 1.230.356,04 €
9 238.156,19 € 72.604,73 €| 165.551,46 €| 1.395.907,50 €

Tabla 26 Gastos de préstamos 1, 2y 3

12.4. ANALISIS DE LAS CUENTAS ANUALES

PREVISTAS

En este apartado, se analizaran los estados financieros previstos de TRAMO-

HOME. Concretamente,

estudiaremos

las cifras del

balance de situacion que

esperamos obtener en los 3 primeros afios de proyeccion de Terminales. También

elaboraremos la cuenta de pérdidas y ganancias, el flujo de caja y tesoreria.
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Estudio econdmico de viabilidad

Hay que tener en cuenta que vamos a analizar las cuentas previstas para los
primeros afos en que la empresa lleve a cabo la venta de unidades y alquiler de los

espacios de las Terminales.

12.4.1. Cuenta de pérdidas y ganancias

En la cuenta de pérdidas y ganancias apareceran los ingresos y gastos de las
operaciones realizadas por nuestra empresa. La diferencia entre estos dos conceptos,

nos reportara el resultado del ejercicio de TRAMO-HOME.

Segln observamos en el cuadro del Anexo 2.8, vemos que esta dividido el
ejercicio en cuatrimestres. En este diferenciaremos dos resultados. El resultado de
explotacion, donde englobamos Ventas, alquileres de los huecos de las Terminales,
consumo mano de obra, gastos personal, gasto de explotacion, etc. Mientras que en el

resultado financiero, estaran entre otras cosas los intereses del préstamo solicitado.

Nuestra principal fuente de ingresos son las ventas de mddulos. Comprobamos
gue el primer afo al no estar ejecutada la Terminal, no habra actividad de alquiler de
los Vacios, por tanto, los ingresos por alquiler comenzaran el segundo ano de

ejercicio.

Todo ello, nos da un resultado, el cual sera antes de incorporar el impuesto de
sociedades del 25% en nuestro caso. Una vez aplicado ese impuesto, tendremos el
resultado del ejercicio neto. A su vez con el resultado neto aplicaremos el 5% de

dividendos, quedando de este modo, el resultado del ejercicio neto postdividendos.

Tanto el impuesto de sociedades acumulado como el resultado del ejercicio
acumulado se tendrédn en cuenta en la elaboracién del Balance de situacién. (Anexo

2.8 Cuenta Pérdidas y Ganancias)
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TAMESE  235400€ 4234 950 ¢ 1545680 € 2458400 € 4368850 € 2557300 € 4.504.800 € 8,603,500 €|
1ATESNE 2395400 € 4234 950 1411650 € 2335400 € 4234550 €] 2623300 € 4670.800€ 8,468.500 €]
aE 0€ e 134000 € 134,000 € 134000 € 134000 € 134,000 € 134,000 €

12871 € 4070 € 55,941 € 12871 € 1070 € 545,941 € 43070 € 86.140 € 142,081 €|
12871 € 43070 € 55.941 € 12871 € 43070 € 55.841 €] 43070 € 86.140 € 142.081 €]
430211 € S04470€ 15623814 530211 € B04.470 € 1.563.381 €] -1.077.780 € 1008940 € -2.156.581 €
530211 € 9044706 +1563.301 4] 530.211 € A4 ATOE «1.563.301 §] «1.077.750 € +1.B08.940 € <3.156.881 €
BT € 48T E€ 48,726 € 48726 € 8T 48726 € 48726 € 4726 € 80,726 €
47217 E T2 E 47217 ¢ 47217 € 47217 € 47217 € 47217 € ET20T € ETETE
21500 E 2150 € 21500 ¢ 2150 € 21509€ 21500 € 215006 21.500€ 21500 €
a48e4E 2800 € 8220 €] 2aTeeE 4700 € 18220 € 8428 € £.700€ TRE0€
2RABE A0 E 78220 €] 22264 € AT00E 18220 €] 9B E AT00E 8220 €
AL E BT -100 BT Bl -1 €] 100 € BT 100 €

