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CAPITULO 1: OBJETO, MOTIVACION Y JUSTIFICACION DEL
PROYECTO.

1.1  Objeto.

En este plan de empresa se recogera la estrategia a corto y medio plazo que se va a
instaurar en la creacién de una nueva clinica de podologia, en la comarca de la Marina
Baja.

El objetivo principal de este trabajo sera localizar la poblacién idénea para la apertura
de este negocio. Para poder llevarlo a cabo, se analizaran las diversas poblaciones
dentro de esta comarca seleccionando las candidatas en base a unos criterios de
inclusién/exclusion, seleccionando finalmente la poblacion donde se abrira la clinica.

El siguiente punto a valorar dentro de este trabajo, sera un exhaustivo analisis del
entorno donde se valorara entre otros puntos; el tipo de poblacién local y los grupos
de clientes potenciales para el negocio, la competencia actual y futura que se puedan
encontrar, productos sustitutivos y una DAFO. Todo esto permitird empezar a sacar
conclusiones de los puntos fuertes que pueden proporcionar una buena oportunidad
de negocio, y de ser conscientes de las debilidades y posibles competencias, para asi
poder defender a la empresa de estas amenazas.

Una vez hecho esto, y con esta informacidn, se pasara a valorar su viabilidad. Esto se
conseguira analizando las poblaciones que se pretenden abarcar, conjunto con sus
posibles demandas podoldgicas, para asi poder instaurar servicios demandados y sus
respectivos precios. Ademas se va a valorar todo el aspecto econdmico de la empresa.
Para ello se analizaran las inversiones iniciales que tendra nuestro negocio, la
financiacion para llevar a cabo todo el proyecto, y los costes y ganancias que nos
producird el funcionamiento de nuestra empresa. Este punto tiene vital importancia en
este plan de empresa ya que el fin de cualquier negocio es obtener beneficios.

Por ultimo destacar que en este proyecto se instaurara un plan de Marketing, que
ayudara a dar a conocer los servicios ofertados y que pretendera ser una herramienta
fundamental a la hora de atraer los clientes al nuevo negocio.
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1.2 Motivacion.

Este plan de empresa me da la oportunidad de poner en practica los conocimientos
adquiridos durante los cuatro afios del Grado en Administracién y Direccidon de
Empresas, especialmente en el departamento de Organizacion de Empresa que
incluye entre otras areas la Direccion Estratégica.

Estos conocimientos aprendidos los considero de una gran importancia ya que a la
hora de gestionar la administracidon de una empresa son ineludibles para el desarrollo
de determinadas actividades empresariales.

A través de las siguientes afirmaciones llego a la conclusion de que puedo aplicar mis
conocimientos y habilidades aprendidas en la titulacion a un caso real, en este caso a
la Clinica Vilacenter. De esta forma tener una perspectiva mas practica de mis estudios,
mejorando mi experiencia en esta drea, ademas de colaborar con la Clinica para poder
ofrecer los servicios en otra poblacién dentro de la comarca de la Marina Baixa.

1.3 Justificacion.

La elaboracidn de este Plan de Empresa ayudard a reconducir aspectos comerciales,
productivos, organizativos y financieros, ademas de beneficiarse de las oportunidades
y afrontar los riesgos y amenazas que puedan aparecer en el proceso de la
implantacion del plan.

En el presente plan queda escrito todo el proyecto realizado para su preparacion. La
informacidn se ha repartido en ocho partes conformadas con el indice.

El Capitulo 1 estima las intenciones que hay en la realizacidn del proyecto.

El Capitulo 2 trata de la parte tedrica que conforma La Direccidén Estratégica para el
mejor entendimiento de esta, asi como también los términos del Plan Estratégico ya
gue es aconsejable realizarlo antes de introducirse mas en el plan.

El Capitulo 3 se muestra toda la informacién que conlleva a la empresa analizada,
Clinica Vilacenter. Ademas de localizar la poblacidn idénea dentro de la comarca de la
Marina Baixa para el funcionamiento de este proyecto.

En los Capitulos 4 y 5 se realiza un andlisis externo e interno de la clinica. Se analizaran
los factores mas importantes del entorno, que afectan al sector sanitario
especialmente la podologia permitiendo la identificacién de nuevas oportunidades y
amenazas. El andlisis interno de esta establecerd cudles son sus fortalezas y
debilidades, con el fin de establecer una ventaja competitiva.
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En el Capitulo 6 del informe se realizara la formulacidn, evolucién y seleccién de
estrategias a partir del analisis DAFO, por lo que mediante de unos filtros se
seleccionaran las estrategias mas importantes a realizar. Una vez seleccionadas las
estrategias a implantar en la empresa se realiza una matriz de priorizaciéon para ver
cual seria la de primera eleccidn a implantar en la empresa.

A continuacién de estas estrategias se pasara a realizar los planes especificos en que se
llevara a cabo el Plan de empresa. En el Capitulo 7 se realizara el plan de operaciones
donde se vera la localizacion del local, su distribucidn y sus servicios.

En el Capitulo 8 se hara el Plan de organizacidén y recursos humanos, en la que se vera
la forma juridica establecida en la nueva clinica, el organigrama de esta y la definicién
de los puestos de trabajo.

En el siguiente apartado el Capitulo 9 se llevara a cabo el Plan de Marketing, en el cual
se realizard- la segmentacion y definicidn del publico objetivo y el andlisis de las 4p°s
del marketing.

En el Capitulo 10, en la Prevision de Ingresos y Gastos- se desarrollara un andlisis de la
estimacion de ingresos y gastos durante los tres primeros afos de actividad.

Finalmente, en el Capitulo 11 se plantearan una serie de conclusiones en las que se
marcaran los puntos mas importantes del plan.

Por ultimo se mostrard una breve bibliografia junto con un indice de figuras.
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO.

Este capitulo trata de servir un soporte basico para mejorar la comprensiéon de la
Direccidn Estratégica junto con los términos al Plan Estratégico para la elaboracién del
Plan de empresa que se realizara posteriormente, teniendo en cuenta un amplio
abanico tedrico de figuras y cuadros de referencia.

Este apartado se asocia de una forma directa con el desarrollo del Plan, ya que
contiene una definicion clara de todas las técnicas y procesos realizados en su
ejecucion.

2.1  Direccion Estratégica.

Hoy en dia las empresas lo tienen extremadamente dificil en el mundo empresarial ya
gue hay muchos competidores, por lo que ya no basta solo en pensar de crear un
empresa para conseguir el éxito o para vender. La palabra competencia es mas abierta
y mads dura para las empresas tanto de nueva creacién como las ya instauradas.

Los empresarios o los directivos, deben saber que cada vez es mas necesario realizar
un gran esfuerzo y analisis de la elaboracidn y eleccién de la estrategia mas adecuada
para estar en el mismo sitio que el entorno y de esta manera hacer que la empresa sea
mas competitiva al resto de empresas del mismo sector. Por regla general todas las
empresas deben seguir una estrategia en la que los empresarios deben de hacerla
explicita, analizarla y racionalizarla ya que es muy eficaz para conseguir una mejora
competitiva ante otras empresas. Para poder llevarlo a cabo debe de ser mediante la
Direccién Estratégica.

La Direccién Estratégica viene dada para entender el desarrollo de la actividad
empresarial, es decir en una empresa es necesario tomar decisiones dentro del
ambito empresarial para poder adaptarse a este cambiante entorno.

La Direccion Estratégica se define en poner en practica y desarrollar todos los
potenciales de una empresa, que asegure una estancia a largo plazo y que logre ser
beneficiosa. Esta debe de responder de forma eficaz en las oportunidades y en las
situaciones favorables ademas de tener en cuenta las amenazas o situaciones
desfavorables que puedan aparecer. Todo esto sin descuidar los recursos y
capacidades, las fortalezas internas y las debilidades con la que la empresa cuenta.

