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• Nombre y Apellidos:

Miriam Carrasquer Baringo
• Edad: 17 años
• Curso: 2º de Bachiller
• Localidad: Albalate de 

CincaCinca
• Aficiones: Me gustan los 

animales, especialmente 
los perros.



• Nombre y Apellidos:
Ana Cascarosa Calvo

• Edad: 17 años
• Curso: 2º de Bachiller
• Localidad: Albalate de 

CincaCinca
• Aficiones: me gustan los 

animales.
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Es un restaurante en el que ofrecemos  a 
nuestro público las comidas típicas de todo el 
mundo: Japonesa, Mexicana, Italiana, mundo: Japonesa, Mexicana, Italiana, 
Española …
En nuestro establecimiento podrás elegir el 
menú del país que tu escojas, ya que 
disponemos de diferentes cocinas adaptadas 
para la gastronomía de cada cultura.



VENTAJAS
- En la actualidad la gente 

se interesa más por la 
gastronomía de otros 
países.

- Gran variedad de comidas, 
por lo que tiene un público 

INCONVENIENTES 
- Mucha competencia en el 

sector hostelero.
- Competencia con precios 

más asequibles.
por lo que tiene un público 
más amplio.

- Especialización en un 
sector concreto, comidas 
de todo el mundo.

- Poca competencia en 
restaurantes de las 
gastronomías del mundo.

- Debido a la recesión 
económica, la gente 
prefiere no comer en 
restaurantes.

- Poca experiencia en el 
sector hostelero.
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Nuestro negocio va dirigido a la venta de Nuestro negocio va dirigido a la venta de 
bolsos para mujeres y hombres, ya que 
actualmente cada vez mas hombres 
utilizan bolsos. Ofrecemos bolsos de 
todos tipos; de grandes firmas, de precios 
más asequibles. 
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Ventajas

- Al ofrecer nuestro 
producto tanto para 
mujeres como para 
hombres ampliamos 
nuestro mercado.

- No se necesita personal 

Inconvenientes
- Existe mucha 

competencia.
- La gente acostumbra a 

comprar los bolsos en 
tiendas donde compra 
la ropa.- No se necesita personal 

cualificado.
- Gran variedad de 

precios,
“Para todos los 

bolsillos”.

tiendas donde compra 
la ropa.

- Debido a la crisis las 
ventas de 
complementos han 
descendido.

- La moda va cambiando 
constantemente y en 
los artículos que no se 
han vendido, su venta 
es mas difícil.





Es una escuela de adiestramiento
canino, donde se enseñara todo lo canino, donde se enseñara todo lo 
necesario para educar, adiestrar o 
modificar la conducta inadecuada de  tu 
perro. 
Además, ofrecemos guardería para 
perros y gatos, y una tienda de animales
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Ventajas

- Poca competencia.
- Cada vez la gente 

viaja más y necesita 
un lugar donde dejar a 
sus mascotas.

- Actualmente se le da 

Inconvenientes
- Muchas personas 

prescinden de 
estos servicios.

- Como se encuentra 
alejado de la 
ciudad, la gente - Actualmente se le da 

más importancia a la 
educación canina.

- Gracias a una 
correcta educación se 
puede lograr una 
mayor convivencia en 
el hogar, lo que lleva a 
muchas personas a 
querer adiestrar a sus 
perros.

ciudad, la gente 
tiene más 
inconvenientes 
para trasladarse 
hasta allí .
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Profesionalidad                                              Educación

Descuentos

Fácil aparcamiento

Tienda 

Veterinario

Zona de 
adiestramiento

Escuela de 
adiestramiento

Tranquilidad                                                  Comodidad                                                      

Fácil aparcamiento

Personal Cualificado

Zona verde

Residencia de 
animales

adiestramiento
y guardería
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-SOCIEDAD LIMITADA . Se trata de una sociedad  capitalista, 

pensada para una empresa pequeña.
Hemos elegido esta sociedad porque:

• Somos 2 socios. 
• El capital mínimo que hemos invertido es de 3.005,21€.
• También porque nuestra responsabilidad sería limitada a las 

aportaciones realizadas. aportaciones realizadas. 

Ventajas de una S.L

Su responsabilidad es limitada,   
ya que solo seríamos 
responsables de las deudas 
sociales con la cuantía de 
nuestra aportación.

