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1. INTRODUCCION

Desde hace un tiempo, el ser humano ha sentido la necesidad de experimentar algunas
transformaciones en su modelo de comportamiento que repercutan positivamente en
la mejora de la calidad de vida; haciéndose asi mas consciente y apoderado de sus
derechos como ente social. Esto ha sido detonante de varias reivindicaciones en todos
los niveles de los agentes motores de la sociedad como son: estados, empresas,

organismos, ONG e incluso la propia familia.

Siguiendo esta corriente de reivindicaciones y demandas sociales surge en el seno de la
sociedad la demanda de igualdad de género entre hombres y mujeres, la cual toma un
gran auge y se extrapola hacia las empresas, las cuales se ven en la necesidad de

adaptarse para dar respuestas.

Es asi como aprovechando una demanda social y viendo en las empresas la dificultad
gue tienen para hacer los ajustes necesarios para cumplir con las exigencias planteadas
identificamos un nicho de mercado con el potencial de convertirse en un proyecto

capaz de generar ademas de los beneficios sociales, también beneficios econdmicos.

1.1 PRESENTACION DEL PROYECTO

Nuestro proyecto surge con el propdsito de crear un modelo de negocio con una
finalidad social que resuelva los problemas asociados a la violencia de género, la
desigualdad de la mujer y la falta de oportunidades en el dmbito laboral y su acceso a

recursos econémicos.

Desde hace un tiempo, la poblacidon espafiola ha empezado a concienciarse de la
importancia que tiene en nuestra sociedad la inclusidn y proteccidon de la mujer en
todos los aspectos econémicos, anteponiendo las razones de igualdad y equidad social
sobre otros criterios puramente economicistas; como por ejemplo la reivindicacién de
paridad salarial entre hombres y mujeres para trabajos similares, o la extensién de los
derechos de maternidad y paternidad para ambos progenitores, asi como la

conciliacion familiar y personal con el trabajo.
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Por otro lado, dentro de la corriente social en la defensa de la igualdad de género nos
encontramos otro tipo de problemas con una implicacién juridica mucho mas grave,
como son los numerosos casos de agresiones sexuales, el acoso laboral, o el abuso de

poder en relaciones de diferentes jerarquias o dependencias.

Todos estos problemas sociales se traducen en situaciones de incertidumbre para las
empresas que intentan sacar el maximo partido de sus trabajadores a partir de su

implicacion en la organizacion. Conseguir dar respuestas a preguntas del tipo:

¢Qué modelos de trabajo son mas eficientes y al mismo tiempo socialmente
responsables? ¢Los clientes o el mercado reconocen ese esfuerzo? ¢Cémo puedo
atraer/retener talento en mi empresa? ¢Como puedo reducir el conflicto laboral?
¢Qué grado de responsabilidad asume la empresa por los casos penales de sus

trabajadores en el ambito laboral?

Estas preguntas que las empresas se hacen surgen de un problema mucho mas
trascendente, el de adaptacion a las nuevas corrientes de pensamiento y
comportamiento social. Este problema requiere de una respuesta especializada, fruto
de un profundo andlisis de todos los elementos internos y externos de la empresa, con
las dificultades que esto implica al desarrollarse en un contexto de profunda

incertidumbre econdmica.

En este sentido, nuestro proyecto aporta una ayuda externa a la empresa para
considerar todos los aspectos sociales dentro de la igualdad de género y alinearlos con
su estrategia de negocio. De este modo, transformar un elemento de incertidumbre en

una propuesta de valor para su propia organizacion y la sociedad en su conjunto.

Nuestro propdsito es adaptar a las empresas a esta nueva situacién, teniendo en
cuenta siempre que serd un cometido propio de cada corporacion. No obstante,
ofrecemos un asesoramiento profesionalizado que permita suplir las carencias de
tiempo y esfuerzo que requeriria acometer acciones de este tipo para la propia
empresa. Al mismo tiempo, aportamos garantias para la mayor seguridad de la
organizacioén, en forma de protocolos de actuacion, o planes de prevencion de delitos
en el ambito laboral, eximiéndola de responsabilidad subsidiaria en caso de problemas

con trascendencia juridica penal.
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En definitiva, la empresa se enfrenta a problemas de incertidumbre en la adaptacién a
los nuevos paradigmas sociales, seguridad juridica por su responsabilidad y, en el plano
econdmico, a la carencia de recursos internos especializados en este ambito. Por lo
tanto, nuestro proyecto da respuesta a todos estos problemas en forma de
asesoramiento externo especializado en igualdad de género y en su alineacién con la

estrategia de negocio de la empresa.

La profunda investigacion del entorno y de los problemas del cliente nos ha llevado a
nuestro actual modelo de negocio. Nuestro proyecto se encuentra al final de la etapa

de planificacion, pendiente a la ejecucion del mismo.

Para alcanzar los objetivos de nuestro modelo de negocio, se ha definido el propdsito

de la organizacién de la siguiente manera:

MISION
Lograr sensibilizar a las empresas desarrollando los planes de igualdad, aportando

valor a las mismas, generando bienestar en sus empleados.

VISION

Satisfacer las expectativas de nuestros clientes brindando servicios de calidad,
cumpliendo con la legislacién vigente en temas de igualdad de la Comunidad de

Madrid.

VALORES

** Honestidad

«* Respeto y Empatia

+* Compromiso con los Resultados
«» Compromiso Social

+* Integridad

1.2 PRESENTACION DEL EQUIPO PROMOTOR

El equipo es multidisciplinario, internacional, siente la libertad de expresar sus ideas y
le mueve una gran pasion por materializarlas, ademas se considera que emprender no

es para cualquiera, sino para los que se arriesgan. El equipo es joven y tiene un enorme
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deseo por marcar la diferencia, por romper paradigmas evadiendo totalmente lo
tradicional, aprovechando el auge social sobre la igualdad de condiciones para los
trabajadores que existe hoy en dia y que se convertird en una tendencia a futuro en el
mercado dindmico y acelerado de estos tiempos. La ejecucién de este proyecto
significa emprender, desarrollar tus ideas, equivocarse y salir adelante, no esperar ser
muy maduros cargados de experiencia para intentarlo, sino entender que se puede

adquirir experiencia sobre la marcha.

Adentrarse en el mundo de los negocios no es facil, pero precisamente ese es el
impulso que se necesita, es la motivacién perfecta para perseguir el objetivo de crear
una red de empresas comprometidas con la igualdad, coordinadas y profesionalizadas

gracias a nuestro talento.
La directiva de HSM esta compuesta por:

Ignacio Serrabona, Graduado en Derecho y Ciencias Politicas, con especialidad en
perspectiva de género legal; y master en Business Administration. Experiencia laboral
en comercializacién y gestion legal en diferentes companias. Socio fundador y CEO

(Chief Executive Officer) en HSM.

Sinthia Beltré, Ingeniera Civil, Técnica en Informatica con alta trayectoria en disefio de
paginas web y con master en Ingenieria y Gestién del Agua. Tiene experiencia en el
desarrollo de programas de base de datos, disefio web y avances tecnolégicos. Socia

fundadora y CTO (Chief Technology Officer) en HSM.

