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Resumen

El presente trabajo quiere desarrollar un estudio para la creacion de una empresa dedicada
a la vida saludable. En nuestra sociedad cada dia hay més enfermedades relacionadas con
un estilo de vida poco saludable y llena de estrés. El objetivo de dicha empresa, basada
en la economia social, serd ensefar a las personas a ver la vida de manera diferente,
guiarlas en cuanto a una buena alimentacion, cambiar o modificar habitos de vida, etc.
Para asi ver un posible cambio y/o mejora en cuanto a las enfermedades se refiere, y la
reduccion de estas. Se analizara la viabilidad y los aspectos que ha de tener una empresa

de estas caracteristicas.

Palabras clave

¢ Vida no saludable
e Empresa para bienestar

e FEconomia social

Abstract

This paper wants to develop a study for the creation of a company dedicated to healthy
living. In our society every day there are more diseases related to an unhealthy lifestyle
and it is full of stress. The objective of this company, based on the social economy, will
be to teach people to see life differently, to guide them in terms of good nutrition, change
or modify life habits, etc. In order to see a possible change and / or improvement as far
as diseases are concerned, and the reduction of these. The feasibility and aspects that a

company of these characteristics must have will be analyzed.
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e Wellness company

e Social economy
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Capitulo 1 Introduccion

A continuacion, se explicara en el capitulo uno, la introduccion a la empresa VABE,
dando a conocer en el contexto en el que se sitiia el ambito laboral actual, ademas de
definiran los objetivos tanto el general como los especificos, y por tltimo que motivacion

llevo a la creacion de VABE.

pag. 6



1.1 Introduccion

Actualmente nos situamos en un contexto econdémico de cierta incertidumbre que
dificulta la estabilidad en el 4mbito laboral. En mayor medida este problema afecta a

aquellos jovenes que finalizan recientemente sus estudios.

Una alternativa a este problema es la posibilidad de la creacion de una empresa. Por ello
se decide escoger la realizacion de un plan de empresas con el que conocer el
funcionamiento del mercado y estudiar la viabilidad de un proyecto posible. De igual
manera, la formacion recibida en estos cuatros afios en el grado permite tener los

conocimientos necesarios para optar por dicha opcion.

En la actualidad, se destinan grandes recursos al desarrollo y a la investigacion, algo muy
necesario para seguir evolucionando. Sin embargo, existen necesidades bdsicas que
podrian cubrirse de forma simple y que estdn infravaloradas, por ello no llegan a ser

experimentadas.

En el plan de empresas que se lleva a cabo a continuacion, se pretende dar respuesta a
una necesidad muy destacada en la actualidad ya que a causa del ritmo de vida y de la
alimentacion empleada a diario no se sabe las enfermedades que son producidas por ello,

algo que no deberia estar permitido en el siglo en el que nos asentamos.
Para la realizacion de dicho, se emplearan todos los conocimientos adquiridos durante el

grado de Administracion y Direccion de Empresas. En el siguiente apartado se veran

desglosados los conocimientos por asignaturas.
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1.2 Técnicas y asignaturas utilizadas

A continuacion, se muestran las asignaturas utilizadas durante el proyecto, en base a cada
capitulo, para que asi quede constancia de que asignaturas se han usado para la realizacion
del proyecto. En la siguiente tabla 1 se observarad de manera esquematizada lo que se ha

empleado para la realizacion del proyecto.

Tabla 1 Técnicas y conocimientos por capitulo.

CONOCIMIENTO CAPITULO ASIGNATURA

Problemas salud actuales | Capitulo 2 -Cooperacion  para el
desarrollo

Creacién nueva empresa Capitulo 2 -Derecho de la empresa

-Gestion fiscal de la

empresa

Andlisis del entorno Capitulo 3 -Estrategia y disefio de la
organizacion

- Direccion comercial

Analisis DAFO Capitulo 4 -Estrategia y disefio de la
organizacion

-Direccion comercial

Planificaciéon comercial y | Capitulo 5 -Direccion comercial

marketing

Plan de operaciones Capitulo 7 -Direccion de recursos
humanos

Plan financiero Capitulo 8 -Direccion financiera
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1.3 Objetivos

El objetivo principal de este trabajo es: realizar un estudio para el desarrollo de una

empresa dedicada al &mbito saludable para la reduccion de enfermedades.

Para desarrollar el objetivo principal se persiguen diferentes objetivos claros:

En primer lugar, concienciar a las personas de la conduccion de su propia vida,

tomandosela con calma y paz.

En segundo lugar, dirigir su alimentacion a lo mas sana posible, ya que el no comer bien

hoy en dia puede provocarte enfermedades.

En tercer lugar, se adaptara a cada cliente un servicio en base a sus necesidades solicitadas

y en el lugar que solicite.

En cuarto lugar, se ayudard a volver a conseguir la motivacion e ir en busca de sus

incentivos por los que se habian perdido las ganas.
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1.4 Motivaciones

Esta idea de negocio surge para dar respuesta a una necesidad real. Es el resultado de
vivir en el nucleo familiar los efectos de una enfermedad y la inexistencia de un tipo de
empresa como el que se propone. Asi como, por la imposibilidad de encontrar una
empresa especializada en dichos factores que se desplazara al lugar de residencia en la

provincia de Alicante, concretamente en la poblacion de Ibi.

La idea de crear este plan de empresas nace a causa de la enfermedad, que el ritmo de
vida le provoc6 a mi madre. Nunca piensas en que un ritmo de vida acelerado puede
provocarte un cancer, y si. Llega un punto de la vida en el que debes pararte pensar y
reflexionar, ya que un trabajo no puede llevarte a caer enfermo. Por ello, al dia siguiente
de la noticia tanto su ritmo de vida como el mio cambio, hasta dia de hoy, que cada vez
me siento mas orgullosa de que ese pequefio bache pasase fugazmente por nuestra vida

porque nos ha ensefiado a valorarla y a quererla cada segundo del dia

Ademas, el origen de la idea de negocio también es el resultado de la inexistencia de una
empresa que satisficiese todas las necesidades de forma conjunta, algo que ahorraria

tiempo y absorberia todos los gatos destinados para cubrir esta necesidad.

Todas estas situaciones configuran la idea de negocio planteada con la finalidad de
romper barreras e intentar reducir los millones de casos de enfermedades causados hoy
en dia a causa de problemas en el trabajo, los cuales te llevan a acelerar tu ritmo de vida

y por ello empeorarlo.



1.5 Estructura del proyecto

El proyecto ha sido estructurado por capitulos, en los diferentes se han ido analizando y

estudiando las caracteristicas oportunas para su desarrollo.

O

Capitulo 1 = inicialmente se introducira el proyecto, seguidamente se daran a
conocer las técnicas y asignaturas que se han utilizado como material
complementario. Ademas, se marcaran los objetivos del proyecto, no dejando
atras las motivaciones.

Capitulo 2 > en el capitulo 2 se realiza un analisis de 3 de las enfermedades mas
comunes relacionadas con el ritmo de vida. Seguidamente, se plantearan las
necesidades para la creacion de una nueva empresa, exponiendo la idea de negocio
en que se basa y por ultimo se expondra la mision y vision de la empresa-
Capitulo 3 - en dicho capitulo se analizara el mercado en el que se situara la
empresa, viendo asi la competencia mas directa y los competidores potenciales, y
se resumird toda esta informacion al final en un DAFO.

Capitulo 4 - en cuanto al capitulo 4 se llevara a cabo la planificacion comercial
y de marketing, exponiendo el precio, la distribucion y la comunicacion de los
servicios ofrecidos.

Capitulo 5 - plan de operaciones, en este caso se estructurara la ubicacion de la
empresa, como actuard y como se planificardn los servicios.

Capitulo 6 = en el capitulo 6 se llevara a cabo el plan financiero, con la finalidad
de conocer la viabilidad o no de la creacion de la empresa.

Capitulo 7 = se expondran las conclusiones de todo el proyecto.



Capitulo 2. Marco tedrico

En el capitulo dos, se expondran problemas relacionados con el ritmo de vida actual
exponiendo diversas enfermedades relacionadas. Seguidamente, se hablard de las
necesidades para la creacion de una empresa de nueva creacion. Ademas, se expondra el

equipo promotor, la idea de negocio, la mision y vision del negocio.



2.1 Problemas de salud en la sociedad actual

Como consecuencia del ritmo de vida acelerado y las malas condiciones laborales pueden
llegar a aparecer enfermedades como pueda ser cancer, estrés laboral, depresion, etc.

A continuacion, se analizaran las diferentes enfermedades pertinentes:

2.1.1 Aumento cancer
Nivel mundial

Segun la Sociedad Espariola de Oncologia médica, el cancer sigue constituyendo una de
las principales causas de morbi-mortalidad del mundo. El numero de tumores contintia
creciendo, haciendo aumentado desde los 14 millones de casos en 2014 a los 18,1

millones en 2018, esperandose un crecimiento de 29,5 millones para el 20140.