Inconvenientes de una S.L

-Existen restricciones a la libre 
transmisión de participaciones.

-Existen limitaciones para ampliar 
el capital social.
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1. La certificación negativa de denominación: es un 

documento que indica que el nombre que se quiere da r a la 
sociedad no esta registrado en ninguna otra.

2. La provisión de fondos: se debe abrir una cuenta 
corriente en una entidad bancaria en la que se apor tará el 
capital mínimo necesario para constituirla.capital mínimo necesario para constituirla.

3. La escritura pública: Esta debe concretar:
- Los datos de las personas que van a crear la socie dad y el  

tipo de sociedad que se desea crear. 
- Los bienes y derechos que aporta cada fundador. 
- La aproximación de los gastos de construcción en q ue se 
va a incurrir.
- Estatutos sociales que van a regir el funcionamien to de la 
sociedad.



4. Los trámites en Hacienda : se debe solicitar el Código 
de Identificación Fiscal (CIF) en una delegación de  Hacienda. 

5. La inscripción en el registro mercantil : se debe 
presentar la certificación negativa de denominación , la 
primera copia notarial de la escritura de construcc ión, una 
fotocopia del CIF y la autoliquidación del Impuesto  de 
Transmisiones Patrimoniales y Actos Jurídicos 
Documentados. 
Transmisiones Patrimoniales y Actos Jurídicos 
Documentados. 

6. Otros Tramites : También hay que dar de alta a la 
sociedad, el centro de trabajo, los trabajadores y el 
administrador en la seguridad social. Realizados es tos 
pasos, hay que legalizar los      libros obligatori os de la 
sociedad en el registro mercantil. 
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� Análisis del entorno general 
(análisis PEST)

� Análisis del entorno específico � Análisis del entorno específico 
(análisis fuerzas competitivas 
de Porter).

� Análisis DAFO
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Para analizar el entorno general 
se utiliza el análisis ���� , que se utiliza el análisis ���� , que 
consiste en considerar cuatro 
tipos de factores.



2. Factores económicos
a. Temporales, como el ciclo económico, los tipos de interés, la 
inflación, la situación de desempleo, situación de recesión 
económica …
b. Permanentes, como el grado de desarrollo económico,
las infraestructuras …

1. Factores Político-legales
salarios mínimos, legislación, signo político que gobierna …

3.Factores socio-culturales y demográficos
las pautas culturales, los estilos de vida, hábitos de consumo …

4.Factores tecnológicos fácil acceso a Internet.   

las infraestructuras …
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Para el análisis del entorno 
específico, que es el que influye 
sobre un grupo concreto de sobre un grupo concreto de 
empresas, se utiliza el núcleo 
competitivo de ������ , que 
engloba cinco fuerzas 
competitivas.



I. Grado de rivalidad entre los competidores 
existentes.  

Esta empresa pertenece a un sector muy poco numeros o,         
además el lugar que hemos elegido para ubicarla, Hu esca, tan  
solo hay otra escuela de adiestramientoescuela de adiestramiento en la competencia y no est á    
muy   especializada en el sector.

Además, nuestra empresa ofrece más servicios como  
guardería de animalesguardería de animales .  Aunque  poseemos menor grado de madurez. guardería de animalesguardería de animales .  Aunque  poseemos menor grado de madurez. 

Otro servicio que ofrecemos una tiendatienda, aunque esta tiene más  
competencia y la gente preferiría ir a tiendas más cercanas, al ofrecer 
estos servicios juntos obtenemos un efecto superior  respecto a los  
demás. 

Sin embargo, en otras ciudades cercanas, Zaragoza, s i que existe   
competencia, pero al estar alejadas sería menor.



II. Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es fuerte, ya
que no se necesita una gran inversión de capital. Por
lo que si quisieran entrar nuevos  competidores, no     
encontrarían muchas 
barreras a la entrada. barreras a la entrada. 
La única  que podrían 
tener es la falta de 
experiencia.



III. Amenaza de productos 
sustitutivos

Para la escuela de adiestramientoescuela de adiestramiento podría ser una 
amenaza que uno mismo eduque su mascota, 
o bien a través de libros o programas de televisión 
dedicados al adiestramiento caninos. 