10
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2.2  Contenido teodrico de la Direccion Estratégica.

La estrategia empresarial tiene como objetivo el estudio de la forma en que las
empresas se relacionan con el entorno con el fin de llegar a alcanzar sus objetivos.

La empresa, el entorno y los objetivos, interactian entre si, por lo cual la empresa
interpreta, valora y utiliza sus recursos, para poder ofrecer bienes y servicios. De esta
forma la empresa recibe respuesta del mercado en forma de resultados.

Si se comparan diferentes empresas incluso del mismo sector se puede decir que
existen muchas diferencias en los resultados obtenidos.

La Direccidon Estratégica es aquella parte de la direccion empresarial que tiene como
objetivo primordial formular estrategias y ponerlas en practica. También busca
conocer las causas del éxito o las explicaciones del fracaso.

En la década de 1980 y en el inicio del siglo XIX se presenta una serie de situacion
empresarial en la que el entorno es competitivo y cada vez mas incierto y complejo,
por tanto las empresas deben de competir en un mundo cambiante.

Ha dia de hoy las empresas necesitan pensar estratégicamente y tomar decisiones con
motivo estratégico para tener una relacion reciproca con el entorno y poder alcanzar
los objetivos. Estas decisiones tienen en cuenta las metas y objetivos a largo plazo, la
definicion de los productos y los mercados en la que se a competir, la légica para crear
valor y obtener ventajas competitivas sobre las otras empresas, y los recursos y
capacidades necesarios para la implantacion de las estrategias que se seleccionen.

Esta competicidn en el mundo empresarial viene dado por la internacionalizacién de la
empresa y su globalizacion, el dinamismo tecnoldgico, la importancia del conocimiento
y el aprendizaje.

La_internacionalizaciéon de la empresa y su globalizaciéon de la economia. A principios

del siglo XIX la economia ha ido evolucionando hacia un mayor grado de globalizacién
en los bienes y servicios, en los trabajadores, las ideas y los capitales se transcurren
cada vez con mas libertad entre los paises. Con la ampliacién de la Union Europea a 27
Estados miembros y la creacién de la moneda en euros han llevado a cabo un mercado
que esta formado por mas de 508 millones de habitantes, con sus distintos niveles de
vida y consumo.

Esta libertad de los mercados de bienes, servicios y capitales viene dada por las
negociaciones con GATT (Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio), la
OMC (Organizacién Mundial del Comercio), la OCDE (Organizacién para la Cooperacién
y el Desarrollo Econdmico) y el FMI (Fondo Monetario Internacional). Tras varios
intentos y logros por llegar a espacios econdmicos y a comercios sin obstaculos, se
realizan una serie de progreso en la infraestructura para llegar a dicha competencia.

11
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Como el bajo coste del transporte, la logistica que facilita el acceso a mercados de
otros paises y las nuevas tecnologias de la informaciéon y la comunicacién (TIC).

Dentro de la internacionalizacién se puede encontrar a pequefias y medianas
empresas que realicen inversiones directas en distintos paises junto con las grandes
empresas.

El dinamismo tecnoldgico. Este rasgo se entiende como un proceso de innovaciones

que se dispersa entre empresas. Por lo que las empresas deben de disponer de
recursos y habilidades para tener en cuenta el entorno tecnolégico y ser capaz de
innovar o adoptar las nuevas tecnologias en el momento oportuno para poder
mantenerse al margen de la competitividad. O para estar siempre a la orden del dia en
este dmbito se pueden realizar subcontrataciones o adaptar alianzas estratégicas entre
otras empresas obligando asi a empresas a la cooperaciéon para la disposicion de
recursos en momentos oportunos el cual se evitaria el riesgo que aparece a medida
que va incrementando el dinamismo tecnoldgico.

La importancia del conocimiento y el aprendizaje. Esto es necesario para poder debatir

con el entorno y obtener informacidn procesada que permite responder a la demanda
del entorno. Para poder tomar decisiones y actuar con rapidez en este mundo tan
variable se tiene que tener en cuenta el conocimiento de las personas que trabajan en
la organizacidn, sus habilidades, su misién y objetivo de la empresa, la aportacion de
ideas, asi como la capacidad de trabajar en equipo. Por lo que se buscan empresas con
estructuras organizativas planas, con sistemas de incentivos y que se facilite el
aprendizaje y la creacion de valor mediante la comunicacion.

2.2.1 La Estrategia.

En el Ambito empresarial la estrategia aparece en los afios 60 por lo que ha ido
evolucionando a medida que lo han hecho los propios sistemas de direcciéon. Existen
muchas definiciones para conocer que es la estrategia por parte de varios autores, aun
asi sin haber llegado a un acuerdo sobre el propio significado.

El autor ANDREWS (1965) define la estrategia como el patron delos principales
objetivos, propodsitos o metas y las politicas y planes esenciales para lograrlos,
establecidos de tal manera que definan en qué clase de negocio la empresa estd o
quiere estar en un futuro, y a qué clase de empresa es o quiere ser.

Otros autores importantes que han propuesto definiciones propias ademas de
ANDREWS (1965) son CHANDLER (1962), ANSOFF (1965), PORTER (1982).

Al ver el gran nimero de definiciones que existe del término, HAX Y MAJLUF en 1997
se estima que el concepto de estrategia es de caracter multidimensional ya que abarca

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA
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todas las actividades criticas de la empresa, dandole un sentido de unidad, direccién y
propésito, facilitandolo en los cambios del entorno.

Como senalan muchos actores, la estrategia es la forma de vincular la empresa con su
entorno. Por lo que el entorno influye y condiciona en las decisiones que se van a
Ilevar a cabo.

Cabe destacar que la estrategia se ocupa de la direccion a largo plazo de una empresa
y organizacion. También se puede considerar que es la orientacién y alcance de una
organizacién a largo plazo que permite alcanzar una ventaja en un entorno cambiante
mediante la configuracion de recursos y capacidades, con la intencién de satisfacer las
expectativas de los grupos de interés. Como se ha comentado anteriormente, las
decisiones estratégicas tratan de hacer que la empresa se mds competitiva, logrando
ventajas respecto a sus competidores y permitiendo mayor rentabilidad.

Las decisiones estratégicas tratan de hacer que la empresa sea mas competitiva por lo
gue estas decisiones se caracterizan por:

- Tener una naturaleza compleja. Esta se da en aquellas organizaciones con
alcance geografico amplio.

- Ser tomadas en situaciones de incertidumbre. Es debido al caracter cada vez
mas dindmico y complejo del entorno.

- Afecta a las decisiones operativas. Esto va afectar a la estrategia puesto que
existe un fuerte vinculo entre la estrategia global y los aspectos operativos de
la empresa. Esto es por dos razones; una por no estar en linea con la estrategia,
por muy bien disefada que este no tendra existo y la otra razén es donde se
puede conseguir las ventajas competitivas.

- Requerir un planteamiento integrado. Es decir que la estrategia se efectiva, por
lo que los directivos deben traspasar limites funcionales y operativas para
afrontar problemas estratégicos y llegar a acuerdos con otros.

- Implica cambios considerables. Estos cambios no son faciles de gestionar
debido a los recursos y culta que la propia empresa genera.

Otro término importante en la estrategia es el Reto Estratégico en el que consiste en la

actuacion por parte de la empresa ante un entorno cambiante, intentando convertir
las amenazas en oportunidades, evitando un entorno dominador y pasar a un entorno
dominado, para ello la empresa responde planteando estrategias mediante la
direccién estratégica.