Jose Ivan Suriel, Ingeniero Agrénomo, master en Ingenieria y Gestion Medio
Ambiental. Experiencia en administraciéon de agronegocio, manejo de inventario,

planificacion financiera y ventas. Co-fundador, CFO (Chief Financial Officer) en HSM.

Harold Ynoa, Ingeniero Civil, master en Ingenieria y Gestidn del Agua. Experiencia en
planificacion, ejecucion y supervision en las areas de levantamientos de informacién y

logistica de trabajo. Co-Fundador en HSM y CCO (chief communications officer).

Felisa Pifa, Ingeniera Industrial con master en Ingenieria y Gestién Ambiental. Tiene
experiencia en el disefo, implementacion y desarrollo de sistemas de gestion, y en la

obtencién de certificaciones de programas de riesgo laboral y permiso ambiental en
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una empresa multinacional. Ha trabajado en el sector industrial y en servicio en las
areas de almacén, produccién, logistica, calidad y seguridad industrial. Es socia

fundadora y COO (Chief Operating Officer) en HSM.

2. DISENO DEL MODELO DE NEGOCIO
2.1 MAPA DE EMPATIA

El punto de partida para la puesta en marcha de este proyecto son los clientes, por lo
gue realizar un mapa de empatia ayudara a conocerlos adecuadamente. El objetivo de
este mapa es conocer al cliente al que se dirige el proyecto, y asi poder definir la

propuesta de valor que satisfaga la demanda.

En la realizacién de este mapa se ha identificado que el cliente estd consciente que el
mercado estd cambiando muy rapido, por lo que debe ir moviendo sus negocios al
ritmo de las tendencias que estd marcando la sociedad, ya que esto no es una opcion
sino una necesidad. Pero con todo esto, aun asi, tiene miedo de hacer grandes
cambios en su gestidn debido a que no tiene los recursos necesarios para implantarlos.
Esto le crea una incertidumbre, ya que necesita estar a la orden del dia, pero no tiene

quien le preste este servicio.
Aparte le preocupa los temas de:
- Imagen de su empresa, frente a la sociedad y sus empleados.
- Aumentar su cuota de mercado, y de la mano su productividad.
- Ser mas atractivo para los nuevos talentos y tener un mejor clima laboral.
- Seguridad juridica

2.2 PROPUESTA DE VALOR

El servicio que se ofrece es la asesoria para la implementacion del “Plan de Igualdad” el
cual surge en base a una tendencia social que estda tomando un gran auge en la
actualidad con proyeccion de aumentar en el futuro. “El Plan de Igualdad, es un

conjunto ordenado de medidas que les permitan gestionar las relaciones laborales en
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un marco de plena igualdad de oportunidades entre mujeres y hombres, y a eliminar la

discriminacion por razon de sexo” Ley Organica 3/2007, de 22 de marzo, para la

igualdad efectiva entre mujeres y hombres.

La propuesta de valor para el cliente radica principalmente en la adaptacién de su

organizacién a las nuevas tendencias sociales y el transmitir a sus clientes la seguridad

de que en su empresa se respetan los derechos en igualdad de condiciones para todos

sus empleados. Este servicio sera entregado a través de un sistema de Gestidn agil,

elaborado por un especialista con amplio conocimiento del sector, y cada plan se hara

a la medida para cada organizacion.

Con la implementacion del Plan de Igualdad el cliente ganara:

En primer lugar, la empresa optimiza los recursos humanos, de tal modo que la
actividad laboral se adjudica en funciéon de la capacidad de la persona, dejando
a un lado los prejuicios. EI mejor aprovechamiento de las capacidades del
personal tiene efectos positivos sobre la motivacién y satisfaccién de las
personas en plantilla, en la retencién de talento y en la mejora del clima

laboral.

En segundo lugar, la empresa puede dar publicidad tanto del plan como de las
medidas de igualdad adoptadas, que repercute en una imagen externa positiva
y, por tanto, en un mayor reconocimiento publico y un aumento en su cuota de

mercado.

En tercer lugar, la empresa tiene mas seguridad juridica frente a posibles

sanciones o conflictos legales con los trabajadores.

Por tanto, la eliminacion de la discriminacion en todas las areas incide en un aumento

de la productividad para la empresa.

A parte del plan de igualdad, nuestro servicio incluye:

Andlisis personalizado de la situacidn interna de la empresa.
Gestidn de la subvencién del Ministerio de lgualdad

Prevencidn de delitos en el ambito laboral.
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- Propuesta de conciliacidn laboral.

2.3 CANVAS DEL MODELO DE NEGOCIO
2.3.1 PROPUESTA DE VALOR.

HSM ofrece servicio personalizado, analizando cada organizacion de manera individual
de acuerdo a sus fortalezas y debilidades, ayudando a las empresas a adaptarse a las
nuevas tendencias sociales, aportando valor en la mejora de su imagen social y brindar
seguridad de cara a los posibles conflictos laborales que puedan surgir, desarrollando

un protocolo de actuacion para enfrentar dichas situaciones.

2.3.2 SEGMENTO DE CLIENTES

HSM estd dirigida a captar las medianas empresas de la Comunidad de Madrid que
necesitan implementar planes de igualdad. Nuestro target son las empresas de entre
30-250 trabajadores que pueden recibir las subvenciones del Estado para la
implantacion de un plan de Igualdad, aunque su elaboracién no es obligatoria por

imperativo legal, es potestativo.

2.3.3 RELACION CON EL CLIENTE

Nuestra principal via de comunicacién es directa. Primamos las relaciones de confianza
con nuestros clientes a través de un contacto personalizado y directo. Después
mantendremos el contacto a través de Newsletter/email y las Redes sociales (Linkedin,
Twitter, etc.) haciendo publicaciones de articulos de interés como: novedades en las

legislaciones de igualdad, técnicas para mejorar el sistema, publicidad y marketing.

2.3.4 CANALES DISTRIBUCION

Los medios a través de los cuales se hara llegar nuestro producto son muy diversos,
siempre prevaleciendo el contacto directo. La complejidad de nuestro producto hace
gue la venta directa sea imprescindible para transmitir nuestra entrega de valor al

cliente.

Nuestra forma de llegar a los clientes es directamente a través de comerciales propios
con formacidn especifica en la materia sin intermediarios. Por, lo tanto, nuestro canal

de distribucién es corto y directo. Todos los medios que implementamos van dirigidos
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a ese método. Por lo que las relaciones publicas (patrocinio, actos y networking), venta
directa y promociones son nuestro fuerte. También se tendra una pagina web con una

plataforma de recursos compartidos para la gestidn agil de los tramites burocraticos.

2.3.5 ASOCIADOS CLAVE
En primer momento nuestros asociados claves seran las Patronales, ya que ahi se
concentran el conjunto de medianas empresas que son nuestro mercado objetivo.
Por otra parte, tendremos:
- Ministerio de Sanidad, Servicios Sociales e Igualdad.

- Ministerio de Empleo y Seguridad Social.