Mundial, ambos sexos

25.000.000 ]
3 20.000.000 Mundial
g 2018 18.078.957
2 15.000.000] 2040 29.532.994 (+63.1%)
3 10.000.000 ]
5.000.000 ]
2018 2020 2025 2030 2035 2040

Ano

Gradfico 1 Evolucion cancer a nivel mundial
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En cuanto a los tumores més frecuentes diagnosticados en el pasado 2018 fueron los de

pulmoén, mama, colon y recto, prostata y estbmago, como se observa en el grafico 2.

PULMON
2.093.876(11,6%)

_ MAMA
2.088.849(11,6%)
403 2%)
TOTAL: 18.078.957 LEUCEMIA COLORRECTO
437.033(24% 3 1.849.518 (10,2%)
PANCREAS
458.918 (2,5%)
Linf Hodgki ,
0950 28] _ PROSTATA

1.276.106 (7,1%)

VEJIGA ,
549.393 (3% X ESTOMAGO
TIROIDES 1.033.701(5,7%
567.233(3,1%) pf . .
Fuente:GLOBOCAN 2018 o ERVIX  EsOFAG0 _HIGADO
Glok fr 569847 B.2% 575 034(3,2%  814.080(4,7%)

ervatory (http
Grafico 2 Tumores mas frecuentes en el mundo, ambos sexos.
En cuanto a la mortalidad a nivel mundial, observamos en el siguiente grafico 3 la

prevision del aumento producido de entre 2018 y 2040.

- Mundial, ambos sexos
15.000.000 -
2 10.000.000 Mundiel
g 2018 9.555.027
g 2040 16.388.459 (+71.1%)
2 5.000.000
2018 2020 2025 2030 2035 2040
Ano
Grdfico 3 Numero de fallecimientos por tumores a nivel mundial, ambos sexos.
Nivel Espafiol

En Espafia el cancer es una de las principales causas de morbilidad. Segiin REDECAN, el
numero de tumores en el aiio 2019 alcanzard los 277.234 en comparacion con los
247.771 casos diagnosticados en el ario 2015:148.827 en varones y 98.944 en mujeres.

A continuacidn, se observa en la tabla 2:

pag. 14



Tabla 2 Estimacion del numero de nuevos casos de cancer en Esparia en 2019.

< 65 ahos 54.148 54.223 108.371
> =65 ahos 106916 61.947 168.863
Todas las edades 161064 116.1/0 2/1.234

En 2019 los canceres mas frecuentes diagnosticados seran los de colon y recto, prostata,
mama, pulmén y vejiga urinaria.

En la siguiente tabla 3 pueden observarse el nimero de casos previstos para 2019:

Tabla 3 Estimacion del numero de nuevos casos de cancer en Esparia para 2019, ambos sexos.

Cavidad oral y faringe 8486
Esofago 2353
Estémago 7.865
Colon y recto 44,937
Higado 6499
Vesicula biliar 2873
Péncreas 8.169
Laringe 3.305
Pulmén 29.503
Melanoma de piel 6.205
Mama 32.536
Cérvix uterino 1.987
Cuerpo uterino 6.682
Ovario 3.548
Proéstata 34.394
Testiculo 1302
Rifon (sin pelvis) 7331
Vejiga urinaria 23.819
Encéfaloy sistema nervioso 4401
Tiroides 5178
Linfoma de Hodgkin 1486
Linfomas no Hodgkin 9.082
Mieloma 317
Leucemias 6405
Otros 15.717
Todos excepto piel no melanoma 277.234
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Es muy importante tener en cuenta que en funcion de a la edad el riesgo aumenta para
poder caer enfermo y que aparezca cancer en tu cuerpo, a causa de tener problemas y
llevar un ritmo de vida muy acelerado. La edad en riesgo de padecer la enfermedad
aparece a partir de los 45-50 afios. Segun REDECAN desde el nacimiento hasta los 80
anos, los hombres tienen un riesgo de desarrollar cancer de un 42,55% frente a un 27,4%
de las mujeres. A los 85 anos, estos valores son de un 50,8% en los hombres y de un
32,3% en las mujeres.

En el siguiente grafico 4 se muestra:

w= [l = HOMBRES
el MUJERES

Afos

Grdfico 4 Probabilidad de desarrollar un cancer por sexos en Espaiia en 2019.
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Seguidamente, en cuanto a la mortalidad producida por dicha enfermedad, segun el
Instituto Nacional de Estadistica los tumores constituyeron la segunda causa de muerte
en Esparia (26,7% de los fallecimientos), por detras de las enfermedades del sistema
circulatorio (28,8% de las muertes). Los fallecimientos por tumores se mantuvieron
estables con respecto al anio anterior (+0,3%). En cuanto a varones, los tumores fueron
la primera casusa de muerte (300, 1 fallecidos por cada 100.000 hombres), y la segunda
en mujeres (188,8 por cada 100.000 mujeres). Los tumores fueron la primera causa de
muerte en los grupos de edad de entre 1 y 14 arios (30,2%) y entre 40y 79 aiios (44,3%).

Como puede verse la siguiente tabla 4:

Tabla 4 Fallecimientos por tumores en Espaiia en 2017, ambos sexos.

TUMORES [
TUMOR MALIGNO DEL LABIO, DE LA CAVIDAD BUCAL Y DE LA FARINGE | 2457
TUMOR MALIGNO DEL ESOFAGO } 1.850
TUMOR MALIGNO DEL ESTOMAGO § 5.154
TUMOR MALIGNO DEL COLON, RECTO, RECTO SIGMA Y ANO N 15410
TUMOR MALIGNO DEL HIGADO Y VIAS BILIARES INTRAHEPATICAS § 519
TUMOR MALIGNO DEL PANCREAS W 6368
OTROS TUMORES MALIGNOS DIGESTIVOS { 2540
TUMOR MALIGNO DE LA LARINGE | 1.360
TUMOR MALIGNO DE LA TRAQUEA, DE LOS BRONQUIOS Y DEL PULMON E 22.121
OTROS TUMORES MALIGNOS RESPRATORIOS  INTRATORACICOS | 522
TUMORES MALIGNOS DEL HUESO Y DE LOS CARTILAGOS ARTICULARES | 314
MELANOMA MALIGNO DE LA PIEL | 992

OTROS TUMORES MALIGNOS DE LA PIEL Y DE LOS TEJIDOS BLANDOS | 1578
TUMOR MALIGNO DE LA MAMA 8 6573
TUMOR MALIGNO DEL CUELLO DEL UTERO | 680

TUMOR MALIGNO DE OTRAS PARTES DEL UTERO | 1578
TUMOR MALIGNO DEL OVARIO | 2025
TUMORES MALIGNOS DE OTROS ORGANOS GENITALES FEMENINGS | 569

TUMOR MALIGNO DE LA PROSTATA 593
TUMORES MALIGNOS DE OTROS ORGANOS GENITALES MASCULINOS | 169
TUMOR MALIGNO DEL RINON, EXCEPTO PELVIS RENAL § 2167
TUMOR MALIGNO DE LA VEJGA URINARIA § 452
OTROS TUMORES MALIGNOS DE LAS VIAS URINARIAS | 1448
TUMOR MALIGNO DEL ENCEFALO § 3072
OTROS TUMORES MALIGNOS NEUROLOGICOS Y ENDOCRINOS | 626

TUMOR MALIGNO DE SITIGS MAL DEFINIDOS, SECUNDARIOS Y DE SITIOS NO ESPECIFICADOS § a8
TUMORES MALIGNOS DEL TEIDOLINFATICD, DE LOS ORGANOS HEMATOPOYETICOS ¥ DE TEJIDOS ARINES, EXCEPTO LEUCEMIA § 5,048
LEUCEMIA § 3454
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Como conclusion a esta triste enfermedad, cabe destacarse que en el panorama actual en
el cual vivimos, es de gran importancia ayudar a concienciar a las personas a conllevar
un habito de vida diferente, ya que, aunque se piense que eso no condiciona a la aparicion
de dicha enfermedad se equivoca. El estar alterado a diario, no llevar una alimentacion
sana, no practicar un deporte, ya sea ir al gimnasio, ir a nadar, salir a caminar, etc.,
conlleva que el metabolismo se altere y se ponga en alerta ya que en ¢l esta habiendo

cambios, por ello acaba apareciendo una enfermedad.

2.1.2 Estrés laboral

La organizacion Mundial de la Salud propuso al estrés como una de las enfermedades
del sigo XXI, definiendo el estrés como Sindrome de Adaptacion general o respuesta

defensiva del cuerpo o de la psique a las lesiones o al estrés prolongado (Seyle, 1956).

Cabe decirse que la conceptualizacion de estrés mas completa vino de parte de McEwen
(2000) quien lo considerd como:” Un estado mental que surge ante una amenaza real o
supuesta integridad fisiologica o psicologica de un individuo, y resulta en una respuesta

fisiologica y/o conducta”.