13
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2.2.2 Niveles de Estrategia

En este apartado se consideran tres niveles de definicion estratégica, estos se reflejan
en distintos niveles jerarquicos en la organizacidén. Estos tres niveles son:

- Estrategias corporativas o de empresa.
- Estrategias competitivas o de negocio.
- Estrategias funcionales.

Estos tres niveles aparecen diferenciados en distintas empresas ya que actlan con
productos o mercados en los que se distingue la actuacion global de la empresa. A
continuacion se explicaran las caracteristicas basicas de cada uno de los niveles

Corporativas

Est.

Competitivas

Est.

Funcionales

Figura (2.1) Fuente: Elaboracion Propia.

La estrategia corporativa o de empresa, es el nivel mas alto al alcance global de una
organizacién. Se ocupan del alcance general de una empresa y de como se puede
afiadir valor a las distintas partes que la forman (unidades de negocio). Implican las
decisiones sobre el conjunto de la organizacién y son la base de las demas decisiones
estratégicas. Incluyen cuestiones como: la cobertura geogréfica, la diversidad de
productos o servicios o unidades de negocio, y como deben de asignar los recursos
entre las diferentes partes de la organizacidn. Las direcciones de desarrollo son las

opciones estratégicas de que dispone una organizacién en cuanto a producto y
cobertura del mercado a partir de su capacidad estratégica y de las expectativas de las
partes interesadas.

En la practica las empresas aplican una combinacion de las direcciones de desarrollo
posibles basadas en la Matriz ANSOFF.

A continuacién se muestra la figura y se procede a la explicacion de la Matriz ANSOFF
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MATRIZ ANSOFF
PRODUCTOS

EXISTENTES NUEVOS
EXISTENTES Proteger/ Desarrollo del

Construir producto

MERCADOS
Desarrollo del Diversificacién
NUEVOS mercado

Figura (2.2) Fuente: Elaboracion Propia

- Proteger: Esta opcidon se da cuando las organizaciones protegen o consolidan su
posicién en los mercados actuales con productos actuales. La consolidacién no
significa quedarse donde se estd, puesto que la situacion del mercado cambia
continuamente. De hecho, puede exigir un cambio e innovacién considerables
para mejorar el valor de los productos y servicios.

Esto requiere prestar atencion a cémo pueden adaptarse y desarrollarse los
recursos y capacidades de la organizacién para mantener su posicidén
competitiva.

Construir: Hace referencia cuando la empresa trata de ganar cuota de mercado
(penetracion en el mercado), aumentando sus ventas de productos actuales en
los mercados actuales, mediante Incrementos en su participacién de mercado o
desarrollo de la demanda global.

- Desarrollo del Producto: La empresa se mantiene en el mercado actual pero se
desarrollan productos con caracteristicas nuevas y diferentes.

- Desarrollo del Mercado: La empresa trata de introducir sus productos
tradicionales en nuevos mercados cuando ocurre alguna de estas situaciones
posibles, como la aparicién de nuevos canales de distribucién de alta calidad,
confianza y de costes no excesivamente elevados; si la empresa ha alcanzado
altas tasas de eficiencia y eficacia en los mercados actuales, pretendiendo
introducirse en otros nuevos que no estdn saturados. Cuando las instalaciones
productivas se encuentran infrautilizadas o por ultimo si la empresa dispone de
los recursos materiales, financieros y humanos necesarios para llevar a cabo
operaciones de expansion.
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ultimo la Diversificacion: Consiste en que la empresa afiade

simultdneamente nuevos productos y nuevos mercados a los ya existentes. Hay

dos tipos de diversificacion:

La Diversificacidon relacionada: Se encuentra la integracion vertical que

supone la entrada de la empresa en actividades relacionadas con el ciclo
de produccién completo de un producto o servicio, convirtiéndose en su
propio proveedor o cliente. Es un movimiento estratégico en la propia
Red de Valor que se podra realizar hacia atras (si integra la actividad de
alguno de sus proveedores) o hacia delante (si integra la actividad de
alguno de sus clientes). La integracion horizontal es el desarrollo en
actividades complementarias a las actuales. Consiste en la entrada de la
empresa con nuevos productos en nuevos mercados en los que el tipo
de cliente es muy similar al de los mercados tradicionales de la empresa.

La Diversificacidon no relacionada: Supone el desarrollo de productos o

servicios mas alld de las capacidades actuales o de la red de valor. Es la
forma mas drastica de crecimiento, al no existir relacién alguna entre la
actividad tradicional de la empresa y los nuevos negocios. El objetivo es
financiero por lo que busca la reduccién del riesgo global. Sus ventajas
son la mejora de la asignacidon de recursos, la obtencién de alta
rentabilidad y la reduccion del riesgo. Las desventajas son la no
existencia de sinergias, en un nuevo negocio implica superar barreras de
entrada, las competencias y habilidades se obtienen con el tiempo y la
experiencia, las dificultades de gestién y coordinacidon de actividades
poco relacionadas entre si.

La Estrategia Competitiva o de negocio hace referencia a como se debe competir con

éxito en los mercados en los que estd presente la empresa. Implican decisiones

relacionadas con las Unidades Estratégicas de Negocio (UEN). Estas son aquellas partes

dela organizacién con un mercado externo diferenciado de las otras UEN. La estrategia

competitiva en una organizacién se crea en sus unidades de negocio (UEN)

independientes. Una UEN es un aparte de la organizaciéon para la que existe un

mercado externo de bienes o servicios que es diferente de las otras unidades de

negocio.

Estas estrategias deben permitir la consecucidon de ventajas competitivas. La ventaja

competitiva es cualquier caracteristica de una empresa que la diferencia de otra.
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Las estrategias competitivas segiin PORTER, consiste en emprender acciones ofensivas

o defensivas para crear una posicién defendible en un sector, para enfrentarse con

éxito a

las cinco fuerzas competitivas y obteniendo una productividad superior sobre la

inversion de la empresa. Hay tres tipos de estrategia competitiva:

O = — = — O

E Ventajas Estratégicas

S

t Singularidad percibida Posicion de

r por el consumidor bajos costos

a

L . e !a Diferenciacion Liderazgo en costos
e industria

8

. sl

; seg::l:nliz Enfoque (segmentacion o especializacion)

Figura (2.3) Fuente: Elaboracién Propia.

El liderazgo en Costes: Cuando una empresa consigue ventaja en costes cuando
tiene costes inferiores a los de sus competidores para un producto o servicio
semejante o comparable en calidad.

Diferenciacién: Consiste en crear un producto o servicio que fuera percibido en
todo el sector facilitando alguna caracteristica de valor para que el cliente lo
perciba como Unico. Los clientes estdn dispuestos a pagar mas por el (los
productos / servicios).

Estrategia de Segmentacion (Enfoque o Nicho): Consiste en centrarse en un
segmento (dmbito limitado) y perseguir liderazgo en costes o diferenciacidn, se
puede buscar la diferenciacion especializdndose por tipo de producto, clientes
o zonas geograficas. Tiene las mismas ventajas e inconvenientes que los dos
casos anteriores.

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

17



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

Las Estrategias Funcionales u Operativas se centran en cdmo utilizar y aplicar los
recursos y habilidades dentro de cada drea funcional. El tercer nivel de la estrategia se
encuentra en el nivel operativo de la organizacion, suponen fijar los criterios que
indiguen cédmo deben usarse y aplicarse los recursos de las areas funcionales, para
maximizar la productividad y apoyar las ventajas competitivas. Deben contribuir a que
se alcancen los objetivos de la empresa, son esenciales para que las estrategias a
niveles superiores tengan el maximo impacto. Normalmente se les denomina politicas.
Por tanto la integracion de decisiones operativas y estrategia es de gran importancia.