- Politicos.

- ONGs.

- Instituto de la Mujer para la Igualdad de oportunidades.
- Delegacién del gobierno para la violencia de género.

- Asociacién Profesional de Consultoria de Género (APC Género).

2.3.6 ACTIVIDADES CLAVE

El cliente es la parte esencial de todo negocio, por tanto, captarlos y establecer
contratos con ellos serd el punto de partida para iniciar las operaciones. Para captarlos
entendemos que un buen trabajo de marketing es imprescindible y con este, un buen

disefio e implementacién de los programas de igualdad.

2.3.7 RECURSOS CLAVE

Nuestro capital humano (especialistas) €s el recurso clave para el desarrollo de
nuestra actividad comercial, son estos los encargados de hacer el contacto con los
clientes, gestionan las ventas y desarrollan e implementan el plan en las empresas, asi

como hacer el seguimiento dentro de las mismas.

3. PLANIFICACION
3.1 PLAN DE MARKETING
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3.1.1 ANALISIS DEL ENTORNO.

El analisis PESTEL describe el marco de factores Politicos, Econdmicos, Sociales,
Tecnolégicos, Ecolégicos y Legales que afectan o pueden afectar €l modelo de

negocio.

Es una parte importante del analisis externo al llevar a cabo una investigacién
estratégica que da una vision general de los diferentes factores que la empresa debe
de tomar en cuenta. Es una herramienta estratégica util para entender el crecimiento
o decrecimiento del mercado, la posicién del negocio, el potencial y la direccién de las

operaciones.

El modelo de negocio se desarrolla en Espaiia, por lo que el andlisis PESTEL se realiza

dentro del dmbito espafiol y europeo.

POLITICOS

La financiacién de planes de igualdad es una decisién politica que depende de los
presupuestos generales para otorgar subvenciones a las empresas. Actualmente, no
existe ningun partido politico con aspiraciones a gobernar que no defienda la
importancia de la igualdad de género, es un tema que se encuentra presente en todas

las agendas politicas.

El Gobierno promueve activamente politicas encaminadas a la erradicacion del
machismo, para crear una sociedad igualitaria entre hombres y mujeres, los planes
electorales asi lo recogen y también se manifiesta en las propuestas de ley que se

realizan.

Los actuales cambios politicos en Espafia siguen con la linea tomada por los anteriores
Gobiernos, en materia de lgualdad no se espera un retroceso en las obligaciones de la
empresa. Por el contrario, lo mas probable es que se impliqguen mas en la defensa de la

Igualdad, y se promuevan nuevas medidas mas exigentes para las empresas.

La dificultad para aprobar los presupuestos del Estado, a priori tampoco ha supuesto
un problema para afio tras afio prorrogar gasto en subvenciones, incluso para
aumentar la cuantia en varias ocasiones. En cualquier caso, esto también se debe a
que el total del presupuesto es bastante escaso comparado con otras partidas, y no

supone un problema financiar esta partida.
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ECONOMICOS

En 2017 se publicé a través del Ministerio de Sanidad, Servicios Sociales e Igualdad una

convocatoria de “Ayudas a la pequeiia y mediana empresa y otras entidades para la
elaboracion e implantacion de planes de igualdad” que responde a la necesidad de
solucionar la desigualdad existente. El 6rgano gestor de la convocatoria fue el Instituto
de la Mujer y para la Igualdad de Oportunidades. A pesar de la dificultad para aprobar
los presupuestos generales del Estado, la partida correspondiente a planes de igualdad

se ha mantenido todos estos afos.

La tasa de desempleo de Espaifia ha bajado debido a la disminucion de la poblacidon
activa y a la creaciéon de nuevos contratos temporales, pero sigue siendo muy elevada
(bajo 20%), y un tercio de los asalariados perciben como méximo 707 € al mes. La crisis
ha supuesto una disminucidon general en el nivel de vida y un aumento de las

desigualdades.

El crecimiento econdmico del pais ha sido constante y se ha estabilizado, pero ha sido
pequeio. La creacion de empresas es constante y creciente, solamente en enero de

2018 se crearon 9.406 empresas en toda Espafia.

SOCIALES

La sociedad europea y la espafiola cada vez tienen mas preocupaciones respecto a
materias de igualdad social entre hombres y mujeres y de garantias de mas derechos
sociales. Siendo uno de los temas mas tratados en los medios y socialmente, como la
brecha salarial, la desigualdad de acceso en cargos politicos, y la indefensidn ante el

acoso sexual.

En cuanto a la discriminacion y a la violencia de género existen numerosas
asociaciones en todo el territorio espafiol en apoyo a las victimas y a la prevencién de

estos conflictos.

Ademads, estas nuevas tendencias se han trasladado a las pautas de consumo de la
sociedad. Cada vez son mas los clientes que demandan un uso responsable vy
sostenible de los materiales con los que se trabaja, y también con el trato social de la
empresa a sus trabajadores. Destacan en el mercado empresas con productos

sostenibles y ecoldgicos, materiales reciclados, o de comercio justo.
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Por otro lado, las empresas reciben estas demandas con mejoras de todo tipo, un
ejemplo de esto es “Great Place to Work”, un distintivo de la calidad en el trabajo para

retener y atraer talento a tu empresa.

TECNOLOGICOS

Actualmente los avances tecnoldgicos se desarrollan a gran velocidad y hay un

creciente interés empresarial en éstos. La tecnologia ayuda a innovar en los procesos y
reducir costes. Ademas, las empresas que invierten en tecnologia e innovacién

adquieren mejor reputacién y posicionamiento en el mercado.

Actualmente existen herramientas de manejo de datos masivos de muy bajo coste,
herramientas en la nube para el trabajo colaborativo, y buen acceso a internet

mediante fibra dptica en la mayor parte de las zonas urbanas.

ECOLOGICOS

La concienciacion ecoldgica en Europa es cada vez mayor vy los ciudadanos lo reflejan

en sus decisiones politicas y en sus hdbitos de compra. Cada vez se valoran mas
aquellos productos que tienen un origen organico o no repercuten negativamente en

el medio, como es el caso de los coches eléctricos.

En esta linea existen sellos de calidad que reflejan el compromiso de las empresas con
el medioambiente y la responsabilidad que tienen en su impacto al desarrollar sus
actividades, asi como otros tipos de sellos que ejemplifican el compromiso de las
empresas en los temas sociales como la igualdad. De esta forma hay empresas que se
diferencian por el origen ecoldgico de sus materias primas y/o por reducir la huella de

carbono de sus procesos de produccién y distribucién.

LEGALES

Existe legislaciéon sobre la violencia de género, y proteccion de la mujer. Nuestra

aplicacién se podria desarrollar con apoyo de esta legislacion.

Legislacion importante vigente nacional: Ley organica 3/2007, de 22 de marzo, para la
igualdad efectiva de mujeres y hombres. Esta ley preveia la creacién en su Articulo 50

de un distintivo empresarial en materia de igualdad para aquellas empresas que se
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destaquen por la aplicacion de politicas de igualdad en las condiciones de trabajo y en

los modelos de organizacion.