Causas del estrés laboral

e Insatisfaccion laboral, 8 de cada 10 trabajadores espafioles se siente insatisfecho
en su trabajo.

e Sobrecarga de funciones, a la hora de contratar a otra persona, obvian esa
alternativa y reparten el trabajo en las personas que ya trabajan en la empresa.

e Bajo salario, siempre buscan que tipos de contratos pueden realizar a un
trabajador para asi pagarle menos.

e Falta de motivacion y ausencia de incentivos, en gran parte los superiores no
proponen a sus trabajadores metas a alcanzar para que asi el trabajador trabaje

motivado en busca de un objetivo final.

En la actualidad, segin el INE, el pais europeo con mas estrés laboral es Espaiia,

alcanzando unos niveles cercanos al 60%, casi diez puntos mas que la media europea



En la siguiente tabla 5 se observa el nivel de estrés laboral, teniendo en cuenta que el
estrés en el trabajo se mide seglin una escala de 1(nada estresante) y 7 (muy estresante).

Se observa que los niveles sobrepasan la media. Datos obtenidos del INE.
Tabla 5 Estrés laboral

Media Desviacion tipica

AMBOS SEXOS
Total 4,30 1,67
De 15 a 24 afios 3,87 1,69
De 25 a 34 afios 424 1,60
De 35 a 44 afios 440 1,66
De 45 a 54 afios 437 1,70
De 55 a 64 afios 417 1,71
De 65 y mas afios 3,81 1,69

HOMBRES
Total 4,27 1,65
De 15 a 24 afios 3,68 1,60
De 25 a 34 afios 418 1,55
De 35 a 44 afios 4,40 1,65
De 45 a 54 afios 434 1,68
De 55 a 64 afios 412 1,71
De 65 y mas afios 3,80 1,46

MUJERES
Total 4,34 1,70
De 15 a 24 afios 4,05 1,75
De 25 a 34 afios 4,30 1,65
De 35 a 44 afios 4,40 1,69
De 45 a 54 afios 441 1,72

De acuerdo con un estudio publicado en The Journal of Brain&Behavior, las mujeres
padecen casi el doble de probabilidades de sufrir estrés y ansiedad que los hombres. Y
esta tasa no disminuye, sino que aumenta con el paso de los afios.

Un informe de las Organizacion de las Naciones Unidas dice que las mujeres realizan el
triple de trabajo en casa que los hombres. Esta es una de las casusas del estrés de las
mujeres, con el agravante de que a menudo no se consideran las tareas del hogar y la
atencion a los hijos “trabajos” aunque frecuentemente sean mas dificiles que muchos
trabajos. En concreto del 41% que supone el trabajo en casa, las mujeres representar el

31% frente al 10% de los hombres.
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2.1.3 Depresion laboral

La depresion es un trastorno del estado de &nimo que padecen muchas personas en algin

momento de su vida.

La depresion laboral puede darse por ciertas circunstancias, como puedan ser el ambiente
laboral, retrasos en el ingreso de las nominas, etc. Cabe decirse que en la actualidad en
muchas empresas ya optan por tener un especial cuidado en el bienestar de sus empleados,
para asi, si existe algiin problema relevante pueden tomar medidas concretas para la

persona o personas afectadas.

Sintomas que pueden mostrar sus efectos:
e Desmotivacion laboral.
e Sensacion de estar “quemado”.
e Baja concentracion y pobre rendimiento.
e Aumento del tiempo requerido para realizar las funciones diarias.

e Incremento de errores y despistes.

Causas frecuentes de la depresion laboral:
e Ambiente laboral del que no se tiene control de la situacion.
e No conseguir los resultados deseados.
e Responsabilidades excesivas y no acordes con el salario.
e Falta de reconocimiento con el trabajo que desempefia el trabajador.
A continuacion, se muestra un grafico 5 del numero de personas diagnosticadas con

depresion en el pasado 2017, segun indica Salud e Industria farmacéutica (Statista):
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Grdafico 5 Numero de personas diagnosticadas con depresion en Espariia.
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2.2 Que se necesita para la creacion de una nueva empresa

A continuacion, se dara a conocer que se necesita para la creacion de una nueva empresa.

o Elegir la forma juridica, se determina que tipo de empresas crear y por ello se

escoge la forma juridica, en este caso serd una sociedad limitada. Con un unico
socio, por tanto, unipersonal.

e Certificacion negativa, se debera obtener en el registro mercantil central la

certificacion negativa del nombre de la sociedad que acredite la exclusividad y no
existencia de otra sociedad con el mismo nombre.
e Capital social, la cantidad minima exigida para el tipo de empresa a crear, sera de

3.000€

e Solicitar el NIF, se obtendra el numero de identificacion fiscal en la agencia

tributaria presentando la documentacion necesaria.

e Creacidn de la sociedad, se realizara escritura publica ante notario en el que los
socios firman la constitucion de la sociedad.

e Inscripcion en el registro mercantil, se registrard para la obtencion plena de

competencia juridica.

e Alta en TAE, necesario dar de alta la empresa en el Impuesto sobre Actividades
Econdmicas con la actividad empresarial que se va a realizar, en una oficina de
Agencia Tributaria.

e Libro de sociedades, se deberdn legalizar los libros de sociedades (libro de

inventarios, libro de cuentas anuales y libro diario) en el Registro Mercantil
correspondiente de la provincia.

e Registro de patentes y marcas, se han de registrar signos distintivos, como pueden

ser palabras, frases, imagenes o simbolos en la Oficina Espafiola de Patentes y
Marcas, ya que, aunque anteriormente se habra registrado en el RM no significa
tenerla protegida como marca.

e Puesta en marcha, tras la realizacion de las anteriores gestiones se estara listo para

la puesta en marcha del negocio.



2.3 Idea de negocio

En la actualidad, el impacto del entorno laboral en la salud de la poblacién es gigante, por
ello mueren o caen enfermas muchas personas a lo largo del afio. Anualmente se producen

160 millones de casos nuevos de enfermedades relacionadas con el trabajo.

La empresa “VABE” pretende ofrecer un servicio completo que cubra las posibles
necesidades tanto de las personas como de las empresas, ofreciéndoles de manera tanto
conjunta como individual los servicios que puedan precisar en la provincia de Alicante.
Se ofreceran servicios tanto en la propia infraestructura de la empresa de manera
individual o bien en grupos. Ademas “VABE” podra ser contratada por empresas externas
para ofrecer formaciones, que ayuden dentro de la propia empresa a las personas que
formen parte del equipo a encaminar su pensamiento de diferente manera para asi no caer
en una enfermedad y no tener que verse obligados a solicitar una baja medica.
Los servicios ofrecidos seran:

e Bienestar emocional

e Deporte y ocio

e Alimentacién

e Eventos
La idea se sintetiza en configurar una empresa especializada en el cambio de habito de

como afrontar la vida.

Para cumplir con este objetivo se proporcionard un servicio adaptado a las condiciones
de cada persona o empresa complementado con un servicio comercial, a través del cual
se podran adquirir todo tipo de consejos acerca de que seria necesario para cada persona

0 momento concreto.

Estos servicios podran ser realizados tanto en el domicilio de cada empresa, o bien en las
propias infraestructuras de la empresa, garantizando intimidad.

En el mercado ya existen diversas empresas que ofrecen estos servicios adaptados a cada
situacion, pero en el ambito en el cual la empresa “VABE” actuard no existe ninguna

empresa que ofrezca y combine dichos servicios.



Por ello, se encuentra una idea de negocio que responde a una oportunidad que ofrecera

un servicio totalmente adaptado, comodidad, facil acceso y toda la intimidad posible.
Modelo de empresa saludable

Mejorar

i)
Reevaluar

Entorno
Psicosocial
del trabajo

Hacer

Imagen 1 Modelo empresa saludable.

2.3.1 Equipo promotor

Movilizar

1

Ambiente fisico de trabajo

Compromiso
y liderazgo

I
\_'J

Etica
y valores

Participacion de los
trabajadores

AN
Involucracion de la empresa
en la comunidad

Planear

Reunir

Evaluar
o
Recursos
personales
de salud

Priorizar

La idea de negocio propuesta a continuacion se encuentra desarrolla en esta primera etapa

por una Unica impulsora, Lourdes Valenzuela Bellido.

Una idea de negocio que surge de la experiencia personal que llevara a cubrir necesidades

existentes en la poblacién. Es el resultado de combinar capacidad de andlisis con

iniciativa emprendedora.

Dada la formacion recibida en Administracion y Direccion de Empresas y el

conocimiento del sector por parte de la promotora, se tienen los suficientes requisitos para

defender la idea de forma adecuada, mostrando una vision estratégica y buena autonomia.
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2.4 Mision y vision de la empresa

Mision: Contribuir al bienestar de las personas poniendo a su disposicidon servicios

personalizados.

Vision: Ser una empresa reconocida a nivel (provincial) por parte de todos los grupos de

interés relacionados con la actividad de la compaiia.



Capitulo 3. Analisis del entorno

En el capitulo 3 se va a analizar el mercado, viendo el sector de actividad y las ultimas
tendencias, el mercado seleccionado para dicha empresa, el segmento de mercado y tipo
de demanda y el perfil de sus clientes potenciales y sus caracteristicas, Seguidamente, se
analizard la competencia y por ultimo las principales empresas competidoras. Y, por

ultimo, se realizara el analisis DAFO.