2.3  Proceso de la Direccion Estratégica.

Como se ha comentado anteriormente la Direccion Estratégica no es algo distinto de la
direccion de empresas, si bien se puede decir que es aquella parte de la direccién
empresarial que tiene como objetivo primordial formular una estrategia y ponerla en
practica.

En la toma de decisiones estratégicas se plantea dos puntos principales. En primer
lugar se lleva a cabo el proceso de direccidn estratégica, en el cual se definen las
actividades necesarias para llevar a cabo con éxito una estrategia empresarial. Y en
segundo lugar, se identifican las personas clave que son responsables de dicho proceso
y, en consecuencia, del éxito de la estrategia.

En la direccidn estratégica se deben definir los cuatro componentes basicos de toda
estrategia:

- El dmbito o campo de actividad. Marca el campo de actuacion de la empresa e

indica cuales son los negocios en los que participara la empresa definiéndolos
en términos de producto y en términos de mercado. Delimita la amplitud y
caracteristicas de su relacidn productiva con el entorno socioeconémico.

- Las capacidades o competencias distintivas. Esto hace que la empresa sea

capaz de obtener determinados resultados a partir de sus activos materiales y
financieros. Trata de determinar el nivel y modelo segun se debe desarrollar y
asignar estas capacidades (recursos y habilidades), esto puede llevar a alcanzar
los objetivos de la organizacidn haciendo la empresa mdas competitiva.

- Las ventajas competitivas. Son los puntos clave donde la empresa debe obtener

una posicion ventajista frente a sus competidores. Este aspecto depende de los
recursos de la empresa, asi como de otros factores como por ejemplo el acceso
a unas materias primas, una formacion y atencién especializada, etc.
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- La sinergia. Es la actuacion conjunta de las actividades, habilidades y recursos
de la empresa con la finalidad de conseguir un valor mayor del que seria cada
uno de estos elementos por si solo. La sinergia pretende que la estrategia tenga
la mayor eficiencia posible.

La correcta implantacién de las estrategias necesita una planificacion previa. De esta
planificacion va a surgir la Direccidn Estratégica.

2.3.1 Planificacion estratégica.

La Planificacidon es el analisis de la informacidn relevante pasada y presente, junto con
una prevision de la probable evolucién futura, en base a los cuales puede ser
establecido un curso de accidén o plan que conduzca a la empresa a lograr sus
objetivos. Con la planificacién se consigue analizar y preparar las decisiones que van a
ser ejecutadas y disefar el marco operativo dentro del cual la empresa se va a situar
en el futuro.

La Planificacién Estratégica es el proceso de formalizaciéon de la Direccién Estratégica

de la Empresa. Supone la plasmacién en planes de todos los supuestos y decisiones
que se integran en el proceso de Direccidn Estratégica. Es la principal herramienta de
la direccion empresarial para concebir un futuro deseable para la empresa y disefiar
los medios y alternativas adecuados para llegar hasta él. La planificacién estratégica no
es una suma continuada de planes estratégicos, sino un proceso que arranca con la
aplicacion de un método para obtener el plan estratégico y continda con un estilo de
direccién que permite a la empresa mantener su posicién competitiva dentro de un
entorno cambiante.

Un sistema de planificacion estratégica se puede entender como el proceso que fija las
grandes orientaciones y permite a la empresa modificar, mejorar o acomodar su
posicion frente a la competencia.

Varios autores reflejan una serie de deficiencias en la planificacién estratégica, debido
a la falta de comprension de lo que es una estrategia, a una implantaciéon
desorganizada de la estrategia y a una mayor complejidad del problema estratégico.
Esto hace que la planificacion estratégica sea solo una parte para la resolucién del
problema estratégico, ya que solo se basa en las variables econdmicas y tecnoldgicas,
pero no tiene en cuenta las variables politicas psicosociales.

Ante estas deficiencias, la planificacion estratégica ha desarrollado nuevas estrategias
gue abarcan la relacion con el entorno. De esta manera se obtiene una planificacién
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estratégica de mayor potencia y que es determinante a la hora de reforzar la posicién
de la empresa frente a los competidores. Esta mejora de la planificacion estratégica se
conoce actualmente como la Direccién Estratégica.

La Direccion Estratégica tiene en cuenta una cantidad mayor de factores internos
(coordinacién, estructura organizativa, recursos humanos, liderazgo) y factores
externos (la competencia, estructura sector, evolucion tecnoldgica). Su objetivo es el
de abarcar el problema estratégico en su totalidad.

El proceso global de la direccidén estratégica de la empresa estd integrado por tres
grandes partes:

- Andlisis estratégico
- Formulacién de estrategias
- Implantacién de estrategias

La siguiente figura refleja de forma esquematica las distintas etapas de la Direccién
Estratégicas.

El proceso de la direccion estmtégica

Anaiisis
externo
Mision ¥ Disefic de Evaluacién y

objetivos de > cpoiones d seleccian de
la empresa estrategicas estrategias

: Diagnosis: Avoro Revizion
Orientacién opor tunidades, Estrategias Adecuacién, i 2 del proceso
3 ¢ o planificacion ¥
basica de la amenazas, corporativas y factibilidad, A de
graprasa puntos fuertes competitivas aceptabilidad ;;;;f;:: direccion

estratégica

¥ puntos
debiles

3 Formulacien de ;
s
estrategias

Vision sintética de las diferentes propuestas de Navas v Guerras (1996)

Figura (2.4) Fuente: http://www.aulamarketing.net/el-proceso-de-direccion-
estrategica
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ETAPA 1 ANALISIS ESTRATEGICO

El andlisis estratégico es el proceso que permite determinar el conjunto de amenazas y
oportunidades que el entorno ofrece a la empresa, asi como los puntos fuertes y
débiles de la misma.

Esto permite a la direccion hacer una evaluacion de la situacidon para que, una vez
definidos los objetivos, finalidades y metas de la empresa, se pueda formular la
estrategia mas adecuada.  El anadlisis estratégico estudiara tres elementos
que determinardn el espacio estratégico en el que se desarrollara la empresa:

- Misién y objetivos.
- El andlisis externo.
- El analisis interno.

ETAPA 2 FORMULACION DE ESTRATEGIAS

A partir del anadlisis estratégico, la empresa intenta disefar diferentes alternativas
posibles para conseguir su misién y objetivos definidos en funcion del contexto
marcado por el analisis interno y el analisis externo.

Esto llevaria a la definicidn de los siguientes elementos:

- Eleccion de las estrategias competitivas en cuanto a liderazgo en costes,
diferenciacion, etc.

- Definicion de la direccién de desarrollo futuro de la empresa en cuanto a
especializacién, diversificacidn, etc.

- Definicion de las formas de crecimiento, que puede ser interno, externo, o de
cooperacion, por ejemplo

- Determinacion del grado y las vias de internacionalizacién mas convenientes

Las empresas deben formular varias estrategias alternativas, en funcién de distintos
escenarios que pueden presentarse, por lo que el siguiente paso es evaluarlas para
elegir cual de ellas es la que se va a implantar en la siguiente fase. Lo importante es
que los criterios empleados sean capaces de identificar y diferenciar la mejor
estrategia de todas las posibles.
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ETAPA 3 IMPLANTACION DE ESTRATEGIAS

La implantacidén de la estrategia supone poner en marcha la estrategia elegida. Esta
fase tiene como objetivo posibilitar que se realice la estrategia elegida y asegurar el
control tanto de su ejecucion como de su validez. Esta fase puede dividirse en tres
grandes partes:

- Elaboracién de planes
- Creacidn de la estructura organizativa.
- Establecimiento y puesta en marcha de mecanismos de control.

