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PLAN DE NEGOCIO
Proporcionar servicios a las comunidades

Aqui si hay
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Rodéate de profesionales

4s que en otros, en este

sector hay que prestar
especial atencion al personal
contratado ya que es la ima-
gen de la compaiia de cara al
cliente. La continuidad de la
empresa depende en gran
medida de la plantilla que
incorpore, por lo que te ofre-
cemos algunas recomenda-
ciones a la hora de seleccio-
nar a tu personal:

Cualificacién. La expe-
riencia en el sector es una
cualidad muy valorada dada la

-

En este sector es conveniente
ofrecer la mayor cantidad de servi-
cios posible: jardineria, manteni-

miento, conserjeria, limpieza, etc.

gran rotacion laboral que sufre

. el mismo. Victor Medina expli-
: caque "la seleccion de candi-

* datos se debe centrar en per-

© sonas que conozcan el sector

- ytengan experiencia —contro-

: ladores, conserjes, limpiado-

- resy jardineros-. Ademas,

. deben poseer suficiente for-

macién en temas como pre-
vencion y extincion de incen-
dios, primeros auxilios, man-
tenimiento general de edifi-
cios, jardineria, etc. También
es imprescindible que tengan

don de gentes ya que su tra-

- bajo se desarrolla en comuni-
- dades y tienen que saber

. atender a todos los vecinos

- que las integran”.

Selecclon. Hay que hacer

una cuidadosa seleccion, con-

tratacién y seguimiento del
personal. Para ello, los exper-
tos recomiendan tener varios
candidatos preseleccionados
y contratarios de inmediato

tras la venta de algun servicio.

Gema Ruiz aclara que “es un
sector muy sacrificado y los

trabajadores suelen estar
poco formados, por lo que es
complicado incorporar y man-
tener en plantilla personal
adecuado”, Por eso, no s6lo
hay que realizar un proceso de
seleccion optimo, sino que
también hay que atender las
necesidades de los trabajado-
res e incentivarles para que la
empresa se consolide.

Supervision. otra de las

- claves de un negocio de este

tipo es realizar un adecuado
control del servicio prestado.

Para ello, se suele tener un
encargado -que puede ser el
empresario en un principio-
que realice visitas sorpresa a
las comunidades con el fin de
revisar la calidad del servicio,
ademas de comprobar peri6-
dicamente la satisfaccion del
cliente. Esta supervision hay
que reforzarla en las etapas
vacacionales, cuando se dan
los periodos de suplencias, ya
que es frecuente que los tra-
bajadores que realicen el ser-
vicio sean mas inexpertos”
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de vecinos desde 15.000 euros

“quien viva

Amplios jardines, zonas comunes, Inversion minima necesaria
p 15CINas... f orman p arte de un Leapartacion de capiil Gastos de primer establecimiento (gastos de constitucion
y 'R IR P TONE de la SL + tramites administrativos) 3.400 euros
tino de construccion cada vez una empresa de servicios ' :
. . . alas comunidades Seguro responsabilidad civil (opcional) 900 euros
mds extendido que requrere el dependera mucho de si Alquiler del local (primer mes +
W @ te especializas en una dos meses de fianza) 1.500 euros
servicio de empresas que cu bran | acwiaduofreces aten [T y mobiliario 7.200 euros
. < cion global. Estos son Uniformes, ‘stock’ de productos de limpieza...  2.000 euros
sus necesidades. Asomate a un algunos desembolsos a
. los que hacer frente.
mercado en pleno cambio.
| boom inmobiliario de los ulti- unido a que es un tipo de negocio que no
mos afos ha favorecido la cre- necesita una gran inversion inicial, ha Iboca a oido es lapu- : También hay que realizar
acién y evolucién de todo tipo ayudado al crecimiento del sector. blicidad més efectiva  visitas periddicas a las
de empresas relacionadas con - con laque cuentaneste  : zonas de nueva construc-
elsector, ya que el aumento delacons-  Evolucion del mercado | tode empresas. Sinem- - cion con el mismofin
truccién ha incrementado la demanda La situacién del mercado laboral, la com- bargo, hay owas o | Vickt M ta
L i . ' publicitarias que te ayuda- @ “es importante realizar
de servicios en las nuevas fincas urbanas. petencia y el incremento de la demanda én a captar clientes:  publicidad directa en las
Asf, la inevitable consecuencia de la son los factores que més han marcado la Anuncios publicita- fechas previas a la época
mayor demanda ha sido una mayor ofer- evolucién de este negocio. Victor Medi- rios y buzoneo.es e mayor demanda de ser-
ta de las empresas destinadas a satisfacer na, consejero delegado de Serviesparia, aconsejable insertar publi- mm m
estas necesidades de las comunidades. S.L. (www.serviesp.es), comenta que cidad en guias de comuni- e R
También ha habido otras causas como desde nuestra constitucion en 1994, el buscadores de Intemet.. . 0€MUestra que es cuando
la extension de una nueva forma de sector ha ido creciendo a muy buen Ademds, conviene realizar | Mavor rentabilidad se
comunidad con recintos cerrados, varios ritmo. Sin embargo, entonces encontrar folletos para el buzoneo, = Obtiene a estainversion”.
tal icios com iscina, ersonal cualificado n bstédcu- _ - Encuanto ala cantidad
portales y servicios unes (pisci person o era un obsticu Internet. Tener presen ala s iehunts

amplias zonas ajardinadas...). Todo ello,

lo para poder satisfacer de forma >

Los servicios mas solicitados

ué servicios vas a Incluir : ello, este debe ser el servicio | en cualquier momento.