0E aE 15,440 €] aE ae 15,440 € 0€ 0E 15,440 €

0E 0E 0 0E a€ 0l 0€ 0E o€l

0E aE 52,500 €} aE a€ 52,900 € 0€ 0E 52,500 €

aE aE a4 aE aE o] aE oE el

L3 a€ -804 ae ae 80§ 3 oE e

1200 € 100 € -100 0E a€ -100 ] 0€ 0E 00 €
600 € SE00 € 5600 €] 2600 € S600€ -5 600 600 € 4600 € 600 €
200 € aE a4 200 € aE a0l 200 € uE el
12364 € ae a4 2964 € ae 0l 24028 € 0E ¢l
1500 € aE 0 1500 € a€ 0l 15006 0E el
2m€ ame 229 ame a2 € 229 ¢ 2206 229 € ae
13683 € 43683 € 13693 € 27385 € 27.385€ 27385 € 54771 € 54771 € 54771 €
TEEESE 13818826 2548632 888.208 € 1.481.9¢0 € 2606540 €] 1.743.488 € 288874 € 5.367.084 €]
728 E 5767 € 54286 €] ga2T5 € 6504 € 43,687 € 83534 € ATE.605 € 71187 €
57284 € 55767 € 54.258 ¢} 49275 € 46504 € 43687 € 183934 € -17A.805 € 173,187 €
7384 E A5TET € 84286 ¢ 48278 € 46504 € 63,687 €] AB3S34 € ATH.608 € ATH.A87 €]
177361 € 306,446 € 623 004 € 167.233 € 336364 € 843313 €] 300,883 £ 7402 € 1.298.467 €|
512083 € 978339 € 1869282 591.688 € 1.038.081 € 1.829.939 €] 1.169.648 € 2062477 € 2.885.400 €]
“2E.604 £ =B.56T € 3 464 €] 29565 € 51855 € 36457 £ “5B4HZ £ 103,124 € 154770 €
505479 € 230372 € 1.775.818 s62113 € 287137 € 1.833.442 €] 1411167 € 1.559.363 € 3.700.630 €|
3211668 3.362.652 €] 6.771.150 €]

RESULTADO EJERCICIO AEUMULADD 505478 El 1.435.851 ¢ 2211668 1.:73.7&21] 4760918 6.504.361 € 7705538 el 2.664.800 € 13.365.511 €
|Fnpussio sobre Sodedades Aoumuads 177361 €] 503,807 €} 1.126 901 § 1324.134 €] 1670458 Z313.811 € 2703654 €| 3391186 € 4.688.653 6

Tabla 27 Cuenta de pérdidas y ganancias

12.4.2. Tesoreria

La Tesoreria describe los Cobros y los Pagos realizados al contado. Asi pues por
cada periodo descrito, se haran los cobros, en este caso las ventas y los alquileres

pertinentes.

A la hora de describir los pagos, entraran los realizados para la compra de los
productos a precio unitario, los sueldos y salarios, las liquidaciones de SS, IVA e IRPF,

asi como otros pagos y gastos que se describen en la tabla.

Esta tabla nos sirve a la empresa para conocer la liquidez que tiene en todo
momento. También hay que hacer hincapié al pago de los terrenos que se hacen
gracias a la alta tesoreria que tenemos al final de cada ejercicio, lo cual nos evitara

tener que solicitar préstamos con intereses mayores. (Anexo 2.9 Tesoreria)
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TESORERIA (azul) ‘

113(aR01) | 2/3(aR01) | 3/3(aR01) | 1/3(aR02) | 2/3(aR02) | 3/3aR02) | 1/3(aR03) | 2/3(aR03) | ar3aRog

lSlld) inicial de i 0€ 235.167 € 910.215 €| 2.466.600 € 1.801.189 € 3.502.645 € 5.678.541 € 3.030.029 € 5.385.194 €