3.1 Analisis de mercado

A continuacion, se enmarcara la empresa en el sector adecuado, introduciéndola en el
mercado que le corresponda, analizando el tipo de demanda para asi poder llegar a ver el

perfil de cliente potencial y sus necesidades.

3.1.1 Sector de actividad y tendencias en los ultimos afios

La empresa “VABE” se sitia en el sector de servicios. En este sector econdmico se
encuentran todas aquellas actividades relacionadas con los servicios que se ofrecen para
satisfacer las necesidades de la poblacion.

Dentro del gran conjunto que ocupan las actividades englobadas por el sector servicios,
la empresa se situara en servicios a empresas. En este grupo de actividades se encuentran
todos los servicios relacionados con gestion y administracion de empresas, publicidad,
consultorias, asesoramiento econdmico, juridico, tecnologico, de inversiones, etc.
Seglin, el Informe Europeo sobre empresas humanas y saludables, referido a los
trabajadores, el 45% de los trabajadores de empresas pequefias considera que el estrés
laboral esta relacionado con el trabajo. Asimismo, en las empresas de mayor tamafo este
se ve aumentado en un 54-58% de los trabajadores. El 72% de los trabajadores considera
la inseguridad laboral una de las principales causas de estrés; el 66% atribuye dicho estrés
a la carga de trabajo; el 59% le echa la culpa a la intimidacion o al acoso; el 51% denuncia
que el estrés laboral es habitual en el trabajo.

Seglin el ritmo de vida marcado en la actualidad uno de cada seis trabajadores padecera
problemas de salud a lo largo de su carrera profesional. Ademas, el 28% de los
trabajadores europeos denuncid haber estado expuesto a riesgos sociales que afectaron a
su bienestar mental.

En cuanto a las empresas, el estrés laboral en el trabajo es el segundo de los problemas
mas denunciados por los europeos. En cuanto a las bajas laborales por el estrés
actualmente se ve aumentado entre un 50-60%. Espafia se coloca en segundo lugar
ocupando un alto % de afectados por el estrés laboral. Existe una preocupacion del 79%
por parte de los empresarios ya que consideran que es muy dificil gestionar los riesgos
existentes por caer enfermo. En la actualidad, son menos del 30% de las empresas las que
cuentan con procedimientos para hacer frente al estrés, el acoso y la violencia ejercida
por terceros en su puesto de trabajo. Es mas frecuente en empresas grandes asumiendo

un porcentaje del 50% frente a las pequefias empresas que ocupan un 30%.



3.1.2 Mercado elegido

Dentro de las posibilidades que ofrece el sector, la empresa “VABE” se centrara en
ofrecer actividades de mejoras en el habito de vida. Se decide escoger este campo de
actuacion radica por la carencia que encontramos en el mercado, no existiendo ninguna
empresa en la poblacion de Ibi que ofrezca los servicios ofrecidos por la empresa a

constituir complementado con un servicio comercial, en el lugar donde el cliente solicite.

Cabe destacar que es un sector en auge en la actualidad, ya que esta muy de moda el
implantar en las empresas el habito saludable, por ello es un momento de actuacion
adecuado en el que se puede llegar a conseguir una alta cuota de mercado y poder llegar

a ser referentes.

Por ultimo, cabe decir que la tendencia a caer enfermo a causa de los hébitos establecidos
de trabajo o simplemente los propios habitos de vida van en aumento, por ello es un
momento oportuno para el lanzamiento de los servicios que se van a ofrecer en dicha

empresa.

3.1.3 Segmento de mercado y tipo de demanda

Los servicios ofertados en “VABE” tienen como objetivo principal suplir las necesidades
referidas al cambio de habito y al ritmo actual “de vida” acogido por el mayor porcentaje

de poblacion, resultado del estrés y agotamiento laboral.

Por tanto, las necesidades que se pretenden satisfacer seran propias de personas afectadas
por el clima laboral, para intentar mejorar y al final del proceso eliminar el problema que
le afecte. En Espaiia, hoy en dia el 40% de los trabajadores sufre estrés laboral, segiin
datos del INE.

Ademas, la Fundacion Méashumano destaca que el 60% de las bajas laborales en Europa

son por estrés relacionado con el trabajo.

No habra diferenciacién por géneros, ya que afecta tanto al genero masculino como al
femenino. Espafia es el pais europeo con mas estrés laboral alcanzando unos niveles del

60%, estando por encima de la media unos diez puntos.



A partir de estos datos, en cuanto a segmentar se cree oportuno ofrecer los servicios tanto

a mujeres como hombres por igual ya que no existe diferenciacion.

Por tanto, el segmento de mercado escogido por la empresa son personas con necesidad
de cambiar su héabito saludable a causa del ritmo de vida acelerado, el que esta afectando

en la mayoria de las circunstancias de su vida.

3.1.4 Perfil de los clientes potenciales y sus caracteristicas

Los servicios ofrecidos por la empresa pretenden satisfacer una necesidad muy a la orden
del dia en la actualidad, mejorar su ritmo de vida o como afrontar la realidad. Esta
necesidad se encuentra en mas de la mitad de la poblacion activa (entre 25 y 65 afios),

configurando este perfil como uno de los posibles clientes potenciales.

La finalidad de recurrir a este servicio muchos clientes es no conseguir superar por ellos
mismos esos problemas que rondan cada mafiana al levantarse de la cama, y querer de
una manera u otra aparentar normalidad y que no existe ningln tipo de problema en su
vida rutinaria, escondiéndolo detras de una persona fuerte, de esta manera se esta

configurando otro posible perfil de cliente potencial.

El precio de los servicios ofrecidos resulta algo elevado a consecuencia de la gran
implicacion por parte de la empresa en cada tipo de cliente y en efectuar para cada uno
una estrategia diferente. A partir de este factor se puede configurar otro perfil de cliente
potencial compuesto por aquellas personas que presenten un poder adquisitivo medio-
alto.

Cabe decir que, en todos los casos de clientes potenciales, el equipo de “VABE” se
implicara con el fin de conseguir el objetivo principal que se busca: la mejora en el habito

de vida.



3.2 Analisis de la competencia

En “VABE” se combina el servicio ofertado por la empresa con el servicio comercial,

con el objetivo de satisfacer las necesidades de los clientes en el lugar donde se solicite.

Cabe mencionar que en la poblacion de Ibi no existe ninguna empresa que combine y
ofrezca los servicios ofertados por la empresa que se esta creando, por ello, no se ha

encontrado competencia directa a esta idea de negocio.

A pesar de ello, se considera competencia cualquier empresa de la provincia de alicante
que desarrolle una actividad con la que poder satisfacer parte de estas necesidades.

Podemos encontrar como competencia:

Psicologos/as: los cuales son especialistas en salud mentar, estudiando y entendiendo el
comportamiento de su cliente. Existen ciertos que ofrecen sus servicios a domicilio u
otros que te hacen desplazarte a sus instalaciones.

Como puntos débiles, se puede encontrar que no ofrecen el servicio de alimentacion o la

ensefnanza a ciertos tipos de ejercicios con los que también ejercitar la mente.

Centros de nutricién: Segun la OMS la nutricion es la ingesta de alimentos en relacion
con las necesidades dietéticas del organismo. Una buena nutricion es un elemento
fundamental de la buena salud.

En estos centros ayudaran a los clientes a llevar una dieta equilibrada ingiriendo todos los
nutrientes necesarios para una correcta alimentacion (siempre con planes personalizados).
Ademas, también ayudaran a reducir y controlar su peso.

Como puntos débiles, se puede decir que no ofrecen el servicio de bienestar emocional,
ni la asistencia a eventos.

Gimnasios: son espacios creados para la realizacion de diferentes actividades. Cuentan
con maquinas cardiovasculares y de musculacion y diferentes aparatos para ejercitar las
distintas zonas del cuerpo. Ademas, en la mayoria ofrecen clases, como gap, tbc,
sppining, etc.

Como puntos débiles, se puede decir que no ofrecen el servicio de bienestar emocional.



3.3 Principales empresas competidoras

Como se ha analizado, en la poblacion de Ibi no existe ninguna empresa que pueda hacer
frente por el momento a “VABE”. Cabe destacar que en la provincia si existe una empresa
que oferta servicios parecidos, pero no oferta todos los servicios ofrecidos por “VABE”.
La empresa es:

Club de Campo de Alicante: siendo su lema el “Bienestar Empresarial”, promoviendo
la actividad fisica y los habitos saludables. Afirman que: Con este programa se pretende
mejorar el clima laboral, el rendimiento y la productividad, asi como la calidad del
trabajo, las tasas de absentismo, la responsabilidad social, la imagen corporativa
de la empresa, su posicion en el mercado, la satisfaccion del cliente, la rotacion de
trabajadores y, por supuesto, los costes médico-sanitarios”, explica Vicente Villa,

director del Club de Campo.