El Real Decreto sobre el distintivo “Igualdad en la Empresa” fue aprobado en Consejo
de Ministros en octubre de 2009 y publicado en el BOE en noviembre. Se trata de una
marca de excelencia en igualdad que servira de estimulo y reconocimiento a aquellas
empresas comprometidas con la igualdad y que destaquen por la aplicacién de

politicas de igualdad de trato y oportunidades en las condiciones de trabajo.

3.1.2 ANALISIS DEL SECTOR.

Nuestro sector es el de consultoras especializadas en género, se trata de un nicho de
mercado, esto quiere decir que el mercado en general no ofrece una respuesta
satisfactoria ante las necesidades especificas que requiere esta actividad. Se ha
realizado una segmentacion del mercado para encontrar un espacio sin explotar y con

un potencial crecimiento bastante alto.

El valor total del nicho de mercado representa unos 2 millones de euros, pero en

constante crecimiento, aumentando un 6% cada afio.

Es un sector que geograficamente se ubica a nivel nacional puesto que todas las
empresas del territorio representan las mismas necesidades legales y asistenciales de

una consultora externa.

3.1.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA.
3.1.3.1 Competencia Directa.
Nuestra competencia directa son las consultoras especializadas en género con asiento

y/o domicilio social en la Comunidad de Madrid.

Las compaiias mas relevantes son “Likadi”, ubicada en el centro de la capital de
Madrid. Factura entre 300-600 mil€/afio. Es una empresa relativamente joven, sus
primeras cuentas anuales declaradas datan del 2014. Su cartera de productos esta
diversificada en cursos bonificados de la seguridad social, cursos relacionados con el
género, y estudios de género para organismos y corporaciones. Desde su fundacion ha
realizado 21 planes de igualdad, lo cual muestra que no es su actividad principal dentro

de su portafolio de servicios.
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Otra competidor directo es “Concilia2”, consultora ubicada en Albacete centro, es una
sociedad creada hace un afo. Su especialidad es el asesoramiento en recursos

humanos sobre todo centrada en la conciliacion de la vida personal y laboral.

También existen otras consultoras dentro del régimen de auténomos, que
basicamente se basan en criterios personales para distinguirse, como “Femlegal”,

focalizada en el asesoramiento legal.

La consultora mas antigua es “Cédice consultora de género”. Ubicada en Santander,

tiene 12 afios de antigliedad y factura alrededor de 160 Mil €/afio.

Los competidores directos especializados en género ofrecen caracteristicas similares.
En general, son empresas pequefias, de nueva creacidén, con un volumen de
facturacién pequeiio. La mayoria se encuentran localizadas en diferentes provincias,
aungue también ofrecen la posibilidad de prestar sus servicios en Madrid, presencial y

mediante conexidn online.

No ofrecen importantes criterios de diferenciacién entre si. El portafolio de servicios
gue ofrecen es muy parecido, consta de los planes de lgualdad, junto con otras
actividades formativas y de consultoria legal o de recursos humanos. Ademas,
destacan siempre como su entrega de valor, el equipo de trabajo y su formacién
especifica en el sector como especialistas. Se nota que no estan preocupadas de
distinguirse entre si, sino mas bien diferenciarse de las otras consultorias o asesorias

generalistas sin tanta especializacién como ellos.

HSM comprende la problemadtica de la igualdad de género desde su concepcién,
cuenta con un equipo multidisciplinario, internacional, joven, especializado y dedicado,
pero nuestro punto fundamental de diferenciacidn radica en la estrategia de marketing

gue se va a implementar y en la fuerza comercial.

3.1.3.2 Competencia Indirecta

La competencia indirecta son empresas que sin ser especialistas en ninglin ambito
gestionan subvenciones de todo tipo. Estan siempre a la vanguardia en las novedades
de financiacidn publica y se lo transmiten a las empresas. Al tratarse de un sector tan

especifico es posible que no controlen el producto y no sean capaces de transmitir sus
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posibilidades en cuanto a la implantacion dentro de la empresa. Este producto es
bastante desconocido y lo normal es que las empresas necesiten asesoramiento

experto en la materia.

También existen otros servicios relacionados que sustituyen nuestro producto, por
ejemplo, los servicios relacionados con la igualdad dentro de la empresa, de recursos

humanos o de cara al exterior, organizacién de actividades de responsabilidad social.

3.1.4 ANALISIS INTERNO Y EXTERNO DE LA EMPRESA. DAFO

El andlisis DAFO describe las Debilidades y Fortalezas internas del negocio y las

Amenazas y Oportunidades presentes en el entorno que afecta al negocio.

Es una herramienta de estudio de la situacién de una empresa para planear una
estrategia de futuro, fomentando las Fortalezas, aprovechando las Oportunidades,

corrigiendo las Debilidades y previniendo las Amenazas.

FACTORES

INTERNOS |
EACTORES
EXTERNOS

3.1.5 ANALISIS DEL PUBLICO OBJETIVO.

Nuestro publico objetivo son medianas empresas de 30 a 250 trabajadores que deseen

implementar el plan de igualdad, y que son las empresas que pueden solicitar las

subvenciones para el plan de igualdad que otorga el Estado Espaiol.
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Son empresas con cierto volumen de actividad y de empleados pero que no tienen la
capacidad interna dentro de ellas para desarrollar un plan de Igualdad, ya que requiere
de un conocimiento especifico sobre la materia que llevaria mucho tiempo adquirirlo

por su propio personal.

A pesar de ser medianas empresas con un volumen alto de facturacién, miran con
detalle cada gasto prescindible, por eso es importante el valor que les otorgan las
subvenciones. Pueden ser empresas familiares que se gestionen de forma personalista
en las que el contacto personal sea muy importante a la hora de aprobar un gasto o

una novedad dentro de la empresa.

La seleccidn del publico objetivo viene muy condicionada por ser los beneficiarios de la
subvencidn, que a su vez obedece a un estudio de idoneidad y necesidad de mejorar la
igualdad en estas empresas. No obstante, también podemos hacer un plan de igualdad
a otras empresas mas pequefias o mas grandes, ya que los procedimientos y el

funcionamiento es el mismo para todas las empresas.

Asi mismo, el publico objetivo engloba a todas las empresas independientemente de
su sector y de su actividad. Geograficamente hemos encontrado que el target idéneo
se encuentra en la Comunidad de Madrid, por ser el lugar con mayor concentracién de
empresas. Segun el Instituto Nacional de Estadistica, en esta region hay 3.980
empresas entre 50 y 199 trabajadores. En este sentido, nuestro publico objetivo es
muy amplio y solamente este proyecto de planes de igualdad es relativamente
reciente por lo que la inmensa mayoria de estas empresas no cuentan con un plan de

igualdad.

3.1.6 ANALISIS CAME.

Realizar el analisis DAFO nos sirvié para definir la situacidn y el punto de partida. Con el
analisis CAME definiremos las acciones que tenemos que llevar a cabo para aprovechar

al maximo el contexto en el que nos encontramos.