Esta implantacidon hace referencia al conjunto de actividades y decisiones que son
necesarias para hacer efectiva o poner en marcha una estrategia. En la implantacion
estratégica se da la necesidad de un ajuste entre la estrategia elegida y la organizacién
en la que va a ser implantada.

El plan estratégico consiste en la recopilaciéon de estrategias adoptadas actualmente
con la finalidad de ponerlas en practica mds adelante con la intencionalidad de
conseguir una empresa con mayor poder de competitividad y que cumpla las
expectativas de sus grupos de interés.

A nivel corporativo define la misién y vision de la empresa; el analisis estratégico
general y el campo de actividad de la empresa, a través de las decisiones de expansion,
diversificacion, crecimiento interno, externo, etc.

A nivel de negocio define el posicionamiento competitivo de cada uno de sus negocios
gue permita conseguir una VC sostenible en el tiempo y el andlisis estratégico a nivel
de negocio para formular la estrategia competitiva mas adecuada.

A nivel funcional define las necesidades formales que en las distintas areas operativas
exigen las estrategias corporativas y de negocios. La importancia que las areas
funcionales tienen en la generacion de las competencias distintivas de la empresa.

Se debe tener en cuenta que pueden surgir cambios durante el tiempo de
implantacion de la estrategia, por eso mismo la planificacion estratégica debe ser
abierta a nuevas adaptaciones y cambios que puedan surgir.

La Planificacion Estrategias desde este enfoque se puede encontrar ventajas vy
limitaciones a tener en cuenta:

22



GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

Ventajas:

- Unifica la orientacidon de la empresa a través de un procedimiento formal y
sistematico.

- Supone una vision integral de la empresa que incorpora los problemas del
analisis, la formulacidn y la implantacién de las estratégicas.

- Introduce una disciplina en el pensamiento a largo plazo de la empresa, al
obligar a una reflexion légica sobre la orientacidén estratégica de los distintos
negocios.

- Obliga a los directivos a pensar, reflexionar, comprender y negociar entre ellos
los principales problemas que les afecta.

Limitaciones:

- Excesiva burocratizacién que puede implicar el proceso de planificacidn.

- Dificultad de hacer previsiones sobre el entorno.

- Separacién entre los planificadores y quienes ejecutan la estrategia.

- El disefio de grandes propuestas en los planes estratégicos puede chocar con el
incrementalismo que busca la mejora continua derivada de la accién cotidiana.

El plan estratégico debe llevarse a cabo por parte de la alta direccién de la empresa,
con la ayuda de un experto para conseguir que este tenga coherencia, sea viable y
sirva de utilidad. Esta participacién con el experto genera que las posibilidades sean
mayores que sin su ayuda. También es importante destacar la capacidad por parte del
empresario de generar nuevas ideas que sirvan de base para la creacién del plan
estratégico.

Para concluir, se resume que este punto del marco teérico sirve como guia de
entendimiento al plan estratégico que posteriormente se realiza en este proyecto. Con
la ampliacidn de planes especificos que llevaran a cabo las estrategias y ayudaran a la
comprensién de este Plan de Empresa.
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CAPITULO 3: ANTECEDENTES.

El tercer capitulo revela la informacidn referente a la empresa Clinica Vilacenter. En
primer lugar se tratara la situacidon actual en la que se encuentra la Podologia en
Espaina, seguidamente se definira la historia desde los inicios de la podologia.

Posteriormente se hablara del sector podoldgico en la Comunidad Valencia de esta
forma se podrd ver cuantos poddlogos ejercen en la comunidad y cuantos pacientes
acuden a consultas podoldgicas.

En siguiente lugar se describird la empresa desde sus inicios a la actualidad junto con
los servicios que ofrece. Donde también se describe el plan de expansiéon que quieren
realizar los poddlogos con criterios de exclusion e inclusién dentro de la comarca de la
Marina Baixa.

Para finalizar este capitulo se explica el sector podolégico en la Nucia y alrededores ya
que tras la realizacion del estudio de el plan de expansién La Nucia ha sido la idénea
para implantar la nueva Clinica.

3.1 Situacion Actual

A dia de hoy Espafia, se encuentra inmersa en una coyuntura econdmica muy
complicada. Esta situacidon propicia a que muchos estudiantes, tras finalizar Ia
titulacion universitaria e iniciarse en el mercado laboral, se encuentren en un entorno
econdmicamente hostil. Ante esta situacion, una alternativa es el emprendedurismo,
el autoempleo y la innovacidn, ya que es una alternativa que puede llevar a la creacién
de riqueza y empleo y de esta forma poder salir de esta situacién.

La podologia es una profesién que por el momento no tiene el nivel de reconocimiento
gue merece. El principal motivo es la falta de educacidn sobre la atencidn al pie que ha
recibido la sociedad espafiola. Esto hace que la necesidad social con respecto a la
atencién podoldgica sea baja. Por este motivo tampoco se instaura un servicio
exclusivo de atencién podoldgica en la sanidad publica y esto no ayuda a promocionar
la profesion.

Tampoco ayuda al desarrollo de la profesion la misma presencia de aseguradoras que,
mediante convenios con poddlogos, atraen una gran parte de la poblacion, pero que
suelen terminar siendo de baja calidad por la falta de plenitud que le genera al
profesional. Estos pacientes podrian ir al poddlogo de forma particular, aportando
mayores beneficios a los poddlogos, y la sensacion de recibir una asistencia de calidad
por parte del paciente.
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Pero poco a poco, la sociedad exige que se le trate mejor y mds rapidamente,
demanddndose mayor profesionalidad en cada uno de los campos profesionales de la
sanidad. Esto hace que la podologia sea una disciplina sanitaria en continuo avance.

Actualmente la demanda de atencién podoldgica crece gracias a problemas en la
poblacion, relacionados con el aumento de las patologias debido al envejecimiento de
nuestra sociedad, los cambios producidos por una mayor incidencia de determinadas
enfermedades, riesgos relacionados con los estilos de vida, accidentes laborales, de
trafico, asi como el aumento de situaciones de cronicidad en patologias sistémicas
como la diabetes. Todo esto hace pensar que las necesidades de atencién podoldgica
de la sociedad irdn en aumento asi como el nimero de profesionales poddélogos
necesario para atender a la poblacién. También estd empezando a aparecer en la
sanidad publica la figura del poddlogo, aunque esto se estd produciendo muy
lentamente.

Por todo esto, actualmente la podologia tiene una orientacién centrada en el servicio a
los intereses del ciudadano, con la finalidad de garantizar actuaciones seguras y de
calidad que den prioridad al bienestar del paciente y a las necesidades de salud de la
poblacion.

3.2 Historia

Para conocer un poco mas de la Podologia y como se ha desarrollado durante la
historia hasta nuestros dias se va a explicar la evolucién que ha tenido durante todos
estos afos.

Los primeros datos histdricos sobre el tratamiento de los pies se remonta al Antiguo
Egipto, con el faradbn Amenofis IV, que contaba con diversos servidores o asistentes,
entre ellos los que se dedicaban a la atencidn de sus pies.

En las excavaciones realizadas se puede observar representaciones pictdricas de una
operacion en el primer dedo. Asi en algunas momias encontradas hay ausencia de
callosidades y coloracién de las uiias con una sustancia denominada “heme”.

En la Antigua Grecia, en el tiempo de Homero, los sacerdotes fueron los primeros
médicos recurrian a féormulas para curar las afecciones de los pies.

Hipdcrates fue el primero que descubrié una deformidad en los pies recomendando
tratamiento con manipulaciones y calzado corrector. Galeno en su obra trata la cura de
callosidades, durezas y uiias amoratadas.

Ya en los bafios romanos se ofrecian tratamientos para callos, durezas y se realizaban
cuidados de las ufias.
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Pero fue a partir del afio 1895 en Estados Unidos cuando la New York Pedic Society
cred la primera organizaciéon de podologia del mundo. Este momento fue el inicio del
desarrollo de la Podologia tal y como la conocemos.