Saludable: es un centro de nutriciéon y psicologia, ubicado en la poblacion de Ibi.
Siendo su lema “Tu cuerpo es tu compatfiero de vida. Cuidalo, esctchalo, atiéndelo™.

En su empresa ofrecen servicios de nutricion y psicologia general.



3.4 Analisis DAFO

Una vez realizado el estudio de mercado se pueden identificar una serie de Debilidades,

Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

Tabla 6 Analisis DAFO

DEBILIDADES
o Nueva empresa en el mercado,

por tanto, los clientes desconocer
los servicios ofertados por VABE
Poca experiencia en el sector.
Necesidad de plantear la correcta
forma de actuacion a medida que
se experimenten variaciones en la
estructura inicial.

FORTALEZAS

O

O

Baja estructura de costes fijos por
una reducida inversion inicial.
Servicios de gran calidad y
adaptados a cada situacion y
persona.

Personal especializado y
capacitado para desarrollar los
servicios ofrecidos por parte de la
empresa, adaptabilidad y
conocimientos de los servicios.

AMENAZAS

o Aparicidon nuevas empresas
ofertando mismo servicio y
condiciones.

o Dependencia de subvenciones en
el primer afo.

o Cambios politicos

o Rapido avance de tecnologias.

o Rapida actuacion y adaptacion o
quedara obsoleto.

OPORTUNIDADES

o Sector en crecimiento. El sector
saludable esta en auge y surge
mucha demanda por parte los
clientes y empresas para cambiar
habitos de vida.

o Posibilidad de extender la
actividad a pueblos de alrededor,
ante la inexistencia de
competencia directa.

o Aumento de la preocupacion por

modificar habitos de vida y
saludables.



Capitulo 4. Planificacion comercial y de marketing

En el siguiente capitulo se explicaran los productos y/o servicios ofrecidos, el precio de
dichos explicando las diferentes maneras de usar los servicios, ademas de como se
distribuiran. Seguidamente, se expondra la comunicacion la cual incluye la imagen
corporativa de la empresa, las aplicaciones de identidad corporativa y las acciones

comerciales que se llevaran a cabo.
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4.1

Producto/servicio

La actividad desarrollada por “VABE” se encuentra compuesta por los siguientes

Servicios:

1.

El Bienestar emocional esta muy relacionado a la salud y dentro de este se

incluyen aspectos como puedan ser: aprender a sobrellevar mejor las emociones,
controlar el estrés o mejorar los estilos de vida.

Es una accion clave de la vida cotidiana ya que tiene ciertas combinaciones para
enseflar a conocerse a uno mismo y aprender a tolerar las emociones negativas
aceptando lo que nos sucede y enfocando el bienestar para mejorar esos
problemas.

Desde “VABE” se impartiran charlas en las que se guiara, desde un inicio hasta
el final del proceso, al cliente a como corregir sus problemas relacionados con el

bienestar social.

S ACCIONES PARA MEJORAR
TU BIENESTAR EMOCIONAL

NO
SUPONGAS CUIDATE
HONRA
TUS
PALABRAS
S TNooMTEg
Ea
MEJOR PERSONAL

alatipsicopedagogia

Imagen 2 Bienestar emocional

2. La Alimentacién es la ingestion de alimento por parte de los organismos para

proveerse sus necesidades alimenticias, para conseguir energia y desarrollarse.

Se ofrecerd a los clientes informacién importante e interesante sobre la
alimentacion que estdn consumiendo actualmente y que deberan eliminar de su
rutina y que implementar para asi comenzar a cambiar héabitos. Para asi llegar al

objetico buscado: concienciar de la importancia de comer sano y bien.



&y“@@‘%@

Imagen 3 Alimentacion saludable

estne

=

3. Deporte & Ocio: El deporte es un factor fundamental en la vida diaria, ya que te

ayuda a aliviar todo el estrés producido al cabo del dia ya sea por problemas
laborales o rutinarios.

Por ello en el plan de empresa se decide implantar este servicio, para concienciar
a las personas que el deporte es muy importante en Su rutina. Por ello, se
implantara un programa adecuado ya sea para los clientes que asistan a grupos o

para las empresas que demanden los servicios ofertados.

Imagen 4 Deporte en el trabajo

4. Eventos: se llevaran a cabo eventos en los que las personas que estén interesadas
acudiran a ellos y expondran sus casos, una vez superados los problemas que le

llevaron a no estan bien emocionalmente, etc.
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4.2 Precio

El objetivo de “VABE” es satisfacer las necesidades de las personas con problemas a
causa de ya sea una enfermedad o bien un problema laboral que le lleve a no estar bien
emocional y laboralmente. Por ello, se estableceran packs que incluyan todos los servicios
necesarios para llevarlo a cabo. Con este recurso se garantiza la exclusividad de los
clientes y la captacion de todos los gastos destinados a satisfacer las necesidades

demandadas por parte de los clientes o empresas.

Se decide en una primera instancia ofrecer packs para que asi los clientes puedan conocer
desde un primer momento el gasto con el que tendran que asumir para poder llevar a cabo
dichas charlas, facilitando su planificaciéon econdmica. En un primer momento contaran
con facilidades para el pago de dichos packs, o si en su contra no eligen packs, podran
asistir a clases sueltas privadas, asumiendo la diferenciacion de su coste.

La empresa contara con tres packs diferentes en funcién de los servicios que acudan

buscando los clientes. Los packs seran los siguientes:

Pack VABE: El precio de este pack serd de 500 €, su duracion sera de 5 sesiones cada
una de ellas de 2 horas y se basa en:
e Bienestar emocional

e Alimentacion

Pack VABE basic: El precio de este pack serd de 750€, su duracion serd de 5 sesiones
cada una de ellas de 2 horas y se basa en:

e Bienestar emocional

e Alimentacién

e Deporte

Pack VABE Premium: El precio de este pack sera de 1000€, su duracion serd de 5
sesiones cada una de ellas de 2 horas y se basa en:

e Bienestar emocional

e Alimentacién

e Deporte

e FEventos



Todos estos packs incluiran la atencion personalizada de los profesionales del equipo que
aconsejaran y guiardn a los clientes que pack es el mas efectivo para el problema con el
que pueda contar.

En cuanto al precio variard en funcion de las personas que conformen el grupo. En un
primer momento los grupos serdn de minimo 3 personas y maximo 5 personas, dentro de
ese numero de personas los precios serdn los establecidos anteriormente.

En cuanto a los servicios personalizados en los que la atencidn se prestard simplemente
en una persona, la sesion tendrd un valor de 150€.

En cuanto al servicio personalizado, en el que se desplazara un profesional del equipo,
dentro de las instalaciones de empresas externas, se realizaran ofertas personalizadas en
base a lo que cada empresa demande. Cada empresa serd un mundo, aunque cabe decir
que podran escoger packs ya establecidos o solicitar la creacién de un pack especifico
para su propio pensamiento empresarial, siempre y cuando respeten el pensamiento de la
empresa “VABE”. En un principio, se tendra una reunion con el responsable que se haya
puesto en contacto con la empresa para asi comunicar al responsable de VABE con que
necesidades cuentan y pasar a realizar el pertinente presupuesto en base a las necesidades

de cada empresa.

Tabla 7 Tabla precios y servicios.

Pack Pack Pack VABE | Packs Orientacion
VABE VABE Premium personalizados | exclusiva
Basic
Bienestar X X X BAJO DEMANDA | BAJO
. DEMANDA
emocional
Alimentacidon X X X BAJO DEMANDA | BAJO
DEMANDA
Deporte X X BAJO DEMANDA | BAJO
DEMANDA
Eventos X BAJO DEMANDA | BAJO
DEMANDA
Precio pack 500€ 750€ 1000€ BAJO DEMANDA | 150€/sesion
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Los precios ofrecidos por “VABE” buscan ser lo mas competitivos y econdmicos
posibles, cabe decir que la empresa se ha centrado en la poblaciéon de Ibi, en la que hoy
en dia no existia ninguna empresa dedicada a este tema, por ello no se ha basado el precio
en base a la competencia sino en base a estar empezando y querer ofrecer un servicio que
se vaya reconociendo poco a poco y asi ir creciendo y nunca caer.

En cuanto a la forma de pago, se realizara el 50% del total al inicio de las charlas, y el
50% restante se podra abonar entre las cinco sesiones siguientes con las que cuenta el
pack. Referente a las empresas, realizaran el 50% del total al inicio del curso y el 50%

restante al finalizar dicho curso.



4.3 Distribucion

Los servicios de la empresa serdn ofrecidos en la infraestructura de “VABE”, o si bien
una empresa externa contrata dichos servicios para impartirlos en su propia empresa,
VABE se desplazard hasta el domicilio solicitado para desarrollar alli la actividad,

incluyendo todo el material que se necesite para llevara cabo el servicio contratado.

Cuando el cliente contacte con la empresa, se fijara una fecha para desarrollar la actividad

en VABE o bien el equipo profesional se desplazara hasta la direccion indicada.

La distribucion que se ha decidido elegir permite ofrecer un servicio personal,
especializado y adaptado ya que los profesionales impartirdn sus servicios garantizando

toda la intimidad que el cliente solicite.