Dentro de las posibles estrategias de acciones a corregir, afrontar, mantener, o
explotar, se ha elegido a la que mejor se adapta a la situacién actual. El analisis DAFO

nos muestra que nos encontramos en un momento donde priman las oportunidades
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de negocio dentro de este sector, y por lo tanto debemos tener una estrategia

ofensiva para explotar los aspectos favorables que nos ofrece el mercado.

En este momento, las oportunidades que se nos presentan requieren de una estrategia
ofensiva de penetraciéon en el mercado, donde debe primar el valor de nuestra
fortaleza en capacidad comercial para llegar a muchas empresas de forma directa, sin
intermediarios. Y aprovechar el potencial crecimiento del sector para situarnos como
una de las empresas de referencia en la materia. De este modo, obtener cuota de
mercado rdpidamente, ya que estas empresas por el momento no tienen ninguna

consultora en este ambito de la que dependan.

3.1.7 MARKETING MIX.

PRODUCTO

El producto que vendemos es el Plan de Igualdad para empresas. Es un conjunto de
medidas recopiladas en un programa de accién para garantizar que los trabajadores
participan por igual en formacién, promocién y practicas de la empresa, para obtener
seguridad juridica y mejor imagen social. Ademads, este plan requiere de la elaboracion
durante un periodo de tiempo que incluye un diagndstico de cada empresa en
particular, un bono de horas de asesoramiento y formacién, asi como una auditoria

para certificar su implementacién.

Opcionalmente pueden complementarlo con un programa de entrevistas personales
para un mayor analisis de la situacion, y acciones de benchmarking para adoptar en la

empresa las mejores practicas que esté adoptando el entorno de empresas.

Ademds, el servicio incluye la gestién total para la captacidon de una subvencién que se

otorga a las empresas por parte del Gobierno.

Igualmente, todos los servicios se prestan de manera online con herramientas
colaborativas para facilitar la flexibilidad en horarios y la gestién agil de los

procedimientos.

PRECIO

Nuestro precio estd muy condicionado por el importe que otorgue la subvencion, con

la intencién de que para las empresas suponga coste cero. La media de las
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subvenciones ronda los 6.000€, que es nuestro precio estandar para cualquier plan de

Igualdad.

El aplazamiento en el pago es nuestro mecanismo de captacion por medio del precio.
Aunque suponga un coste de financiacion para nosotros, la elevada cuantia del
importe exige que le demos una forma de pago flexible. Por ese motivo, el primer mes
junto con la firma del contrato se paga el 30% del importe, y mensualmente, el 10%
del importe total, hasta que en el dia 210 se realiza el Ultimo pago y nosotros

ingresamos el 100%.

DISTRIBUCION

La distribucion se lleva a cabo mediante comerciales propios, no necesitamos de

ningun tipo de servicio intermediario para hacer llegar nuestro producto al cliente
final. Solamente utilizamos intermediarios en el caso de ofrecer los servicios a través
de las organizaciones de empresas o patronales para captar mayor niumero de clientes,
en cuyo caso planteamos realizar algun tipo de financiacion de eventos, conferencias o

charlas informativas con proposicidn de ventas.

Primando la venta directa con contacto personal, la consultoria se basa en relaciones
de confianza que requieren un contacto personal. Ademas, el conocimiento
especializado en la materia requiere bastante tiempo de comunicacién de los valores y
las ventajas del plan de Igualdad. De la misma manera, en las ferias y encuentros de

empresas lo hacemos de forma personal con nuestros propios comerciales.

La prestacion del servicio, la elaboracion del plan de Igualdad, también se hara de
manera directa con personal propio pero la mayor parte del servicio se presta de
manera remota mediante herramientas colaborativas en la nube. Para facilitar la
transmisiéon de informacion y la gestion de los tramites burocraticos con la

administracion publica.

PROMOCION

Para la promocidén de los planes de Igualdad, nuestros comerciales hacen un estudio de

situacion preliminar para transmitir el margen de mejora de cada empresa y el valor
que aporta el servicio. De ese modo, ademds de un producto estandar y muy

reglamentario, ofrecemos un customization del servicio.
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- Offline.

Utilizando como canal de contacto las Patronales (o demds organizaciones). Hacer
acuerdo con patronales para presentar y promover los servicios que ofrece HSM en

reuniones y eventos donde se retdnan todos nuestros potenciales clientes.

Relaciones publicas: patrocinio, actos y networking. Actos de interés para nuestros
clientes como ferias y encuentros anuales donde acuden para informarse o reunirse.
En este sentido, IFEMA (feria de Madrid) ofrece un lugar de encuentro idéneo para
llegar a gran numero de clientes en poco tiempo. Ademas, se encuentra en un lugar

accesible desde nuestra ubicacion.

Venta directa y promociones: Comerciales propios con formacion especifica en la

materia. Hacen estudios personalizados gratis.

Merchandising: boligrafos personalizados, folletos informativos, para entregar en

personay que sean de utilizacidn diaria.

- Online:

Es fundamental tener una buena presentacién en Internet. Nuestra pagina web debe
ofrecer en primera instancia nuestra entrega de valor de manera sintética y también

poder incrementar informacidn si se desea.

Asimismo, nuestra plataforma de trabajo colaborativo en la nube (google drive) debe

permitirnos la gestion agil de los tramites burocraticos.

También haremos publicaciones de articulos de interés (compartidos, no de creacion
propia), novedades en las legislaciones de igualdad, noticias, y demds contenidos de

interés.

3.1.8 ANALISIS DE LOS DATOS CLAVE.

Una vez implementado el plan de lgualdad, no hay necesidad de hacer otro, por lo
menos en un periodo de tiempo muy largo, lo cual, tiene una ventaja y un

inconveniente.

La ventaja es que cada nuevo afio es momento 0, porque las empresas competidoras
no retienen a los clientes (a no ser que hagan venta en cadena con otros productos).

Por lo tanto, es relativamente sencillo desde el primer afio hacernos con una cuota de
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mercado importante, ya que no tendremos que enfrentarnos a clientes cautivos por

otras consultoras, contra las que competiremos en situacién de igualdad.

La desventaja es que solamente se vende una vez a cada cliente, por lo tanto, nuestro
valor medio de cliente es mas bajo al no repetir en el tiempo, lo cual condiciona
nuestro modelo de negocio hacia un plan de rotaciéon de nimero de clientes y no de
producto. No obstante, dado el publico objetivo de mas de 4.000 empresas, es un

proyecto modelo perfectamente viable.

Ademas, el gasto en marketing debe mantenerse muy alto todos los afios porque cada
afo nuestra cartera de clientes empieza desde cero, y es necesario focalizarse en la

captacion de nuevos clientes.

Nuestra cuota de mercado el primer afio es del 6,5% definido como el importe total de
las subvenciones concedidas por el Estado. Es un margen relativamente prudente si
tenemos en cuenta el volumen de facturacion de nuestra competencia directa y su
capacidad operativa. Ademas, el nUmero de competidores no es muy alto, y solamente
en la Comunidad de Madrid hay un publico objetivo muy elevado en comparacion a

nuestro plan de ventas.