en la oferta de tu empre- : al que otorguemos mayor Si, por el contrario, el princk
saesunadelasprimeras soporte publicitario”. . pal cliente objetivo son las
decisiones que tendrés que : No obstante, en muchas oca- : comunidades antiguas o las
afrontar. Victor Medina  slones, sobre todo en comu-  empresas, lo normal es que
comenta que “para comen- : nidades de reclente cons- - te soliciten presupuestos
zar la actividad, unode los | truccién, también se solicitan | para realizar los servicios que
trabajos que goza de mayor | presupuestos para otros ser- : no les presta la compaiifa
demanda, y que quizdesel : vicios complementarios i con la que tradicionalmente
qQue menor inversion iniclal | como pueden serelde con- : trabajan. Y es que por lo ge-
requiere, es el serviciode  : serjerfa, limpieza, manteni- | neral este tipo de clientes ya
controlador nocturno, o bien : miento o jardineria. Por  tienen cublertos la mayoria
para que esté las 24 horas  : tanto, conviene disponerde : de servicios, por lo que resul-
del dia o durante los fines de : personal preseleccionado  : ta complicado aumentar el
semana y dias festivos. Por . para poder ampliar laoferta ° negocio en estas fincas.
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cia en la Red es imprescin-
dible, no sélo como medio
publicitario, sino también
porque se agiliza la solici-
tud y elaboracion de pre-
supuestos de los clientes.
Rocfo Cuesta comenta que '
a través de Internet se
capta en torno a un 5% de
la clientela.

Marketing directo.
Debe enfocarse sobre
todo a administradores de
fincas para ofrecerles los
servicios de la empresa, ya
que, en la mayoria de los
£asos, son los que se en-
cargan de presentar varios
presupuestos de este tipo
de servicios a sus clientes.

: esta partida, Victor Medi-
: na comenta que “al princi-
: pio es imprescindible con-
i tar con varios soportes pu-
i blicitarios e invertir unos

: 4,000 euros aproximada-
: mente durante el primer

: afio. Una vez que el nego-
¢ clo se haya consolidado,

: podremos ampliar la inver-
: sién. En mi opinion, es

: recomendable mantener
: siempre cierta presencia

publicitaria, ya que es im-
portante darse a conocer
constantemente y refres-
car la memoria a los que
ya nos conocen. A partir
de 12.000 euros anuales lo
lograremos localmente”,

www.emprendedores.es | 89
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Perfil del negocio

En nuestro supuesto dos
emprendedores montan
una empresa que presta
servicios a fincas urba-
nas, iniciando la actividad
empresarial con un capi-
tal de 24.000 euros. Alqui-

En nuestro supuesto, el
emprendedor inicia la
actividad comercial el
ano anterior de forma
que en enero tiene un
cliente y durante el pri-
mer ano capta otras
cinco comunidades.
Empieza prestando ser-
vicios de limpiezay, en
algunos inmuebles, de
conserjeria. Ademas,
cada cuatro meses al-
gunas fincas contratan
una limpieza de garaje,
ademas de pulir y abri-
liantar los suelos, lo

Rentabilidad

El porcentaje de renta-
bilidad de un servicio
se calcula restando a
su facturacion los cos-
tes que genera y divi-
diéndolo por esos cos-
| tes. En este negocio,
| "el margen es mayor
en el mantenimiento,
pero genera menos
volumen de factura-
cién; mientras que la
limpieza, conserjeria...
tienen una rentabilidad

» adecuada toda la demanda existente.
Con el paso de los anos se ha hecho mas
dificil encontrar mano de obra prepa-
rada e incluso podria decirse que en la
actualidad hay escasez de personal cua-
lificado”. No hay que olvidar que uno
de los pilares de este tipo de negocios
es su plantilla, v que la mejor forma de
mantenerse en el sector es tener personal
profesional y cualificado. “El futuro del
sector se dirige claramente hacia una
mayor profesionalizacion de los servi-

cios, para lo que es necesario contar con

www emprendedores.es

~ cén. La recuperacion de la
* inversion inicial se produ-

lan una oficina en un
barrio periférico que tam-
bién servira como alma-

ce durante el tercer ano
de vida de la empresa.

que supone un ingreso
adicional. Inicialmente
puede subcontratarse
o realizarlo adquiriendo
la maquinaria mediante
renting. Victor Medina
comenta que “la factu-
racion no es constan-
te". Cuesta anade que
“a principios de ano
suele ser mayor por la
celebracion de las reu-
niones anuales de las
comunidades. También
suele haber un repunte
en verano con las pisci-
nas, la vigilancia...”.

menor pero abarcan
hasta el 80% de la cuo-
ta de la comunidad”.
Medina cree que “la si-
tuacion actual obliga a
ajustar los margenes
de beneficio para no
quedar fuera del mer-
cado, por lo que la ren-
tabilidad inicial es dis-
creta. El éxito esta en
lograr muchos clientes,
aungue de cada uno se
obtenga poco margen”.