4.4 Comunicacion

Se decide llevar a cabo diferentes acciones de comunicacion, las cuales deben ser
complementarias para asi perseguir un mismo objetivo que serd atraer clientes y potenciar
la imagen de la empresa. Se establece una estrategia de comunicacion coherente con el

tipo de servicio que se va a ofrecer en la empresa y con el publico al que ira dirigido.

La empresa quiere transferir a sus clientes la imagen de una empresa profesional, cercana
y de calidad. Profesional, ya que estard formada por personal altamente cualificado.
Cercana, porque el personal se implicard en conseguir al 100% los objetivos que los
clientes soliciten, aparte de desplazarse a las empresas externas para ofrecerles dicho
servicio. De calidad, ofreciendo unos servicios, no ofertados en la poblacion de Ibi, con
las caracteristicas necesarias para poder cambiar ese habito de vida el cual se necesita

cambiar.

La imagen se transmitira por la empresa a su publico objetivo mediante un conjunto de
simbolos, colores y tipografias que conformaran su identidad corporativa. De igual
manera, en todo momento estaran presentes en todas las acciones de comunicacion tanto
la identidad como los valores que la empresa pretende representar. Concretamente, y
queriendo alcanzar los objetivos propuestos y en base a la estrategia establecida, se
realizard una campafia de marketing directo complementada con las oportunidades que

nos ofrecen las nuevas tecnologias de la comunicacion (internet, redes sociales...).



4.4.1 Imagen corporativa

La imagen corporativa es el conjunto de creencias, actitudes y percepciones que tienen

los publicos sobre una empresa o marca.

Nombre: El nombre que se decidié poner a la empresa es “VABE”. Compuesto por las
iniciales de los dos apellidos de la promotora de la idea, persiguiendo la cercania de los

clientes e identificando los elementos principales con los que se va a trabajar.

No es una decision sencilla la de escoger un nombre para la creacion de una nueva
empresa, pero cabe decir que la promotora de dicha empresa siempre tenia en mente si
realizaba la creacion de dicha, esta llevaria las dos iniciales de sus apellidos ya que es una
combinacion que aporta confianza y paz, y es algo que quiere conseguir VABE, aportar

mucha confianza y sobre todo paz a la hora de ofrecer sus servicios.

Logotipo:

V' ABE

Elaboracion propia.

El logo disenado para la empresa sostiene la misma intencion que el nombre seleccionado
para ella. De esta manera, pretende representar caracteristicas basicas con el fin de

identificar claramente a que se dedica.



El elemento que mas destaca en el logo es el muieco azul rodeado de verde el cual
pretende transmitir tranquilidad y paz que es el objetivo principal que VABE quiere

ofrecer mediante sus servicios.

Otro elemento que destacar seria el nombre, ya que en un primer momento se puede llegar
a pensar que sentido tiene ese nombre, pues bien, para la promotora de esta empresa es
de igual importancia un apellido como el otro y ambos son de maximo agrado, los cuales
le transmiten tranquilidad al escucharlos o leerlos, por ello, se decidid escoger ese

nombre, y asi poder transmitir el mismo sentimiento a los clientes.

En cuanto a la fuente escogida, se ha intentado escoger un tipo de letra neutra y vistosa,

que concuerde con la linea general del logo.

El color seleccionado del logo es el azul y verde. Azul, color transmisor de tranquilidad,
paz espiritual y el encargado de hacerte sentir comodo y tranquilo. Verde, participe de
llevarte a la relajacion y refrescante acercandote asi a la sensacion de serenidad y armonia.
En cuanto al color de “VABE”, se selecciono el gris ya que refleja confianza, maduracion

e inteligencia.

Por ultimo, en cuanto a la leyenda que se localiza en el bajo del logo. Hace referencia al
eslogan de la empresa, se ha creido oportuna la presencia de dicha en el logo ya que la

empresa pretende en un primer contacto dar a ver lo principal que se busca.

Eslogan: “Tu bienestar es el nuestro”

Con este eslogan se pretende transmitir como “VABE” es la tinica empresa que realmente
garantiza el acceso a los servicios proporcionados en la poblacion de Ibi, ya que presta
servicios totalmente adaptados y personalizados donde el cliente precise. De esta forma
se supera la barrera de que tenga que asistir a la infraestructura de “VABE”, pudiendo el

propio equipo desplazarse a donde el cliente lo solicite.

De la misma manera, se pretende plasmar como al compaginar las distintas actividades
necesarias para satisfacer los problemas originados, se evitan preocupaciones,

persiguiendo en todo momento el camino de la superacion y/o recuperacion.



4.4.2 Aplicaciones identidad corporativa

Web: Una de las principales aplicaciones de la identidad corporativa sera la web de la
empresa. Cabe destacar que hoy en dia la incorporacién de un sitio web en un negocio se
relaciona positivamente con el éxito de este y el incremento de las ventas. Debera ser un
sitio web acogedor el cual incite al cliente a quedarse. Por ello la realizacion de una pagina
web para “VABE” sera un factor fundamental para que asi los clientes potenciales puedan

conocer la empresa y concienciarse de la existencia de dicha.

En este espacio se mostraran los servicios que realiza la empresa, con las técnicas
empleadas para la mejora de dichos héabitos de vida. Ademas, seran visibles los packs

estandar para que los clientes se hagan una idea de los precios y de que se ofrece.

Ademas, también se colgaran en la web todos los eventos que se realicen con los clientes
para asi poder tener acceso a dichos toda la gente que lo desee, intentando en todo

momento diferenciarse y captar la atencion del publico.

La web sera creada por la promotora de dicha empresa con WordPress, ya que puedes
crear tu propia web de manera sencilla. En un primer momento se decide asi evitando el
riesgo que supone un gran desembolso en esta partida si la empresa fracasa. A pesar de
ello, en caso de éxito futuro los mismos profesionales de la empresa llevaran a cabo dicha

web ya que mejor que los propios trabajadores nadie conocera el objetivo perseguido.

Cabe destacar que el factor clave para el éxito de la web sera una continua actualizacion
de los contenidos e ir incorporando todo lo nuevo que vaya saliendo en la empresa, para

que asi resulte atractivo visitar las novedades de la web.

Web responsive: es muy importante contar con una web de la empresa, pero hoy en dia
existe este concepto llamado “web responsive” que mejorara mucho las expectativas de
venta y el éxito de negocio.

Este hace referencia, a la adaptacion de la pagina web a cualquier dispositivo que hoy en
dia se utilice. Es de vital importancia ya que en la actualidad vivimos pegados a un movil,

con el que realizamos la mayoria de las consultas.



Redes sociales: en la actualidad es de vital importancia que una empresa cuente con redes
sociales ya que son los maximos difusores de informacién debido al gran volumen de
usuarios registrados y el continuo traspaso de informacion. Un recurso utilizado por gran

parte de las empresas, y ademas por las empresas dedicadas a la vida saludable.

Por ello, es necesario que la empresa cuente con presencia de este tipo de aplicaciones,
aunque las posibilidades son numerosas. Es por ello, se debe decidir que redes sociales

tienen mas impacto actualmente y cuales permitan transmitir los valores de la empresa.

En un primer momento, se decidira abrir perfiles en Instagram, Facebook y Twitter, ya
que son las redes sociales con mayor volumen de usuarios inscritos, llegando de esta
manera a mas publico objetivo. En dichos perfiles se mostrara la actividad que desarrolla
la empresa, asi como informacion sobre los servicios ofertados y forma de contacto.
Asimismo, se publicaran las acciones que se vayan llevando a cabo (eventos,

colaboraciones con empresas...) y posibles promociones que se lanzaran mensualmente.

Dependen de la aceptacion con la que se cuente, se valorara en un futuro si ampliar la
presencia en este campo, pero para el punto de partida la estrategia es cefiirse a empresas
similares encontradas por internet, las que se limitan a las opciones escogidas por esta

empresa.

Recursos de contacto: es fundamental en la identidad corporativa contar con recursos de
contacto. Por ello, la empresa “VABE” contard con una linea telefonica, cuenta de correo
electronico y atencion personalizada en WhatsApp, proporcionando asi una buena

comunicacion mediante todos los medios de comunicacion.



4.4.3 Acciones comerciales

Acorde a como fluya el proyecto la empresa puede planificar promociones o descuentos
con los que poder captar la atencion de nuevos clientes. Estas acciones no se pueden
programar antes de iniciar la actividad ya que al principio no se sabra por donde saldra

cada cliente.

Pero, si realizara algunas acciones comerciales para darse a conocer, como puedan ser:

Presencia en ferias: Es de gran importancia para “VABE” en sus inicios poder darse a
conocer a otras empresas del sector, ya que este va a ser uno de nuestros principales
objetivos. Una forma buena para realizar esto es participar en congresos en los que asistan
empresas a promocionar su producto y conozcan el servicio que se quiere ofrecer para la
mejora del rendimiento de sus trabajadores, de esta manera se podran establecer

relaciones directas y comenzar a conseguir contactos.