En Espafa no fue hasta el afio 1904, con la creacién de la Asociacidon General de
Cirujanos Pedicuros, cuando el desarrollo de la profesién empezo a tener un desarrollo
exponencial.

Pero fue en 1988 cuando la Podologia se instauré en nuestra sociedad como profesién
sanitaria. Este afio se cred el primer ciclo universitario de podologia.

Actualmente la podologia es la especialidad de las ciencias de la salud que tiene por
objeto el estudio de las enfermedades y alteraciones que afectan al pie. Abarca el
diagnodstico y tratamiento de las afecciones y deformidades de los pies, mediante las
técnicas terapéuticas propias de su disciplina.

Es junto a la odontologia una de las dos ramas médico-sanitarias que no requieren
estudios previos en medicina ni en enfermeria, como se requeria hasta hace unas
décadas, antes de aplicarse las directrices de la Comunidad Europea.

Con la actual implementacidén del Plan Bolonia los estudios universitarios de podologia
son de grado universitario conducentes a doctorado.

Hoy en dia la practica de la profesion se ejerce de forma clinica en consultas, en su
mayoria privadas.
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3.3 Sector Podolégico en la Comunidad Valenciana

Para ejercer la Podologia en Espafia, se ha de estar en posesion de la Titulacion
Universitaria de Poddlogo y es requisito indispensable estar colegiado en el Colegio
Profesional de Poddlogos de la Comunidad Auténoma donde vaya a ejercer la
profesion.

En la comunidad valenciana cuenta con 890 colegiados ejercientes a fecha de 1 de
Febrero de 2017.

Segun el INE, la poblaciéon de la Comunidad Valenciana en 2016 suma 4.959.968
personas. Por tanto, si dividimos la poblacion total de la comunidad valenciana por el
total de poddlogos ejercientes, nos encontramos con que por cada podélogo hay 5.573
habitantes.

Este resultado no coincide con la poblacidon podolégica, es decir, de cuales demandan
los servicios. Este dato se analizard mds adelante.

Ademas es importante tener en cuenta que la Comunidad Valenciana tiene tres
Universidades que ofertan el Grado en Podologia. Entre las tres universidades se
ofertan 200 plazas por promocién. Es decir, que solo en la Comunidad Valenciana se
generan 200 nuevos Poddlogos al afio. Esto no significa que todos ejerzan
posteriormente en la Comunidad Valenciana, ya que se distribuyen por el resto de
Espafia o incluso no llegan a ejercer. Este dato es subjetivo ya que varia de afio en afo
y es dificil de calcular.

Lo que parece estar claro es que la competencia para abarcar la demanda podoldgica
en la Comunidad Valenciana se empieza a saturar y va en aumento por la gran oferta
del estudio de la titulacién que se oferta en la misma Comunidad.

Conjunto con esto hay que tener en cuenta la situacién econdmica actual de la
poblacién en la Comunidad Valencia y su evolucidon en los Ultimos afios.

Si acudimos a la EPA para comprobar las cifras de desempleo en Comunidad
Valenciana, vemos que tiene un porcentaje de paro del 19,15% de la poblacion activa.
Este dato es muy importante ya que nos afecta directamente para nuestro negocio.

EPA. Tasa Actividad (%) T} 201674 595
EPA. Tasa de paro (%) ﬂ 201674 18,15
EPA. Ocupados (miles de personas) ﬂ 201674 19738

Fuente: EPA Comunidad Valenciana.
http://www.ine.es/FichasWeb/RegComunidades.do?fichas=49&busc comu=&botonFi
chas=Ir+a+la+tabla+de+resultados
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3.4 Sector Podoldgico en La Nucia y Alrededores.

La Nucia es una poblacién situada en la provincia de Alicante, en la comarca de la
Marina Baixa. Limita con los términos municipales de Altea, Callosa de Ensarri3,
Benidorm, Polop y Alfaz del Pi. A fecha de Enero de 2016 cuenta con una poblacién de
19.967 habitantes.

En el término municipal de La Nucia se encuentran también los siguientes nucleos de
poblacién:

e Barranc Fondo.
e Coloma.

e Bell Horitzé.

e ElTossal.

Su evolucidon demogréfica desde los afios 80 hasta la actualidad ha tenido un
incremento notable.

En 1981, el pueblo tenia 3.419 habitantes, que pasaron a 6.106 en 1991 y a 9.365 en el
2001, hasta los 12.573 del 2005.

En 2007, un 43,3% de sus 15.519 habitantes era de nacionalidad extranjera,
procedentes en su gran mayoria de distintos paises europeos (siendo el 33,2% del total
de la poblacién nacionales de otros paises de la UE, luego con derecho a voto en las
elecciones locales). Destacan por su numero los residentes de origen britanico y
aleman.

Su fuente de ingresos tradicional, la agricultura, se ha ido viendo en las ultimas
décadas, reforzada primero y superada después por el turismo.

Los datos extraidos de la Diputacién de alicante, nos indican que la tasa de desempleo
en La Nucia es del 10% frente al 27% nacional y el 24% de la Comunidad Valenciana.
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La Nucia

Padrén municipal de habitantes (evolucion)

Aiio 2006 14.006
Aiio 2007 15.519
Aiio 2008 16.958
Aiio 2009 17.874
Aiio 2010 18.225
Aiio 2011 18.593
Aiio 2012 19.135
Aiio 2013 19.524
Aiio 2014 20.029
Aiio 2015 20.039
| Afio 2016 19.967 | Hombre  10.110 | Mujer  9.857 |

Fuente: Gobierno Provincial de Alicante. Diputacién de Alicante la Nucia.

Pirdmide de poblacion
Firamide de poblacion 2016

(Sexo y edad)
0-4 -9 10-14 13-19 20-24 25-25 30-34 35-39 40-44 4549 50-34 55-35 o60-64 63-68 70-74 75-79 B0-84 B3-83 90-94 95-99 + 100
Matal 887 1.082 1.02%3 970 8e5 946 1.337 1730 1.748 1.628 1.452 1.272 1.080 1.152 1.03% 728 516 288 130 38 £

Hombres 413 3% 367 321 437 432 837 870 873 833 748 63 53533 539 403 392 247 134 62 26 4
Mujeres 468 486 462 445 408 4%4 700 &@e0 873 795 703 68§27 383 536 33 269 14 &g 3l 5

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica, Revision Padron 2016,
Fecha de consulta: 25/01/2017

Fuente: Gobierno Provincial de Alicante. Diputacidn de Alicante la Nucia.