El primer ejercicio

antidades en euros

CUENTA DE RESULTADOS Ene Feb Mar Abr May Jun Jul
Prestacion servicios 3030 | 4210 | 3490 | 3.690 | 4550 | 3.690 ' 3.690
Alquiler oficina 50| s00| 500/ s00| s00| 500| 500
Trabajos contratados 0 944 0 0 688 0 0
Gastos de personal 3269 | 3269 | 3.59% I 3590 | 3590 | 3590 | 3.590
Seguro responsabilidad civil 75 75 75 | 75 75 75 75
Otros gastos 600 600 600 450 450 450 500
Dotacion para la amortizacion

(7.200 euros) 46 46 46 a6 46 46 46
RESULTADOS -1.460 | -1.224 | 1121 | 971 | -799 971 ] -1.021
 PRESU |
COBROS

Prestacion servicios 3.515 4884 4280 | 4280 | 5278 4.280 4.280
Capital 24,000 ‘
TOTAL TESORERIA 27.515 | 20.814 | 19.915 | 19.827 | 20.608 | 19.872 | 18.643 ‘
PAGOS ‘

Reforma y mobiliario 3.600 ; 3.600
Stock 2.000

Fianzas constituidas 1.000

Alguiler oficina 500 | 500 | 500| S00| 500| 500 500
Trabajos contratados 0| 1095 | 0 0| 798| 0 0
Gastos de personal 2.984 2984 3.268 3547 | 3268 4559 3.555
Seguro responsabilidad civil 900

Otros gastos 600 600 600 450 450 450 500
TOTAL PAGOS 11584 | 5179 | 4.368 | 4.497 | 5.016 | 5509 | 8.155
SALDO TESORERiA 15930 (5 635 | 15547 | 15.330 | 15591 | 14.363 | 10.488

Ene Feb Mar Abr May Jun il

ACTIVO

Inmovilizado 7.200 | 7.200 | 7.200| 7.200 | 7200| 7200 7.200
Amortizacion acumulada -46 -92 -138 -185 231 277 -323
Stock 2000 [ 2000 | 2.000 | 2.000| 2000| 2000 | 2000
Hacienda, IVA soportado 0 151 151 151 261 261 261
Fianzas constituidas 1000 | 1000 | 1.000| 1.000| 1000| 1.000 1.000
Caja y bancos 15.930 | 15.635 | 15.547 | 15.330 | 15591 | 14.363 | 10.488
Gastos anticipados 825 750 675 600 525 450 375
[TOTAL ACTIVO 26.909 [ 26.643 | 26.434 | 26.096 | 26.346 | 24.997 | 21.001
PASIVO ‘
Capital *24.000 | 24.000 | 24.000 | 24.000 | 24.000 | 24.000 | 24.000 |
Proveedores 3600 | 3.600 | 3.600 | 3.600 3.600 | 3.600
Resultado ejercicio -1.460 | -2.684 | -3806 | -4.777 | -5.576 | -6.548 | -7.569
Persenal, SS y Hacienda 92 183 279 9% 191 287 96
Remun. pendientes de pago 193 386 $12 838 | 1.064 0 226
Hacienda, IVA repercutido 485 | 1.158 | 1.749 | 2339 | 3.067 | 3.658 4.248
[TOTAL PASIVO 26.909 | 26.643 | 26.434 | 26.096 [26.346 | 24.997 | 21.001

personal de gran calidad profesional v
humana”, asegura Medina.

Respecto a la competencia, Javier Gar-
ciay Gema Lopez, gerentes de Servicios
a Comunidades Movi, S.L. (91 816 23 48),
explican que “algunas empresas del sec-
tor hacen competencia desleal va que

companias que han surgido a la vista del
prospero negocio, han aplicado estrate-
gias empresariales erroneas al no respe-

tar las remuneraciones salariales que el

bajan en exceso los precios de merca-
do”. Medina anade que "“gran parte de las

INMOBILIARIO

experiencias anteriores”.

convenio scnala, consiguiendo con ello
unos precios sin competencia a cambio
de una plantilla v una calidad en sus ser-
vicios muy deficiente. Esto perjudica a
todos va que hay clientes que descontian
de las empresas del sector por malas

Analisis del mercado

“La demanda v la oferta van a seguir cre-
ciendo porque la forma de construccion
ha variado: sin embargo, en un futuro

s6lo sobreviviran aquellas empresas »»
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