Cobros 512.429 € 1.274.774 € 2.670.769 € 2.975.579 € 3.255.014 € 3.829.627 € 3.488.008 € 4.529.788 € 6.500.397 €|
Cobros por ventas 512420€  1274774€  2670769€|  2841579€  3.121014€ 3695627 € 3354008€  4.395.788€ 6.366.397 €
Cobros por alquileres 0€ 0€ 0 € 134.000 € 134.000 € 134.000 €| 134.000 € 134.000 € 134.000 €

Pagos 277262 € 599.727 € 1.114.384 € 3.640.990 € 1.553.557 € 1.653.731 € 6.136.520 € 2174623 € 2.742.890 €|
Pagos por Compras 32.856 € 319.399 € 744.882 € 1.263.094 € 1.123.553 € 1.162.579 €| 1.379.873 € 1.455.293 € 1.915.309 €|
Sueldos y salarios 51.499€ 51.499 € 51.499 € 51.499 € 51499 € 51.499 € 51.499 € 51499 € 51.499 €|
Liquidacién en §.S. 0€ 25811 € 25811 € 25811 € 25811 € 25811 € 25811 € 25811€ 25.811 €|
Pagos por Gastos 5.996 € 7607 € 52.284 € 27.036 € 35.218 € 51.824 € 27.000€ 35.218 € 51.824 €|
|Otros Gastos que no soportan IVA 13.864 € 0€ 0 € 13.864 € 0€ 0€ 25.528 € 0€ 0€
Liquidacion IRPF 0€ 0€ 0 € 38.567 € 0€ 0€ 38.567 € 0€ 0€
Liquidacion IVA 0€ 0€ 0 €| 426.013 € 0€ 0€ 1.026.083 € 0€ 0€
[Término Amortizativo Préstamo 146.443 € 146.443 € 146.443 € 265.521 € 265.521 € 265.521 € 503.677 € 503.677 € 503.677 €
Compra de terrenos 0€ 0€ 0 €] 1.500.000 € 0€ 0 €] 3.000.000 € 0€ 0€
Dividendos 76.604 € 48967 € 93.464 € 29.585 € 51955 € 96497 € 58.482 € 103.124 € 194.770€
IsaldnfinaldeTetoreria | 235.167 € 910.215 € 2.466.600 €] 1.801.189 € 3.502.645 € 5.678.541 € 3.030.029 € 5.385.194 € 9.142.700 €|

Tabla 28 Tesoreria

12.4.3. Balance situacion

En el Balance de Situacidén, se hace un balance de los activos de la empresa
frente al patrimonio neto y el pasivo de la empresa. En ambos casos el resultado tiene

que ser idéntico, como asi se ve reflejado en el balance del anexo 2.

En la partida del Activo, estd principalmente el activo corriente y el no corriente,
entre las que destacamos los valores de venta del producto, asi como la amortizacion

de los inmovilizados.

En el patrimonio neto, encontramos el capital de la empresa y el resultado de las

Pérdidas y ganancias de ese periodo.

Mientras que en el pasivo, se vera reflejado en gran medida el préstamo a largo
plazo solicitado como una de las mayores cargas y en el pasivo exigible a corto plazo,

estaria como pasivo principal el saldo pendiente a los proveedores.

La tabla engloba mas datos dentro de cada periodo, mas alla del breve resumen

aqui descrito. (Anexo 2.10 Balance de situacion)
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ACTIVO NO CORRIENTE 4.305.511 € 4.291.589 € 4.277.668 B8.543.374 € 8.515.760 € B.488.146 €| 17.019.786 € 16.964.787 € 16.909.787 €
1.473€ 1.387€ 1.300 € 1213 € 1.427€ 1.040 € 953 € BET € TEO €

lentes, licancias, marcas similares. 1473€ 1387 € 1300 € 1213€ 1127 € 1.040 € 953 € BET € T8O €]
0€ 0€ 0€] 0€ 0€ 0€l 0€ 0€ o€