Presencia en congresos: es interesante la asistencia a congresos, como puedan ser
congresos internacionales de emprendimiento para asi, captar ideas y poder innovar en la
empresa creada para ofrecer todas las oportunidades necesarias a los clientes.

Un congreso interesante seria el proximo mes de septiembre, ocupando los dias de entre

el 23 y 28, llevandose a cabo en Coérdoba (Espafia). AFIDE 2019.



Capitulo 5. Plan de Operaciones

En el capitulo seis se lleva a cabo el plan de operaciones en el que se incluye la ubicacion
e infraestructura, la estructura de actuacion y por ultimo se procede a la planificacion del

servicio ofertado.
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5.1 Ubicacion e infraestructura

La empresa “VABE” iniciara su actividad en la poblacién de Ibi, con provincia en
Alicante. Se delimita una zona de actuacion con la finalidad de garantizar la satisfaccion
completa de la demanda de los servicios iniciales disponibles y asi establecer una correcta
actuacion.

Desde el inicio se dispondra con una sede fisica, pequefia infraestructura que se montara
en un local de no muchos metros cuadrados, el que contara con diferentes habitaciones

para los diferentes servicios.

Hay que mencionar que se escoge la poblacion de Ibi como zona de actuacion debido a
la carencia que se observa en la zona, el volumen de clientes potenciales, un facil acceso

a los socios claves y por la proximidad que se contara en la zona de actuacion.



5.2 Estructura de actuacion

En primer lugar, se pondré en contacto la persona interesada, quien contara con problemas

en sus habitos de vida, con VABE, para asi contarnos cuales son sus problemas.

Seguidamente, en VABE se estudiara el caso y se pondré en conocimiento de la persona

que necesita y que le seria mas efectivo.

Una vez estudiado el caso, la empresa se pondra en contacto con la persona interesada
para comentarle lo que se cree oportuno para su recuperacion, y de esta manera que la

persona interesada considere si le interesa o no el servicio ofrecido.

A continuacion, la persona interesada se pondrd en contacto para comunicarnos su
decision final acerca de si le interesa el servicio ofertado o prefiere ampliar servicios. En
caso de no estar interesados en el servicio por cual sea la causa y no se terminara cerrando

la venta comercial, no se le cobrara nada, simplemente se archivara su expediente.

Para finalizar, en el caso de que la venta comercial siga hacia delante se procede a la

planificacion de los servicios, explicado en el siguiente apartado.



5.3 Planificacion de servicios

La empresa VABE se reunira con el grupo completo para que se conozcan a los usuarios,
los cuales serdn participes de las reuniones conjuntas, para poner en su conocimiento las

pautas a seguir, su precio, etc., y asi cerrar el acuerdo.

En cuanto a las contrataciones de las empresas externas, se realizard una visita con el
directivo de la empresa, para explicarle todos los packs que se pueden personalizar para
las empresas y que nos comunique que necesidades son con las que cuenta su empresa.
Una vez cerrado el acuerdo se acordaré una fecha de inicio y asi la profesional de VABE

acudird al lugar acordado.

Una vez cerrado el acuerdo, se debera abonar el 50% del servicio seleccionado para asi
poder empezar a costear los materiales necesarios para la puesta en marcha. Una vez
realizado lo anterior lo Unico que quedara sera iniciar el cambio que evidentemente sera

muy necesario y de gran importancia.



Capitulo 6. Marco practico

En el capitulo 7 se analizara la creacion de la empresa desde el punto de vista econémico-
financiero, para asi analizar la viabilidad del proyecto. Para la puesta en marcha de un
proyecto de inversion es necesario tener claras las herramientas necesarias para que
funcione, sabiendo que necesitamos, cuando lo necesitamos, que nos va a costar y como
lo vamos a financiar. Se ha empleado la herramienta llamada Modeleva, un modelo que,
tras introducir los datos del proyecto, se obtienen los resultados de las principales

herramientas de andlisis de inversion.



6.1 Necesidades de inversion

En primer lugar, se van a necesitar una serie de mobiliarios e inmuebles para la puesta en

marcha de la empresa, a continuacion, se detallan:

e Mobiliario necesario para poner en marcha la sala donde se impartiran las charlas
(mesas, sillas, material apropiado para dichas, etc), suponiendo un coste de 7500€.
e Equipamiento, el cual ascenderd a 1000€.

e Mantenimiento de las instalaciones, tendra un coste anual de 3000€.



6.2 Necesidad de financiacion

Para financiar el desembolso necesario para iniciar la actividad, la empresa recurrira a
financiacion propia, un capital que no debera devolverse, se decide esta manera ya que se

cuenta con un capital propio suficiente para la creacion.

Recurre a esta forma de financiacion ya que cuenta con una subvencion por parte del
ayuntamiento de 5000€ por el caracter social de la empresa, por ello se da un impulso
econdmico necesario para la viabilidad de dicho proyecto. Cabe decirse que se ha puesto
en marcha un programa de ayudas y subvenciones para autdbnomos y autoempleo. Dicho
programa es de ambito nacional y esta regulado por la Orden TAS/1622/2008 del 5 de

junio.

Se opta por esta manera de financiacion para poder mantener una estructura de bajos
costes fijos ara la empresa.
Ademas, el volumen de fondos necesarios no asciende a una cantidad muy elevada lo que

facilita la opcion de financiacion seleccionada.



6.3 Analisis financiero

Para la realizacion del analisis econdmico y la viabilidad de este se han de tener claras las
herramientas necesarias para su correcto funcionamiento, por ello se va a estudiar a través
del modelo Modeleva, que permite realizar cuentas previsionales y predicciones para
poder ver la viabilidad del proyecto, y en caso de que no sea viable poder ver donde se
encuentran problemas para intentar solucionarlos. Por tanto, se introducen los daros

necesarios y reales para poder obtener un modelo y analizarlo.

6.3.1 Lineas de negocio

En primer lugar, se van a analizar las lineas de servicios ofrecidas en la empresa.
Las unidades estaran repartidas en cada linea de productos, debiendo hacer una prevision
aproximada de las unidades de venta de cada linea de productos, para asi obtener unos

ingresos aproximados anuales.

Tabla 8 Lineas de negocio

LINEAS DE NEGOCIO Linea A Linea B Linea C ' Linea D
Inicio Linea 2020 2020 2020 2020

Precio Venta Inicial 500 Eur 750 Eur 1.000 Eur 150 Eur

Ventas Iniciales 100 50 30 20

IVA 21,0% 21,0% 21,0% 21,0%
Crecimiento, 2019- 2020 5,0% 4,0% 3,0% 3,5%
Crecimiento, 2020- 2021 5,0% 4,0% 3,0% 3,5%
Crecimiento, 2021- 2022 5,0% 4,0% 3,0% 3,5%
Crecimiento, 2022- 2023 5,0% 4,0% 3,0% 3,5%
Crecimiento, 2023- 2024 5,0% 4,0% 3,0% 3,5%
Crecimiento, 2024- 2025 5,0% 4,0% 3,0% 3,5%

Se cuenta con 4 lineas de negocio principales:

e Linea A, haciendo mencion del pack VABE, el cual ofrece bienestar emocional y
alimentacion, es el pack mas basico ya que ciertas personas solo necesitaran esos
servicios. Se observa una estimacion de que este servicio va a ser adquirido por
100 personas, ya que al ser algo novedoso la gente tendra curiosidad en probarlo
y siempre tenderdn a escoger en un principio el pack basico y economico. En los
siguientes afios se quieren contar con un crecimiento del 5% en esta linea de
negocio.

e Linea B, hace referencia al pack VABE basic, en el que se incluyen servicios de
bienestar emocional, alimentacion y deporte. Este pack ya incluye un servicio
nuevo por lo que su precio se ve incrementado y se ha estimado que lo contratan

50 personas, ya que hay clientes que necesitan si o si el deporte en su rutina. En



los siguientes afios se quiere contar con un crecimiento del 4% en esta linea de
negocio

e Linea C, en este caso estamos ante el pack VABE premiun, el cual incluye todos
los servicios disponibles que ofrece la empresa. Es el pack mas caro de entre los
ya creados, pero aun siendo elevado su precio se interesaran por el pack 30
personas. Se desea que en los siguientes afios crezca un 3% esta linea de producto.

e Linea D, hace referencia a las clases individuales, ya que habra ciertos clientes
que no querran participar en las charlas de ayuda de manera conjunta, por ello se
oferta el servicio individualizado. Este servicio se estima que sera contratado por
unas 20 personas. Se estima crecer en esta linea de producto para los préximos
afos un 3,5%.

A partir de los siguientes packs se espera tener unos costes de:

e Linea A: supondra un coste de los materiales de 10 € por persona.

e Linea B: supondra un coste de los materiales de 15€ por persona.

e Linea C: supondra un coste de los materiales de 20€ por persona.

e Linea D: supondra un coste de los materiales de 20€ por persona.