3.1.9 ESTABLECER LOS OBJETIVOS.

El objetivo principal es vender 25 planes de Igualdad para tener unos beneficios con el
margen de rentabilidad deseado, con un publico objetivo que representan mas de

4.000 empresas.

Vamos a contactar alrededor de 500 empresas al aino, de las cuales de forma directa se
le comunica a 400. Con un equipo comercial compuesto de dos personas a tiempo
completo con dedicacidon en exclusiva, ubicados en un centro con gran densidad

empresarial. Supone un ratio de venta de 1 por cada 16 empresas contactadas.

Es una cifra bastante considerable pero si tenemos en cuenta el valor cualificado del
contacto personal de nuestros comerciales expertos, y el coste compensado para las
empresas, asi como el momento de urgencia social de este problema, se trata de un

objetivo asumible.
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3.1.10 PLAN DE CONTINGENCIA.

El proyecto no tiene barreras de salida significativas, puesto que es sencillo redefinir la
actividad en otro servicio de consultoria o de asesoramiento para empresas. Desde
nuestro posicionamiento expertise, seria posible reconducir la actividad a otros

servicios dentro del mismo campo de trabajo.

Las actividades compatibles desde un punto de vista de la dedicaciéon y de nuestra
especializacién serian servicios de clases de concienciacién de género para empresas
con talleres y conferencias para trabajadores, gestion de cursos bonificados por la
Seguridad Social, o trabajos de promocién y comunicacidn de la Responsabilidad Social

Corporativa para una publicidad cualificada.

En el caso de que los comerciales, a raiz del contacto directo con nuestros potenciales
clientes, perciban que las necesidades y las preocupaciones de esas empresas son
otras diferentes a las planteadas por nosotros, se evaluaria reconducir la actividad y

ofrecerle lo que ellos necesiten.

En todo caso, somos conscientes que los servicios de asesoria y consultoria son
adaptativos y personalizados a las necesidades especificas de cada cliente. En un
transcurso normal de los acontecimientos, en la segunda etapa del negocio, el servicio
de consultoria evolucionara a otro tipo de servicio para las empresas pertenecientes a

nuestra cartera de clientes.

En cualquier caso, en este momento no estamos en condiciones de predecir cudles
seran las necesidades futuras de nuestros clientes, pero si sabemos que este proyecto
en un periodo de 5 afios, deberd evolucionar y aumentar su cartera de productos para
seguir adaptandose a las nuevas necesidades del mercado. Por tanto ese proceso, es
acorde con un periodo corto de recuperacion de la inversion de 4 afios y medio (pay-
back 4,45 afios). Ademas, con porcentaje del beneficio neto sobre las ventas del 19%

anual a partir del segundo afio.

3.2 PLAN FINANCIERO
3.2.1 PLAN DE VENTAS Y COBROS.

El producto que vamos a ofrecer es el “Plan de Igualdad”. El precio de venta es de

6.000€ + IVA, el cual se ha determinado tomando en cuenta el costo de operacidn, el
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margen de ganancia y el precio del mercado. Las subvenciones pueden oscilar entre los

3.000-9.000¢, pero la mayoria de las ayudas en el pasado fueron de 6.000€.

El primer ejercicio econdmico vamos a vender 20 Planes de Igualdad, en el segundo,
prevemos que las ventas aumentaran un 25%. Es una cifra bastante prudente si
tenemos en cuenta el nimero de empresas que hay en la Comunidad de Madrid.
Segun el Instituto Nacional de Estadistica, hay 3.980 empresas entre 50 y 199
empleados, lo que supone un mercado muy amplio donde todas son potenciales

clientes.

El pago del Plan de lgualdad es de 30% el primer mes, y el resto del pago se hace
mensual con una cuota de 10%, es decir, 600€. Hasta completar el 100% del importe

pasan 210 dias, en el momento que se realiza el cobro final.

El pago estd condicionado por ser una prestacién a lo largo del tiempo y de mucha
duracién, por ese motivo hay que dar una posibilidad de pagos flexibles. Pero, por otra
parte, un método de pago demasiado fraccionado puede causarnos graves problemas
de liquidez. En definitiva, nuestro método nos proporciona la suficiente liquidez, sobre
todo gracias al primer cobro, mientras deja un margen de tiempo suficiente a la

empresa para afrontar los siguientes pagos.

Vamos a cobrar por transferencia bancaria, lo mas sencillo seria domiciliar los pagos.

Los gastos financieros de esta accidn son del 0,1% sobre el importe de la transaccion.

La estacionalidad de las ventas esta condicionada por la fecha de adjudicaciones de las
subvenciones. Normalmente las convocatorias empiezan a principio de afo y se
adjudican en Mayo. Por lo tanto, los meses de mas actividad son los cercanos a la
convocatoria de la subvencion, y los de menos actividad los posteriores a la asignacion.
Por este motivo, hemos previsto medidas para afrontar las tensiones de tesoreria en

los meses posteriores a mayo.

3.2.2 COSTES DE MARKETING, VENTAS Y COBROS.

Hay dos formas de obtener beneficios para una empresa, una es aumentar los
ingresos, y la otra es minimizar los costes. Nuestra adjudicacion de costes esta ajustada
para poder obtener un margen suficiente por cada venta, pero son lo suficientemente

altos para justificar el nimero de unidades vendidas y su correcta ejecucion.
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Los costes asociados a las ventas estan destinados a los comerciales, puesto que es el
Unico coste variable que depende de las unidades vendidas. Por cada venta realizada el
comercial recibe un bono del 5% del importe, es decir 300€. Nuestro plan de pago es

de 30 dias desde que el comercial formaliza el contrato.

El margen bruto de cada venta es del 95%, es decir, 5.700€. Por ese motivo, una vez
superado el punto de equilibrio casi todo es beneficio, incluso superando en pocas

unidades se puede conseguir un margen importante de beneficio.

Por otro lado, el primer afio vamos a tener un coste total de marketing de 39.100€. De
los cuales, 3.000€ van destinados a la implantacidon de pdgina web y redes sociales.
Otros 8.400€ en promociones offline, fundamentalmente eventos para las grandes
organizaciones y patrocinios, y el importe restante, es el marketing directo mediante

agentes comerciales, 27.700€.

El segundo afio, los gastos en marketing descenderan hasta 32.400€. También se
mantendrd para los siguientes afios, dado que cada ejercicio econédmico hay que
captar nuevos clientes y no existe rotacion. Por lo tanto, hay que mantener un gasto

de marketing alto y constante en el tiempo para cada afio captar nuevos clientes.

El primer afio el coste de adquisiciéon de un cliente es de 2.030€. Disminuyendo el
segundo afno a 1.320€. Este tipo de producto es de rotacién casi 0, podemos en el
futuro realizar alguna actualizaciéon de cada plan, pero, actualmente, se requiere una
Unica elaboracién. De esa manera, pensamos que el LTV es de 5.700€, siendo 2,92
veces mayor que el CAC, durante el primer ano. El segundo afio el LTV se mantiene
pero el CAC disminuye, por lo tanto el LTV es 4,4 veces mayor. Esto nos muestra que
existe todavia bastante margen para aumentar el importe de marketing ya que cada

cliente rentabiliza el gasto con creces.