5.210€ 5.068€ 4926 € 4784 € 4642¢€ 4.500 €] 4358 € 4217 € 4075 €]

o€ 0€ 0 € 0€ 0€ (123 0E 0E 0g

1.164€ 1.137€ 1111€ 1084 € 1058 € 1.031 € 1.005€ T8 € 952 €

227B€ 2240€ 2201 € 2163 € Z124€ 2.085 € 2047 € 2,008 € 1.968 g

0€ 0€ 0€ 0€ 0€ o€ 0€ o€ o€

1.768 € 1.691€ 1.614 € 1.538 € 1.461 € 1.384 € 1.307 € 1.230 € 1.153 €

1.500.000 € 1.500.000 € 1.500.000 €] 3.000.000 € 3.000.000 € 3.000.000 €] 6.000.000 € 6.000.000 € 6.000.000 €|

2.779.627 € 2.765.935€ 2.752.242 € 5.518.176 € 5.490.791 € 5.463.405 €| 10.995.274 € 10.940.503 € 10.885.732 €|

19.200 € 19.200 € 19200 € 19.200 € 19.200€ 19.200 €| 19.200 € 19.200 € 19.200 €|

ACTIVO CORRIENTE 2.161.003 € 4.658.718 € 7.834.670 6.109.956 € TIBTB19€ 11.158.493 €| B.828.068 € 12.959.283 € 20.180.331 €
25.742€ 99.011€ 167.823 € 137624 € 210.893 € 279.705 €| 309.904 € 438114 € 637136 €

produclas en curso 12871 € 43070 € 55041 € 12871€ 43070€ 55.941 €| 43070 € BE6.140 € 142081 €|

stencias uctos terminados | 12.871€ 55.941€ 111.882 € 124753 € 167.823 € 223.764 €| 266.834 € 352974 € 495.055 €|
1.900.094 € 3649493 € 5.200.247 € 4171143 € 4.074.2B1€ 5.200.247 €| 5.488.136 € TA34ITS€ 10.400 495 €|

lisntes por Venlas 1.195.668 € 2746727 € 5200247 €| 4.066 765 € 3771585€ 5.200.247 €| 5262432 € 6518312 € 10.400 495 €]
isnda Publica IVA so| do 704 427 € 902 765 € 0 € 104 379 € 302 696 € o€ 225704 € 616.663 € 0 €l
.P. Deudora por VA - - - - - - - - -
235.167 € 910.215€ 2.466.600 € 1.801.189 € 3.502.645€ 5.678.541 €| 3.030.029 € 5.385.194 € 9.142.700 €|

‘esoreria 235.167 € 910.215€ 2.466.600 € 1.801.189 € 3502645 € 5.678.541 € 3.030.026 € 5385194 € 9.142.700 €
TOTAL ACTIVO) 6.466.514 € 8.950.307 € 12.112.338 14.653.330 € 16.303.579 € 19.646.639 €| 25.847.855 € 29.924.069 € 37.090.118 €

'ATRIMONIO NETO 1977.723 € 2.908.095 € 4.683.913 5.246.026 € 6233.163 € 8.066.605 €| 9ATTTT2 € 11.137.125 € 14.837.755 €
1472244 € 1472.244 € 1.472.244 € 1.472244 € 1472244 € 1.472.244 € 1472244 € 1472244 € 1.472.244 €

0€ 0E 642.334 € 642.334 € 642.334 € 642.334 €| 642,334 € 642,334 € 642.334 €|

505.479 € 1435851 € 2.569.335 € 3131448 € 4118.585€ 5.952.027 €| T7.063.194 € 9.022.547 € 12.723.177 €

'ASIVO. 4.488.791 € 6.042.212 € 7.428.425 9.407.304 € 10.070.416 € 11.580.034 € 16.670.083 € 18.786.945 € 22.252.363 €
3.346.048 € 3.255.372¢€ 3.163.186 € 5.790.260 € 5621244 € 5.449.410 € 10.716.307 € 10.391.235 € 10.060.746 €