Respecto a la guarderíaguardería podría ser sustituido por 
algún familiar que se quedara a cargo de la mascota. 

Por último, la tiendala tienda, al estar alejada del núcleo 
urbano es menos cómodo desplazarse hasta allí, por 
lo que los productos sustitutivos podrían ser 
cualquier tienda mas céntrica. 



iv. Poder negociador de los 
proveedores

El poder negociador de los proveedores  
en la escuela de adiestramiento y en la en la escuela de adiestramiento y en la 
guardería es bajo porque no hay 
competencia. Sin embargo, en la tienda 
sería alto al haber más tiendas en la 
zona.



V. Poder negociador de los 
clientes

El poder negociador de los clientes 
es elevado en nuestros tres servicios es elevado en nuestros tres servicios 
porque cualquier producto sustitutivo 
puede remplazarlos.
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Debilidades

-La ubicación de Educadog 
está a las afueras de 
Huesca, esto obliga a un 
desplazamiento.

- Negocio poco conocido.

Amenazas
-Mucha gente prescinde de estos 
servicios, que no son tan 
indispensables.

-La situación de crisis económica 
puede influir negativamente.

Fortalezas
-Al ofrecer mas servicios juntos, 
obtenemos  un efecto superior 
a los demás.

-Facilidad de aparcamiento.

-Instalaciones nuevas.

-Personal cualificado.

Oportunidades

-Actualmente existe una mayor 
conciencia en cuanto al respeto 
de los animales.

- En 6 de cada 10 hogares 
españoles hay una mascota.
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Nuestra estrategia competitiva es de 
diferenciación porque ofrecemos tres servicios 
juntos, escuela de adiestramiento, guardería y juntos, escuela de adiestramiento, guardería y 
tienda de animales, por lo que nos distinguimos     

de los demás.



����
�������

� �����

Hemos ubicado nuestra empresa alejada del núcleo 
urbano de Huesca. Los motivos son:

• Necesitamos un espacio amplio para desarrollar 
nuestra actividad.

• Debe estar fuera de la ciudad por los ruidos que • Debe estar fuera de la ciudad por los ruidos que 
pueden ocasionar los perros.

• También porque los perros necesitan tranquilidad.
• Como nuestro negocio requiere de una zona verde 

para que los animales puedan hacer ejercicio.
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VeterinarioTienda

Oficina

Casetas de 
perros



��	
���








!
��
��
"����
�����
��


�
�����������

� Nuestra empresa cuenta con tres 
ordenadores (dos torres y un portátil) 
para la organización de la empresa.

� Contamos con un sistema de 
vigilancia 24h para mantener 
controlados a los animales. Además 
los dueños podrán observar a sus 
mascotas desde su ordenador 
personal, a través de la página Web.



� Por lo tanto, disponemos de una página 
Web para mantener informados a 
nuestros clientes.

EDUCADOG.htmlEDUCADOG.html
� Además, estamos en redes sociales como 

facebook, tuenti, twitter.
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AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

ACTIVO NETO Y PASIVO

ACTIVO NO CORRIENTE 434765 413500 399500 NETO 126533,5 137593,16 137630,015

INMOVILIZADO 434765 413500 399500 PASIVO NO CORRIENTE 335641 305382 277620

ACTIVO CORRIENTE 72400 96420 111880 PASIVO CORRIENTE 44990 66945 96130

EXISTENCIAS 16000 20800 27040

REALIZABLE 35400 46020 53240

DISPONIBLE 21000 29600 31600

TOTAL ACTIVO 507165 509920 511380
TOTAL NETO Y 
PASIVO 507165 509920 511380
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El balance presenta gran 
cantidad de Activo Inmovilizado, 
debido a la compra del terreno, debido a la compra del terreno, 
a la construcción del centro, y a 
su respectivo amueblamiento. 
Las Existencias no son muy 
numerosas, ya que la tienda es 
pequeña.
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Hemos realizado una aportación 
de 100000 € en total, dejando 
10000 € como reservas el 
segundo y tercer año. Al final segundo y tercer año. Al final 
hemos obtenido de perdidas y 
ganancias el primer año de 
2653,35 €, el segundo 27593,16 €
y el tercero 27630,015€.
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La creación de empresas de este 
tipo  supone una gran inversión 
al principio. 
La gran cantidad de pasivo La gran cantidad de pasivo 
queda reflejado en las deudas de 
inmovilizado obtenidas de la 
apertura de la empresa , y en 
menor media por la 
suministración de material para 
el local.
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Activo no 
corriente