3.2.3 CUENTA DE RESULTADOS O DE PERDIDAS Y GANANCIAS. -
GASTOS DE EXPLOTACION.

El principal gasto operativo es el renting de los dos coches para los comerciales. Se
trata de un gasto mensual recurrente que no te da la titularidad del vehiculo. Entre los
beneficios que aporta el renting destaca el coste cero de mantenimiento, el

desembolso inicial lo ahorras por lo que puedes empezar a operar con muy poco
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dinero, y el seguro a todo riesgo. El importe seria de 788€ mensuales por dos coches

de gama media.

Los servicios de contabilidad, asesoria y legales, los externalizamos con una empresa
especializada. En la practica nuestro volumen de actividad es muy pequeio porque
apenas tendriamos que gestionar unas 30 facturas mensuales y las declaraciones de

impuestos. El gasto de gestoria asciende a 200€ mensuales.

Otros gastos operativos importantes son los tributos y tasas por valor de 2.000€ el
primer afio. Nuestra actividad no requiere de ninguna licencia ni autorizacidon
administrativa de caracter especial, solamente es necesario dar de alta la actividad por
el Impuesto de Actividades Econdmicas, que depende de cada ayuntamiento fijarlo. El
importe minimo es de 1.500€ anuales que se devenga el 1 de enero. No obstante,
algunos ayuntamientos aplican una subida por diferentes criterios como el rango de la
calle o el lugar de ubicacién. En nuestro caso hemos aplicado un aumento en 500€

porque en algunos municipios de Madrid se paga un aumento.

Los siguientes gastos operativos de mayor importe son los de arrendamiento de la
oficina. Planteamos alquilar un local completamente equipado en un centro de
negocios o en un vivero de empresas, por importe de 400€ mensuales. El espacio
necesario es para operar una persona, puesto que los comerciales deben estar
constantemente de visitas y de reuniones. Estos espacios suelen contar con areas

comunes para reuniones que pueden utilizar los comerciales.

La siguiente partida es la de teléfonos moéviles, electricidad, gastos de oficina y el
seguro de la actividad, que juntos ascienden a 300€ mensuales. Necesitamos adquirir 3
teléfonos para cada uno de los trabajadores con internet y llamadas. Un seguro civil

para cubrir de responsabilidad de dafios a terceros.

3.2.4 PLAN DE INVERSION Y DE FINANCIACION.

Nuestra actividad precisa de una aportacion total de 50.000€ en efectivo. La parte
aportada de capital por los socios es de 30.000€ en efectivo, para soportar la falta de
liquidez de los primeros meses de actividad. Ademas, solicitaremos un préstamo de
20.000€, para tener mayor liquidez el primer afio y poder soportar los meses de bajos

ingresos. Se aportaran garantias para negociar ese crédito.
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Nuestro modelo de negocio no precisa de una inversidon en inmovilizado porque todos
nuestros activos son circulantes. Podemos alquilar la oficina, asi como contratar los

vehiculos con renting.

3.2.5 PLAN DE TESORERIA O DE ESTADO DE FLUJOS DE CAJA.

El flujo de caja estd muy condicionado por la estacionalidad de las ventas. Durante el
primer afio, en los primeros meses habra un problema de liquidez porque no
ingresamos lo suficiente para hacer frente a los pagos. En los primeros 7 meses, hasta
Agosto, hay una tesoreria negativa porque hay mds gastos que ingresos, condicionado
por el sistema de cobro por mensualidades. En el afio 2, se genera tesoreria positiva, la
suficiente para operar, e incluso para devolver parte del dinero aportado por los

socios.

De ese modo, empezamos con una tesoreria de 50.000€, acumulando las pérdidas de
liquidez los primeros meses, en Julio acabamos el mes con un saldo de 7.336€. Pero a
partir de ese momento comenzamos a recuperar liquidez hasta acabar el afio con un
saldo positivo de 16.889€. Al final del ejercicio 1 todavia hay pendiente de cobro
35.574€, que se cobran en el ejercicio segundo. El segundo ejercicio al final del periodo
se acumula un importe de 31.218€ por cobrar. A pesar de los importes a cobrar, en el

segundo afio si se genera suficiente tesoreria como para sostener la actividad.

3.2.6 BALANCES DE SITUACION ABREVIADOS.

La situacién patrimonial al inicio es de un activo corriente del 100% del activo. Ya que

no necesitamos inversidon en inmovilizado para iniciar la actividad.

Al cierre del primer ejercicio el activo circulante correspondiente de dinero liquido es
de 11.989,6€, el importe restante es de los clientes, es decir, los importes que quedan

por cobrar.

El resultado de la explotacidon de negativo el primer afio, siendo el margen operativo
(EBITDA) de -92,4€. Al sumar las amortizaciones y el gasto financiero el resultado neto
es de -1.083€. Teniendo en cuenta que nuestro modelo de negocio no incluye
amortizacidon porque no hay inmovilizado, los gastos de financiacion apenas suponen

990€ en todo el ejercicio.
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Sin embargo, en el segundo ejercicio econdmico el resultado operativo ya es positivo,
por valor de 33.763€ que suponen un 22,5% sobre las ventas. Y con un resultado neto

positivo de 27.999€, que supone un 18,7% sobre las ventas.

3.2.7 INDICADORES.

En nuestro modelo de negocio la actividad es un servicio que no requiere inversion

inicial alguna. Por lo tanto, todos los activos son circulantes, y en efectivo.

La inversién inicial necesaria es de dinero en efectivo para poder hacer frente a
periodos de iliquidez. En total la aportacion es de 50.000€ de los cuales se reparten el
60% en aportacioén al patrimonio neto por parte de los socios, y el 40% corresponde a
deuda ajena a largo plazo. El préstamo se paga en los proximos 5 afios, no obstante, si
se genera suficiente beneficio, y sobre todo de liquidez, puede adelantarse el pago del

préstamo lo que supondria una reduccidn de los costes financieros.

El fondo de maniobra, la parte de los recursos permanentes que financia el activo
circulante de la empresa es del 79% al cierre del primer ejercicio. Este modelo crea un
fondo de seguridad frente a los cobros y los pagos, porque es menos probable que
haya un desajuste entre pasivo corriente y activo corriente. Al no tener que afrontar
muchas deudas a corto plazo el riesgo de insolvencia en nuestros pagos es mucho

menor.

La mayoria de nuestros gastos son fijos ya que no dependen del volumen de ventas.
Una vez superado el punto de equilibrio, cuando los ingresos cubren los costes fijos y
los costes variables, casi todos los ingresos se convierten en beneficio. Gracias a
nuestro porcentaje de margen bruto del 95%, una variaciéon en el volumen de las
ventas de 5 unidades puede determinar el resultado neto positivo de la empresa, tal y

como ocurre en el ejercicio segundo.