2.598.218 1.924.565 € 1.931.961€ 2.676.659 €] 2.585.290 € 3.370.929 € 5.343.256 €|

B.8B06 € 49.729 € 33231 € 8.310€ 49.692 €| 332N E B8.310 € 49.692 €|

25711 € 3B.567 € 12856 € 25711 € 38.567 €| 12.856 € 25711 € 38.567 €|

786881 € 0 € 296.447 € 786.881 € 0 €] 592.893 € 1.573.761 € 0 €

o€ 426.013 € 0€ 0€ 1.026.083 €| [13 0€ 2.044.637 €|

25811 € 25811 € 25811 € 25811 € 25.811 €] 25811 € 25811 € 25811 €

177.361 € 503.807 € 1.126.901 € 1.324.134 € 1.670.498 € 2313.811 €] 2.703.694 € 3.391.186 € 4.689.653 €|

| TOTAL PN + PMO' 6.466.514 € 8.950.307 € 12.112.!!04 14.653.330 € 16.303.579 € 19M.m€| 25847855 € 29.924.069 € S‘Im.ﬂsﬁl
lcomproBacion [ 0€ 0€ od 0€ 0€ oe 0€ 0€ o

Tabla 29 Balance de situacion

12.5. ANALISIS DE FLUJO DE CAJA

El Flujo de Caja es un informe financiero que presenta un detalle de los flujos de

ingresos y gastos de dinero que tiene una empresa en un periodo dado. Algunos

ejemplos de ingresos son los ingresos por venta, el cobro de deudas, alquileres, el

cobro de préstamos, intereses, etc.

Ejemplos de gastos o salidas de dinero, son el pago de facturas, pago de

impuestos, pago de sueldos, préstamos, intereses, amortizaciones de deuda, servicios

de agua o luz, etc. La diferencia entre los ingresos y los gastos se conoce como saldo

o flujo neto, por lo tanto constituye un importante indicador de la liquidez de la

Autor: Rafael Santaolalla Garcia

425.17.103

-129 -



TRAMO-HOME: Estudio, disefio y viabilidad empresarial
dedicada a la gestion de microviviendas modulares il » -

transportables en estructuras adaptadas

Estudio econdmico de viabilidad

empresa. Si el saldo es positivo significa que los ingresos del periodo fueron mayores
a los gastos; si es negativo significa que los gastos fueron mayores a los ingresos.
(Anexo 2.11 Flujo de caja)

FLUJO DE CAJA
CONCEPTO / ANO 0 1 1 | 2 | 3

(A) ENTRADAS DE FONDOS TOTALES 3.435.237 € 7.982.000 € 11.177.320 € 21.952.640

Ingresos por venta 7.982.000 € 7.982.000 € 15.964.000 €
Ingresos por alquileres 0€ 402.000 € 402.000 €
Préstamos financiacion 3435237 € 2793.320 € 5.586.640 €
|(B) SALIDAS DE FONDOS 4.559.499 € 3.418.999 € 7.752.097 € 15.020.524

Compra de activos, locales y otras inversiones 4.293.320 € 0€ 4.293.320 € 8.586.640 €
Terrenos 1.500.000 € 0€ 1.500.000 € 3.000.000 €
Construccion edificio 2.793.320 € 2.793.320 € 5.586.640 €
Costos variable total (personal, productos, etc) 266.179 € 3.418.999 € 3.458.777 € 6.433.884 €
RESULTADO ANTES IMPUESTOS E INTERES (BAll) -1.124.262 € 4.563.001 € 3.425.223 € 6.932.116 €
Financieros 0€ 167.278 € 289.467 € 535.727 €
Intereses de préstamos 167.278 € 289.467 € 535.727 €
RESULTADO ANTES IMPUESTOS (BAI) -1.124.262 € 4.395.724 € 3.135.756 € 6.396.390 €
Amortizacion préstamo 272.051 € 285.881 € 521.629 € 990.577 €
(C) FLUJO DE CAJA ANTES DE IMPUESTOS -1.396.313 € 4.109.842 € 2.614.127 € 5.405.813