85%

Patrimonio Neto

+ 

Pasivo no corriente

91%

Activo corriente
15%

Pasivo corriente

9%

91%

Fondo de maniobra = 27410€ >0    Equilibrio financie ro  a corto plazo
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AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

RATIO DE TESORERÍA 1,25361191 1,12958399 0,88255487

RATIO DE LIQUIDEZ 1,6092465 1,4402868 1,16384063

RATIO DE GARANTÍA 1,3324322 1,36954881 1,3682408

RENTABILIDAD ECONÓMICA 0,07473899 0,07730389 0,0771861 4

RENTABILIDAD FINANCIERA 0,20969546 0,20054165 0,200755 74

RATIO DE ENDEUDAMIENTO 0,33243088 0,36954924 0,36824084

��
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Ratio de Tesorería
Nuestra empresa presenta riesgo de 
activos corrientes ociosos. Para 
solucionar esta situación habría que 
invertir y amortizar las deudas.

El centro presenta una liquidez 
correcta, al igual que el fondo de 
maniobra que  es positivo.

Ratio de Liquidez



Ratio de Garantía

Nuestra empresa está 
demasiado vinculada a los 
acreedores, por lo que acreedores, por lo que 
debemos corregir este dato 
para evitar una posible 
quiebra.
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1

1,2

1,4

1,6

1,8

R. tesoreria

0

0,2

0,4

0,6

0,8

1

Año 1 Año 2 Año 3

R. tesoreria

R. Liquidez

R. Garantía



Diagnóstico

La empresa tiene exceso de recursos 
propios, una liquidez correcta, pero no 
tiene solvencia adecuada.
Entonces, para solucionar la situación Entonces, para solucionar la situación 
deberíamos disminuir el pasivo 
aumentando el capital social para 
amortizar las deudas .



Rentabilidad económica
De cada 100€ invertidos en el Activo, se obtienen:
El primer año 7,50€
El segundo año 7,70€
El tercer año 7,70€

Rentabilidad FinancieraRentabilidad Financiera
De cada 100€ invertidos en 
Patrimonio Neto, se obtienen:

El primer año 21€

El segundo año 20€

El tercer año 20€
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� Responsabilidad con el medio ambiente:
Reciclado de papel, vidrio y materias orgánicas.
Uso de bombillas de bajo consumo.
Poseemos un vehículo híbrido eléctrico.
Disponemos de un sistema de ahorro del agua, como 
cisternas de doble pulsador, aspersores de riego 
automático, etc.

� Responsabilidad con el cliente:
Realizamos ofertas a nuestros clientes, como por 
ejemplo si traes a dos perros, en el segundo hacemo s 
Realizamos ofertas a nuestros clientes, como por 
ejemplo si traes a dos perros, en el segundo hacemo s 
un descuento.

� Responsabilidad con los trabajadores:
Intentamos que haya comunicación y participación 
con nuestros empleados, para conseguir un buen 
ambiente.
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1.Investigación de mercados
- Las fuentes de información primarias en las 
que nos hemos basado son encuestas 
(telefónicas, en nuestra página Web y (telefónicas, en nuestra página Web y 
personalmente).
Respecto a las encuestas , las realizaremos en 
parques donde la gente suele pasear a su perro, 
para saber sus necesidades y poderlas cumplir.
Además, en nuestra página Web disponemos de 
una encuesta online que la pueden realizar 
todos los que deseen. 



- En cuanto a las fuentes de información 
secundaria, hemos consultado páginas 
webs de otras empresas del mismo 
sector.sector.



2-Segmentación del mercado

En la guardería y en la escuela de 
adiestramiento, aunque nuestros 
productos están enfocados a cualquier 
persona que desee dejar a su mascota, persona que desee dejar a su mascota, 
plantearemos nuestra estrategia comercial 
principalmente para personas con un nivel 
adquisitivo medio-alto, jóvenes y de 
mediana edad y que vivan en un entorno 
urbano.



'��0����� .'� 

Las cuatro variables fundamentales de la 
función comercial son:

� Producto� Producto
� Precio
� Promoción
� Distribución
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Los productos que ofrece Educadog son por un 
lado la escuela de adiestramiento , donde se 
enseñan a los perros a tener un buen 
comportamiento. 