Poblacion segun lugar de nacimiento

Poblacion segun lugar de nacimiento 2016
(Unidad: personas)
Total Hombres Mujeres|
Total 19.967 10.110 5.857
Nacidos en Espafia 11.164 5.796 5.268
En la misma Comunidad Autdnoma 7.118 3.724 3.3594
Misma Comunidad Autdnoma. Misma Provincia 6.709 3.522 3.187
Misma Comunidad Auténoma. Misma Provincia. Mismo Municipio 2.471 1.273 1.198
Misma Comunidad Autdnoma.Misma Provincia. Distinto Municipio 4.238 2.2459 1.989
Misma Comunidad Autdnoma. Distinta Provincia 409 202 207
En distinta Comunidad Autdnoma 4.046 2.072 1.974
MNacidos en el Extranjero 8.803 4.214 4.489
Fuente: Institute Macional de Estadistica. Revision Padron 2016.
Fecha de consulta: 25/01/2017

Fuente: Gobierno Provincial de Alicante. Diputacion de Alicante la Nucia.
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Extranjeros en la Nucia

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

Afio Europa Africa América Asia Oceania
2016 6.938 495 1.143 217 7
Fuente: Gobierno Provincial de Alicante. Diputacién de Alicante la Nucia
Poblacién segun nacionalidad 2016
Unidad Porcentaje
2% 0%
13%__ "
M Europa
6% m Africa
M América
M Asia
m Oceania
79%
Fuente: Gobierno Provincial de Alicante. Diputacién de Alicante la Nucia.

http://documentacion.diputacionalicante.es/4hogares.asp?codigo=03094

Censo localidades de alrededor

Polop
Afo 2016: 4.549

Hombres: 2.347

Piramide de poblacion

Mujeres: 2.202

0-4
237
120
117

Tatal 281

Hombres

Mujeres

5-9 10-14

158
123

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica. Revision Padran 2016,
Fecha de consulta: 25/01/2017

20-24
193

110
83

15-19
195
34
101

251
124
127

25-23 30-34 35-39
187 373 457
95 174 233

91 193 224

Piramide de poblacion 2016

(Sexo y edad)

40-44 45-49 50-534 55-59
433 376 348 298 216
220 215 189 158 103

213 i1 139

140 107

60-64 65-69 70-74 75-79
223

113
57
36

183
101
gz

113
110

Fuente: Gobierno Provincial de Alicante. Diputacién de Alicante Polop.

80-84 B85-89 B50-94 B55-39 +100
EL] 50 27 3 3
44 22 E] 0 1
54 28 18 3 2
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Poblacidn segun lugar de nacimiento

Poblacion segan lugar de nacimienta 2016
{Unidad: personas)
Total Hombres Mujeres|
Total 4.549 2.347 2.202
Macidos en Espafia 3.020 1.548 1.472
En la misma Comunidad Autdnoma 2.199 1.121 1.078
Misma Comunidad Autdnoma. Misma Provincia 2.055 1.052 1.002
Misma Comunidad Autdnoma. Misma Provincia. Mismo Municipio 993 454 45995
Misma Comunidad Autdnoma.Misma Provincia. Distinto Municipio 1.062 558 504
Misma Comunidad Autdnoma. Distinta Provincia 144 59 75
En distinta Comunidad Autdnoma 221 427 254
Macidos en el Extranjero 1.529 799 720
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica. Revisidn Padran 2016.
Fecha de consulta: 25/01/2017

Fuente: Gobierno Provincial de Alicante. Diputacién de Alicante Polop.

Fuente: http://documentacion.diputacionalicante.es/4hogares.asp?codigo=03107

Callosa d’en Sarria

Afo 2016: 7.146 Hombres: 3.610 Mujeres: 3.536

Pirdmide de poblacién

Piramide de poblacion 2016
(Sexo y edad)
0-4 535 10-14 1518 20-24 23-28 30-34 35-39 40-44 45-45 50-34 5539 60-64 63-68 70-74 7379 B80-84 B85-8% 5094 895-59 +100
Total J22 37 381 372 3w2 389 485 604 383 394 489 476 382 317 29 232 208 168 &7 16 =

Hombras 163 207 187 200 182 182 230 338 338 32 26l 234 01 13 e 107 g4 62 19 2 1
Mujeres 153 1e0 154 172 180 207 255 275 55 272 238 2 191 164 150 125 124 106 48 14 ]

Fuente: [nstituto Nacional de Estadistica, Revision Padron 2016,
Fecha de consulta: 25/01/2017

Fuente: Gobierno Provincial de Alicante. Diputacion de Alicante Callosa d’en Sarria.
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Poblacidn segun lugar de nacimiento

Poblacién segdn lugar de nacimiento 2016
(Unidad: personas)
Total Hombres Mujeres
Total 7.146 2.610 2.536
Macidos en Espana S.484 2.720 2.764
En la misma Comunidad Autonoma 4.738 2.235 2.403
Misma Comunidad Autdnoma. Misma Prowvincia 4.637 2.286 2.351
Misma Comunidad Autdnoma. Misma Prowincia. Mismao Municipio 3.814 1.879 1.935
Misma Comunidad Autdnoma.Misma Provincia. Distinto Municipio 223 407 416
Misma Comunidad Autdnoma. Distinta Provincia 101 49 52
En distinta Comunidad Autdnoma TAE6 385 361
Macidos en el Extranjerc 1.662 890 FTZ
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica. Revision Padron 2016.
Fecha de consulta: 25/01/2017

Fuente: Gobierno Provincial de Alicante. Diputacion de Alicante Callosa d’en Sarria.
http://documentacion.diputacionalicante.es/4hogares.asp?codigo=03048

Resumen

En la poblacién donde se va a instaurar la clinica, se observa un gran crecimiento de su
poblacion en los ultimos 10 afios, donde se destaca la llegada de un gran nimero de
extranjeros.

Este crecimiento de la poblaciéon es debido al turismo extranjero que ha venido a
residir al lugar en busca del clima y la calidad de vida que ofrece para ellos esta
comarca costera del mediterraneo.

Las poblaciones vecinas donde se va a ofrecer el servicio a domicilio, Polop y Callosa
d’Ensarria, también cuentan con poblacién extranjera pero en menor proporcién que
en La Nucia.

Al sumar el total de habitantes de las tres poblaciones obtenemos 31.662 habitantes a
los que van a ir destinados todos los servicios que se ofrecen.

Es una poblacién con una tasa de paro baja en comparacién con la situacién de
desempleo del resto de Espafia.

Con respecto al analisis de las piramides de poblacidn podemos observar que el grupo
de poblaciéon con mayor nimero de habitantes es el comprendido entre los 30-50
afos, seguido por mayores de 50. El sexo predominante es el sexo femenino, pero no
se aprecia una diferencia significativa entre hombres y mujeres.

Esta piramide de poblacién es ligeramente mas joven en comparacion con la pirdmide
de poblacién espafiola.

También es importante destacar que en la Nucia, nos encontramos con la Ciudad
Deportiva Camilo Cano, en la cual se encuentran integrados mas de 40 clubs
deportivos de la localidad, ademas de sus ligas locales de futbol, futbol sala y futbol 7,
donde encontramos mds de 50 equipos compitiendo. Este grupo de poblacion es
importante para nosotros ya que vamos a ofrecer un servicio especial dedicado para
ellos.
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3.5 Descripcion empresa actual

En la actualidad la empresa que quiere llevar a cabo este proyecto esta localizada en la
poblacién de Villajoyosa provincia de Alicante, en la comarca de la Marina Baixa.

La empresa se encuentra bajo el nombre de Clinica Podoldgica Vilacenter, y desde su
apertura en Enero de 2016 ha conseguido crecer de forma potencial y muy rdpida
logrando amortizar su inversién inicial y obteniendo beneficios. Tras el éxito logrado,
nace una sensacién de seguir creciendo en vista de las oportunidades observadas
durante este periodo de actividad.

l"‘.

vilbcenbter-

CLINICA VILACENTER

La clinica estd formada por dos socios graduados en podologia, especialistas en
biomecdnica y podologia deportiva.

El local cuenta con 98m2 distribuido en cuatro salas de consulta, bafo adaptado para
discapacitados, taller de orto podologia y recepcién con sala de espera.
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Los servicios que ofrecen actualmente son:

e Podologia general: es una especialidad de la rama de medicina, su funcién es
analizar, diagnosticar y dar tratamiento a todo tipo de trastornos relacionados
a los pies.

e Podologia infantil: esta centrada en la deteccidn prevencién y tratamiento de
deformidades en las estructuras en desarrollo de los mas pequefios.
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e Podologia deportiva y biomecanica: la especialidad mediante la cual se tratan
lesiones derivadas de la actividad deportiva, relacionadas con deficiencias
biomecdnicas mal compensadas.

e Dermatologia podoldgica: se trata de las afecciones de la dermis plantar como
por ejemplo verrugas plantares, micosis o problemas de la sudoracién.

e Pie diabético: cuidados médicos centrados en pies de personas con diabetes
gue padecen de lesiones en los pies derivados de esta enfermedad.
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e Ortopodologia: es el tratamiento indicado para corregir y compensar
problemas estructurales del cuerpo desde su base, es decir su pisada. Dentro
de estos tratamientos encontramos los soportes plantares o plantillas y ortesis
de silicona para deformaciones digitales.