FLUJO DE CAJA ACUMULADO -1.396.313 € 2713529€ 5.327.656 € 10.733.469 €
Flujo de caja actualizada -1.396.313 € 2.713.529 € 2.178.439 € 4.504.844 €

Tabla 30 Flujo de caja

12.6. RETORNO DEL ACCIONISTA

Para analizar la rentabilidad del accionista, debemos de tener en cuenta que la
aportacion de los socios en el afo 0 fue lo que se muestra en la siguiente tabla.
Ademads, como ya se ha mencionado anteriormente, se repartiran dividendos aquellos
afios en los que el beneficio neto sea positivo, es decir, a partir del afio 1. (Anexo

2.12 Retorno accionista)
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RETORNO AL ACCIONISTA
En linea con el
Crecimiento de la empresa a futuro 2,00% PIB de Espaiia
Rentabilidad exigida por el accionista 20,00%
CONCEPTO/ ANO 0 | 1 | 2 | 3

(A) ENTRADAS DE FONDOS TOTALES 169.035 € 178.036 € 2.375.842 €
Inversion inicial -1.472.244 €
Dividendos 169.035 € 178.036 € 356.376 €
Valor terminal 2.019.466 €
Flujo al accionista -1.472.244 € 169.035 € 178.036 € 2.375.842 €

TIR= 24,79%

VAN (K=20%)= 167.163 €

Tabla 31 Retorno al accionista

12.7. VALOR ACTUAL NETO ACCIONISTA (VAN)

El valor actual neto, también denominado Valor Neto Actual (VNA) o Valor
Presente Neto (VPN), consiste en la actualizacion de los cobros y pagos de una
inversion y calcular su diferencia. Es decir, trae todos los flujos de caja al momento
presente actual, descontando éstos a un tipo de interés determinado. El VAN, por lo
tanto, expresa una medida de rentabilidad de la inversién en términos absolutos

netos, esto es, en numero de unidades monetarias.

La férmula para calcular el VAN es la siguiente:

N
FN,
an= -1 Y
n=1

(1+n"

En nuestro caso el VAN para el accionista es de 167.163 €, lo que significa que
el valor actualizado de los cobros y pagos futuros, a la tasa de descuento seleccionada

generara beneficios. En caso de que el VAN fuera menor a cero, se deberia de

rechazar la inversion.

VAN 167.163 €
Tasa de rentabilidad exigida 20%
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12.8. TASA INTERNA DE RETORNO ACCIONISTA (TIR)

Se entiende como tasa interna de retorno el porcentaje de beneficio o pérdida de

una inversion para las cantidades que no se han retirado del proyecto. Su férmula es
la que aparece a continuacion:

N
0= 1+Z "
B (1 + TIR)"
n=1

Esta medida estda muy relacionada VAN, ya que la TIR es la tasa de descuento

que iguala, en el momento inicial, los cobros futuros con la corriente futura de pagos,
generando un VAN igual a cero.

s TIR (Tasa Interna de Retorno)
Actual
Neto)

Inversion

Tasa de
VAN =0 » d

» 1ito
TIR
inversion

Ilustracion 52 Gréfica del TIR

En nuestro caso la Tasa Interna de Retorno es de 24,79 %, es decir, es superior
a la tasa minima de rentabilidad exigida a la inversién, la cual es 20 %, y, por lo
tanto, procederia llevar a cabo la inversion.