Por otro lado, la guardería , en la que cuidamos a 
cualquier tipo de mascota las 24 horas.

Por último, la tienda de animales , donde 
ofrecemos cualquier tipo de producto para ellos.



Disponemos de un vehículo para 
trasportarlos y ofrecer a nuestros clientes una 
mayor comodidad. 

Ofrecemos un servicio de atención al cliente
para intentar solventar todas las dudas o 
quejas que puedan tener nuestros clientes.quejas que puedan tener nuestros clientes.

Además, pueden estar informados de la 
estancia de sus mascotas a través de las 
cámaras Web 24h que hay instaladas en el 
centro.



Con nuestros productos ofrecemos 
a los clientes la oportunidad de a los clientes la oportunidad de 
poder disfrutar de sus mascotas y 
aumentar la confianza en ellas.
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Para fijar nuestros precios nos hemos 
basado en los de otras escuelas de 
adiestramiento canino y guarderías.

Nuestros precios son más bajos para 
captar a un mayor número de clientes, 
ya que si fueran mas elevados podrían 
prescindir de nuestros servicios.
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• ESTANCIA DE PERROS
1Perro             10 €/noche 
2 Perros          17€/noche
Gato               7€/nocheGato               7€/noche
Otros animales     5€/noche

Fines de semana:
1 Perro                 13€/noche
2 Perros                 25€/noche



• ADIESTRAMIENTO
1 Perro                       400 €
2 Perros                     700 €



������(&����

En Educadog, la distribución del servicio 
es directa, ya que lo ofrecemos 
inmediatamente al consumidor.

Producto Consumidor
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La promoción de nuestros productos
se realizará a través de anuncios en los 
medios de comunicación como:

- Aragón TV- Aragón TV

- Radio (Cadena 100, Cadena dial...)

- Periódico (Alto Aragón, Heraldo de Aragón) 



Para atraer a más clientes realizaremos 
ofertas cada cierto tiempo, como por 
ejemplo:

- Si traes dos perros hacemos descuento
- Tarjeta cliente
- Cuando el cliente realiza un número - Cuando el cliente realiza un número 
determinado de visitas le obsequiamos con 
regalo

- Collar y correa con el logotipo de la 
empresa
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Junta general

Departamento de marketing Departamento de contabilidadDepartamento de marketing
Ana Cascarosa Calvo

Adiestrador
Persona

de
Mantenimiento

Veterinario

Departamento de contabilidad
Miriam Carrasquer Baringo



Nuestra empresa ha optado por una 
estructura organizativa funcional , 
pudiéndose distinguir dos 
departamentos (Marketing y 
Contabilidad) dirigidos por la Junta Contabilidad) dirigidos por la Junta 
General. 
Además, contamos con tres 
empleados : un veterinario, un 
adiestrador y un jardinero.
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- Departamento de Marketing: se encarga 
de estudiar el mercado, los clientes, la 
situación de la oferta y la demanda, así 
como los flujos económicos. 
Sueldo: 1800€Sueldo: 1800€

- Departamento de Contabilidad:
inspecciona el departamento de 
Contabilidad por tener a su cargo todo el 
control financiero.
Sueldo: 1800€



- Veterinario : se encarga de las revisiones 
de los perros para que no tengan ningún 
tipo de problema. 
Sueldo: 1600€

- Adiestrador: se encarga de educar los 
perros para que tengan buenas hábitos. perros para que tengan buenas hábitos. 
Sueldo: 1200€

- Persona de mantenimiento: realiza las 
tareas de limpieza y jardinería del centro. 
Sueldo: 750€
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Para establecer la política de sueldos y 
salarios, estableceremos un sueldo justo. 
Aunque les motivaremos con incentivos.

Realizaremos indemnizaciones a nuestros 
empleados por jubilaciones anticipadas o 
despidos, y nos encargaremos de pagar 
su cuota a la Seguridad Social.
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Este proyecto nos ha servido para 
conocer más el mundo de la empresa, 
reconocer el trabajo y el riesgo de los 
empresarios y descubrir que si empresarios y descubrir que si 
trabajamos en equipo repercute en la 
calidad del trabajo.