Al cierre del ejercicio uno, el punto de equilibrio se encuentra en 121.140€, lo que
suponen dos planes de igualdad mas vendidos para lograr entrar en beneficios. El
coeficiente de seguridad para ese ejercicio es de 0,99. Y para el segundo ejercicio el
punto de equilibrio es de 115.326€, con un margen de seguridad de 1,3. En ambos
casos, el margen de seguridad es muy escaso, lo cual quiere decir que, el margen para

entrar en pérdidas al disminuir las ventas es demasiado bajo. El beneficio dependera
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de varias ventas por encima del punto de equilibrio, lo cual, a su vez supone que una
variacion en las ventas sobre las previstas por muy leve que sea, hard variar el

beneficio de la empresa considerablemente.

El crecimiento de las ventas previstas es de un 25% para el segundo afio, lo cual no es
demasiado si comprobamos que supone un aumento de volumen de ventas en 5
unidades. No obstante, tal y como hemos visto en el apartado anterior, tan solo
necesitariamos un aumento de ventas en una unidad durante el segundo afio para

cubrir el punto de equilibrio.

El margen bruto se mantiene igual en los dos afios, porque la estructura de costes es

idéntica en los dos anos. Y se mantendra en el futuro.

El personal necesario de la empresa es de 3 trabajadores a tiempo completo,
compuesto de 2 comerciales que cobran 14.000€ brutos anuales (cuyo bono de ventas
se excluye de su salario y se incluyen en gastos de marketing, que puede rondar los
3.000€ al afio). Y una empleada con un perfil técnico que cobra 15.400€ brutos
anuales. Siendo el coste total para la empresa de 20.328€, una vez sumados los costes

de seguridad social.

3.2.8 VANYTIR

El Valor Actual Neto (VAN), es el valor actual del dinero de los flujos de caja futuros

gue generara la empresa, descontados a una determinada tasa.

Vamos a fijar la tasa de descuento como el coste de capital promedio que soporta la
companfia. Nuestro coste de los préstamos es alrededor de un 5%, que sera la tasa

utilizada para descontar los flujos de caja futuros.

En este caso, el VAN positivo nos indica que el proyecto generard riqueza por encima
del coste de capital y del capital total invertido si estuviese financiado con recursos
ajenos. Como en este caso hay parte financiada con recursos propios, ese coste de
capital no existiria. No obstante, lo afadimos a la férmula para calcular la viabilidad del

proyecto si hubiese deuda.

En nuestro caso el VAN es de 7.583€, que es la suma de los flujos de caja futuros con la

tasa de descuento aplicada. Los flujos de caja analizados son los préximos 5 afos de
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actividad, porque es el tiempo estimado que hemos previsto como necesario para que
se continle subvencionando los planes de igualdad. El resultado del VAN nos muestra

que el proyecto es viable, porque es positivo.

Para calcular la rentabilidad del inversor nos fijamos en la Tasa de Rendimiento Interno
(TIR). Es la rentabilidad que genera la inversion, teniendo en cuenta que se reinvierten
los flujos de caja generados por la empresa, y que a su vez generan otra tasa de

rentabilidad.

En este caso, hemos utilizado la TIR Modificada (TIRM), porque suponemos que la tasa
de reinversiéon es distinta que la tasa interna que genera la propia empresa. Por ese
motivo, hemos utilizado una tasa de reinversion del 10%, que es la tasa de rentabilidad

esperada por los accionistas.

Como resultado, la TIRM nos indica que la tasa de rentabilidad del inversor es del
12,83%, que es una rentabilidad bastante alta en comparaciéon con la rentabilidad
media del inversor. Si bien, hay que tener en cuenta que este modelo de negocio
requiere muy poca inversién para operar, por lo tanto, es relativamente sencillo

obtener una alta rentabilidad en comparacién.

En nuestro proyecto la inversidn inicial es la minima para operar y desarrollar la
actividad. Una vez realizada se recupera en un periodo de tiempo bastante corto, y la

rentabilidad es |la esperada por los inversores.

3.3 PLAN DE OPERACIONES.

Nuestro plan de operaciones relne los aspectos organizativos de la empresa en torno
a la elaboracion de los planes de Igualdad. Define los procesos de elaboraciéon a lo
largo del tiempo en un cronograma. El uUltimo apartado sobre aprovisionamiento no es
necesario, ya que nuestra empresa es de servicio, por lo tanto, carece de stock,

materias primas, etc.

3.3.1 NUESTRO SERVICIO.

El servicio que realizamos consiste en la elaboraciéon de un plan de lgualdad, vy
paralelamente la gestidn de la subvencion para nuestro cliente. Los aspectos técnicos
gue lo componen estan prefijados por la reglamentaciéon correspondiente. En

consecuencia, todos los planes de igualdad entre las diferentes empresas son
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productos estdndar en su planteamiento. Aunque cuando se redactan, recogen las

singularidades de cada empresa.
El plan consta de un conjunto de medidas ordenadas que contiene:

- Objetivos dirigidos a corregir los desequilibrios y/o desigualdades previamente
diagnosticadas.

- Acciones o medidas para dar cumplimiento de los objetivos.

- Personas responsables en la empresa de la implementacion de las medidas y
gue tienen que dar cuenta de los resultados esperados.

- Cronograma: momento y plazos para desarrollar cada una de las medidas.

- Presupuesto: prevision, en su caso, de los recursos econdmicos y materiales
necesarios para el desarrollo de las medidas.

- Seguimiento y evaluacion del plan: indicadores de mediciéon de cada medida
para conocer el grado de cumplimiento del plan y el alcance de los objetivos;

asi como los instrumentos y plazos de recogida de informacién.

3.3.2 CRONOGRAMA.

La elaboracién de cada plan de Igualdad tiene una duracion aproximada de 4 a 6
meses. Es un programa de trabajo flexible en el que podemos adaptarnos a los
tiempos de nuestro cliente, y en el caso de tener varios pedidos el mismo mes no se
producen cuellos de botella porque se pueden distribuir los periodos de trabajo a

nuestra voluntad.

En todo caso, tenemos que tener en cuenta que nuestro servicio solo utiliza como
recurso el tiempo. Por ese motivo, la planificacion de los horarios es imprescindible
para poder dar el servicio al mayor nimero de empresas posibles. Los timing de

produccién son de 64 horas para cada plan.
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3.3.3 DIAGRAMA DE OPERACIONES

Deteccién de necesidades de

consultoria

Establecer contacto con
clientes

Elaborar propuesta de Presentar la propuesta al
servicios cliente

Firmar contrato con el
cliente

Anélisis de situacion y
diagnostico

!

Elaboracion del Plan de
Igualdad

Asesoria y acompafiamiento

en la implementacion

Conclusion

En definitiva, nuestro modelo de negocio se basa en una entrega de valor a las
empresas en forma de asesoramiento de género especializado. Es un proyecto viable
financieramente, en un sector con mucho potencial y en crecimiento. Nuestro modelo
de empresa es un plan de éxito, las posibilidades de lograr los objetivos son muy altas
y el riesgo muy escaso. Por ese motivo, le animamos a confiar en nuestro proyecto

para crecer como empresa, mientras mejoramos como sociedad.
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