Tasa interna de retorno (TIR) 24,79 %
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13. CONCLUSIONES

Finalmente, después del analisis de nuestra propuesta de empresa, podemos

concluir lo siguiente:

e La empresa busca un nuevo modelo de vida, mezclando dos conceptos
basicos como es la venta y el arrendamiento de propiedades. Un modelo
aun por explotar, que promete ser a nivel internacional un producto muy

interesante sobre todo en aquellas ciudades de gran volumen laboral.

e En cuanto al analisis del entorno realizado, observamos que existen pocos
competidores directos, siendo muy interesante ya que abririamos un

mercado inmobiliario totalmente nuevo y novedoso.

e Sin embargo, existen dos amenazas importantes. La primera, la fuerte
inversion a realizar para llevar a cabo la idea. La administracién podria
formar parte de esta iniciativa, aportando terrenos y concursos para la
causa. Por otro lado estaria la regulacién legal de nuestras viviendas.
Deberdn cumplir con los requisitos estandar de cualquier blogque de
viviendas ordinario, pero ademdas tendran que afadirse nuevas
normativas que involucren los servicios ligados a nuestro modelo, por
ejemplo, la capacidad de transportar médulos a otros lugares, la conexién

para suministros entre mdédulo y terminal, etc...

e La principal meta de la empresa es obtener beneficios, pero ademas
implantar un modelo social y asequible para toda la sociedad, mientras se

responsabiliza con el medio ambiente.

e En cuanto al nombre elegido de TRAMO-HOME. Queriamos aportar una
idea que se viese identificada en el logo y en el titulo de nuestra
empresa. De ahi TRAMO (TRAnsportable Modular) HOME, representando
la idea de viviendas modulares que pueden ser transportadas de un lugar

a otro.

e La empresa tiene pensado ubicarse en Bilbao por su reputacion industrial
y por su facil conexion con el pais y el extranjero, aunque a medida que
la empresa abarque una red mayor, nos trasladaremos a las principales

capitales de Europa.
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Ademas, la idea de empezar en cuatro ciudades espafolas como Madrid,
Barcelona, Bilbao y Malaga, esta basada en el nUmero de habitantes y la
facilidad de explotar las Terminales a mayor velocidad. Con vistas a
futuro, la empresa abordara otras ciudades como Mallorca en Espafia, o

Londres, Paris y Berlin en Europa.

Nuestra plantilla estard enfocada a la gestién y comercializacion del
producto y servicio. De ahi, ademas de los 3 socios fundadores,

contaremos con un ingeniero, un jefe de obra, y 4 comerciales.

La estrategia de marketing esta basada en poner precios muy asequibles,
y rentas aceptables para todos los bolsillos. En principio se hara un fuerte
gasto de marketing para dar a conocer nuestra idea, lo cual nos ayudara

incluso a encontrar inversores.

En el Plan Financiero, observamos que nuestros ingresos se enfocaran en
la venta principalmente y en el alquiler de los Vacios. A largo plazo los
ingresos recaudados por las rentas iran creciendo exponencialmente a

medida que el nUmero de Terminales aumente.

El impacto social, econémico y ambiental serd parte del desarrollo y del
cambio que se vera reflejado a medida que el negocio se asiente y vaya
avanzando. Un producto social pensado para las personas, econémico y
ambiental, siendo respetuoso con el medio ambiente, que tan afectado se

ha visto siempre con las fuertes contaminaciones de la construccién.

En conclusién, y con vistas a un futuro empresarial, tras analizar todos los

factores, podemos decir que nuestro negocio tiene una perspectiva muy optimista a

largo plazo y nos solo nos beneficiaremos de nuestro modelo patentado, sino que

otras empresas podran evolucionar y ofrecer productos y sistemas de Terminales

similares, lo cual nos ayudara a crear una red aun mayor.

La competencia y asociaciones con otras empresas, en este caso nos sera

beneficiosa por el hecho de ayudar a instaurar un modelo que funcionaria en todo el

mundo, y cuya rentabilidad queda reflejada en este plan empresarial.
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