6.3.2 Planteamiento escenarios

Se desea conocer un analisis mas real para la empresa por ello se va a proceder a plantear
3 escenarios:

Se deciden variar los ingresos, ya que se ha hecho una estimacion de los servicios que
contrarian los clientes, pero es muy relativo, por tanto, es probable que sufra cambios

como bien se observa en la tabla 8:

Tabla 9 Andlisis de los diferentes escenarios

vaBe | Escenario Pe: | Pesimista | Base h Optimista |
Inversién 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Volumen de Actividad 75,0% N 75,0% 100,0% 120,0%
Precio 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Costes Variables 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Costes Fijos 120,0% 120,0% 100,0% 100,0%
Costes Financieros 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Crecimiento 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

En este caso, todo se mantiene constante, excepto el servicio que se va a realizar que sufre
un descenso del 25% en el escenario pesimista y cuenta con un aumento del 20% en el

escenario optimista. Se pretenden analizar los principales indicadores econdmicos
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siempre desde 3 escenarios posibles, siendo: uno en el que las ventas son las esperadas,
otro que desciende un 25% las ventas esperadas y el ultimo en el que aumentan un 10%
las ventas esperadas. De esta forma se va en busca de conocer la viabilidad del proyecto

en base a los diferentes escenarios encontrados.

Se decide, ademas, varias los costes fijos ya que en cierto momento puede producirse una
subida del salario o tener que aumentar la infraestructura actual y tener que hacer frente
a un alquiler de un local complementario. Se ha aumentado un 20% los costes fijos

pudiendo asi hacer frente a algunas de las causas comentadas anteriormente.

Solo van a sufrir modificaciones estas dos variables ya que la inversion parte de una
subvencion y muy poco capital propio a afiadir por ello no afecta si aumenta o disminuye
el proyecto. Los costes variables que hacen referencia a los niveles de produccion de los
servicios en un primer momento deciden no modificarse, en un futuro ya se estudiara la
posibilidad de modificarlos. En cuanto al coste financiero, ante la decision de no solicitar
prestamos ni obligaciones con entidades externas, se considerara como nulo. Por ello lo
que mas importancia cobra en cuanto a sufrir modificaciones es la actividad, actividad
que hace referencia a los servicios ofertados, ya que se hace una estimacion de la gente

que contratard los servicios, pero no sabemos si mas gente se mostrara interesada.

6.3.3 Analisis VAN y TIR

Analizar los indicadores VAN y TIR es muy importante y debe tenerse en cuenta a la
hora de realizar una inversion. E1 VAN(Valor Actual Neto) es el encargado de devolver
el valor de a inversion, tras introducir los flujos de caja que se van a obtener, el
desembolso inicial y el tipo de interesa capitalizar, por ello se obtendra un valor, este
valor indicara si la inversion es rentable o no, si el resultado es positivo estaremos ante
una inversion rentable, de no ser asiy que el resultado aparezca negativo querra decir que
la inversion va a sufrir perdidas. En cuando a la TIR (Tasa Interna de Retorno) se vera
devuelto el porcentaje de perdidas o ganancias que se va a tener, se obtendra la inversion

en porcentaje. A continuacion, se muestran los resultados en la tabla 9.

Tabla 10 Analisis VAN y TIR



| Actual

VAN 263.322
TIR 319,35%
TIR Capital 102,49%

Como se observa en la tabla 8, se obtiene un resultado del VAN de 263.322€, es decir, se
obtiene al final de la inversion 263.322€. Una vez obtenido dicho resultado y siendo
positivo se obtiene un resultado rentable por ello es viable realizar la inversion. El
resultado es tan alto ya que la inversion inicial ha sido muy baja ya que la mayor parte de
la inversion se realiza por medio de subvenciones, por lo que no ha sido necesario recurrir
aun préstamo. Por lo dicho, al ser tan minima la inversion por las subvenciones obtenidas

se obtiene un VAN tan alto.

Seguidamente, se pasa al andlisis de la Tasa interna de Retorno, es decir la rentabilidad
que se va a obtener del proyecto, obteniéndola en base al coste de capital que se tenga y
el valor residual establecido, cabe decirse que la tasa es muy alta obteniendo un resultado
de 319,35%. De igual manera, ya comentado en el VAN la financiacién contara con un
coste nulo y con una minima inversion que hace falta aportar por parte de la promotora
de la idea, generandose una gran cantidad con un minimo capital. Con los datos obtenidos,
el proyecto podria autofinanciarse en anos posteriores sin depender de subvenciones.

Ya realizados ambos andlisis, se concluye que resulta rentable la creacion de la empresa
ya que tanto el VAN como la TIR resultan positivos.

Seguidamente, se analizardn el VAN y la TIR en base a los escenarios anteriores,
disminuyendo en un 25% los ingresos y aumentando en un 20% los costes fijos en el

escenario pesimista. Se puede observar en el grafico 6:

VAN y TIR segun escenarios
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Grafico 6 Analisis VAN y TIR segun escenarios



Como se puede observar en el grafico 6, se observa el comportamiento del VAN
representado con barras azules y la TIR representada con una linea roja. Se observa como
en los tres casos tanto el VAN como la TIR son positivos, por tanto, tanto la opcion

pesimista como optimista serd viable para la creacion de la empresa.

6.3.4 Perdidas y ganancias previsional

Seguidamente, se va a analizar el cuadro de pérdidas y ganancias para observar el

beneficio que podria llegar a obtener con los datos de ingresos y gastos descritos

anteriormente.

Tabla 11 Cuenta de resultados esperada.
VABE
| Escenario Base Ll 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos de Explotacion 91.188 95.831 100.715 105.855 111.264 116.956
Costes Variables 2.081 2.185 2.295 2410 2.531 2.659
Margen Bruto 89.107 93.645 98.420 103.445 108.733 4 114.298
Costes Fijos 34.254 34.562 34.873 35.187 35.503 35.823
Amortizacion 2.723 513 303 303 303 303
BAIT 52131 58.571 63.245 67.956 72.927 4 78.172
Imputacién de Subvencion 1.157 0 0 0 0 0
Gastos Financieros 95 75 75 76 77 79
Ingresos Financieros 479 2.189 3.329 4.508 5.781 7.160
BAT 53.672 60.685 66.499 72.387 78.630 85.253
Base Imponible 42.350 60.685 66.499 72.387 78.630 85.253
Impuestos 6.353 9.103 9.975 10.858 11.795 12.788
BDT 47.320 51.582 56.524 61.529 66.836 72.465
Dividendos 0 18.928 20.633 22610 24612 26.734
Beneficio Retenido 47.320 32.654 35.891 38.919 42224 45731
Tasa Impositiva Efectiva 11,84% 15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 15,00%

Como se observa en la tabla 10, se obtendria un beneficio de 47.320 € el primer afio. Cabe
decirse que este beneficio es un indicador de que no se tendrd que depender de

subvenciones para poder continuar con la empresa y ofreciendo sus servicios.

En la cuenta de resultados se observa como entre los 4 servicios ofertados se ingresaria
un total de 91.188 €, siendo 2.081€ para la puesta en marcha de los servicios para la
clientela, 34.254 son costes fijos, integros basicamente para sueldos y salarios. Todos

esos factores son los que producen el beneficio citado anteriormente.
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6.3.5 Conclusiones plan financiero

Una vez analizado el plan financiero se puede concluir que el proyecto seria viable, en
los 3 escenarios propuestos y conseguiria el objetivo principal de dicho proyecto, llegar
a no depender de las subvenciones, solo para su puesta en marcha, y en un corto plazo

crear nuevos puestos de trabajo ya que la empresa crecera.

Se han analizado los principales indicadores para la realizacion de una inversion
basdndose en los diferentes escenarios y en los tres es viable realizar la inversion.
Seguidamente se ha analizado el beneficio logrado a través de la cuenta de Pérdidas y
Ganancias previsional, y se ha comprobado que se obtendria un beneficio el cual crece
de manera répida y segura, de esta manera se conseguiria la independencia ante las

subvenciones.



Capitulo 7. Conclusiones

7.1 Conclusiones

Durante todo el trabajo se ha ido desarrollando la idea de negocio planteada. Una idea
que simplemente basandola en aspectos econdémicos y financieros seria viable ya que

desde el inicio comienza dando beneficios.

En cuanto al proyecto desarrollado, cabe decir que es un proyecto capaz de romper
barreras. Barreas que afectan a un 60% de la poblacion y que en la sociedad actual en la
que nos encontramos o se pone solucion o ese porcentaje aumentara muy rapido en un

periodo de tiempo muy corto.

En base a la experiencia personal, surge esta idea de negocio, por ello se garantiza que
toda la estructura de actuacion fijada sera capaz de satisfacer las necesidades de cualquier

enfermedad desarrollada en la que se base el proyecto.

Hay que destacar del proyecto, la capacidad de analisis del entorno actual y la situacion
en la que se encuentra la poblacion del S.XXI. Una poblacion repleta de problemas
creados por su propio ritmo de vida. Problemas que deben empezar a solucionarse ya o

haran que la gente muera mucho antes de lo esperado.

Todo el conjunto de factores expuestos impulsa a que este proyecto sea factible y

necesario desarrollarlo para mejorar las condiciones de vida de la poblacion.
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