Ademads cuentan con servicio de fisioterapia, nutricién y dietética.

Debido a su especialidad el cliente potencial que frecuenta los servicios de la clinica es
el paciente deportista ya que encuentra un trato exclusivo y personalizado a sus
demandas. Seguido de estos pacientes también destacan el grupo de nifios vy
extranjeros que acuden a la consulta.

La clinica no solo recibe pacientes de la localidad sino que de pueblos vecinos hay una
gran afluencia de pacientes que acuden a realizarse sus tratamientos. Entre estos
pueblos se encuentran Finestrat, Orxeta, Sella y Relleu.

La politica de la empresa se basa en una formacion continuada de sus trabajadores
para poder ofrecer a sus pacientes los mejores tratamientos disponibles en la
actualidad, y asi diferenciarse de sus competidores.

37



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS .
CAMPUS D'ALCOI

3.6 Plan de Expansion.

Esta empresa se ha marcado un nuevo objetivo, el de la creacién de una nueva clinica
de podologia dentro de la misma comarca. Con la finalidad de seguir creciendo vy
aumentando la cartera de clientes con el que obtener un mayor beneficio.

El primer paso a dar antes de iniciar la creaciéon de este proyecto es elegir el lugar
idéneo donde instaurar la nueva clinica. Para esto se van a fijar unos criterios de
inclusion/ exclusién y un analisis poblacional que permitird determinar la poblacion
gue mas se ajuste a dichos criterios.

Criterios de inclusidon/exclusion

e Poblacién mayor a 10.000 habitantes.

e Proximidad a un radio de 25 km de Clinica Vilacenter.
e Poblacidn de zona interior de la comarca.

e Menor competencia directa

Dichos criterios han sido especificamente elegidos por los propietarios de la clinica en
base a sus preferencias.

Lista de poblaciones Marina Baixa

Municipio Poblacicon
Benidorm 2062
Willajoyosa 32 733
Altea 24 056
Alfaz del Pi 21670
La Mucia 18.593

Callosa de Ensarria | 7.804
Finestrat . 807

Polop de la Marina A AT

Rellew 1.338
Orcheta 8508
Tarbena 09
Sella 536
Benimantell 512
Bolulla 454
Confrides 315
SGuadalest 240
Beniarda 222
Benifato 201

Fuente: Poblaciones de la Marina Baixa
https://es.wikipedia.org/wiki/Marina Baja
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Primera seleccién

- Benidorm
- Altea

- Alfaz del Pi
- La Nucia

Observando la tabla anterior y teniendo en cuenta los criterios de inclusién/exclusion
se realiza una primera seleccidn con las poblaciones de mas de 10.000 habitantes.

Segunda seleccion

- Alfaz del Pi
- La Nucia

Siguiendo los criterios de inclusion/exclusidn se hace una segunda seleccion en base a
la zona de localizacién del pueblo descartando Altea y Benidorm por ser totalmente de
costa. Incluimos Alfaz del Pi y La Nucia ya que ambas pertenecen o tienen una gran
parte de su poblacién en zona de interior

Eleccion definitiva

- La Nucia

Finalmente se descarta Alfaz del Pi y se elige la Nucia al valorar el criterio de menor
competencia directa, ya que Alfaz del Pi cuenta con una clinica de podologia, mientras
gue la Nucia no tiene ninguna.

Segun la eleccidn definitiva se pasa a desarrollar el plan de empresa en la Nucia.

Tras hablar con el poddlogo de la clinica Vilacenter, éste quiere seguir creciendo como
empresa por lo que ha decidido abrir una nueva clinica. Para ello ha decidido buscar a
un estudiante de ADE para que realice este plan de empresa, que tiene como finalidad
elegir el lugar idoneo y las estrategias de negocio para el funcionamiento de la misma.

En definitiva en este trabajo se va a valorar la viabilidad de este proyecto.
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CAPITULO 4: ANALISIS EXTERNO.

El andlisis externo es aquella parte del entorno que influye de una u otra forma en la
empresa, pudiendo ser relevante en la definicion de la estrategia empresarial.

Este andlisis permite identificar las influencias positivas (oportunidades) o negativas
(amenazas) que ejercen las variables externas y decidir la respuesta mas adecuada a
las mismas.

En el andlisis del entorno aparecen dos niveles:

- Entorno General o Macroentorno: Es un medio externo que rodea a la empresa
desde una perspectiva genérica, derivado del sistema socioeconémico en que
desarrolla su actividad, es decir son los factores que afectan a la empresa de
una manera indirecta.

- Entorno Especifico o Microentorno: Es la parte del entorno mas préxima a la
actividad de la empresa, es decir sector o rama de actividad econdmica al que
pertenece la empresa.

A su vez, podemos dividir el entorno especifico en:
-Industria o sector: Grupo de organizaciones que fabrican los mismos
productos u ofrecen los mismos servicios.
-Competidores y mercados: Capa mas inmediata del entorno.

Niveles del entorno

Demogréfico

Proveedores Econémico

Entorno
Entorno General o
Especifico o \Macroentorno
Microentorno

Figura (4.1) Fuente: CAPO VICEDO, JOSEP. (2012): Estrategia y Disefio de la
Organizacion. UPV, 12 Edicidn.
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4.1 Entorno General o Macroentorno.

En este apartado se va proceder a realizar un andlisis de todos los factores ajenos a la
empresa pero que influyen de manera significativa en el negocio al ser incontrolables
por ésta, con el fin de adquirir informacidn significativa para la organizaciéon, analizarla
y obtener las conclusiones que se utilizaran como guia para definir las decisiones
estratégicas.

Es muy importante considerar el entorno de una organizacion a la hora de formular las
estrategias competitivas, por lo que la herramienta a utilizar para poder llevar a cabo
éste analisis es mediante:

-Analisis PEST.
- Perfil Estratégico del Entorno.

Es un andlisis estratégico del macro entorno externo en el que trabaja la organizacion,
ayuda a tener en cuenta qué influencias del entorno han sido especialmente
importantes en el pasado y a saber hasta qué punto ocurren cambios que las pueden
hacer mds o menos significativas en el futuro. Es una herramienta que permitira
esquematizar la informacién desarrollada para poder entender cudles son las
estrategias que existen.

4.1.1 Analisis PEST.

Para la realizacién del andlisis PEST se valoran los factores politicos-legales,
econdmicos, socioculturales y tecnoldgicos que influyen sobre la organizacion, su
objetivo es identificar las variables que afectan o pueden afectar a la estrategia a
seguir por la empresa en el futuro.

- Politico/ legal: engloba todos aquellos factores relacionados con los gobiernos,
tanto a nivel local, como autonémico, nacional e internacional.

- Econdmica: se consideran principalmente los indicadores macroecondémicos
con el poder adquisitivo de los compradores, muestran un alto grado de
dependencia con relacién a la evolucién de dichos indicadores.

- Sociocultural: se analizan las variables mas importantes de esta dimension:
demograficas, socioculturales, instituciones sociales y medioambientales.

- Tecnoldgica: tienen un efecto que puede ser positivo con respecto a avances
tecnolégicos o negativos, ya que pueden ser perjudiciales.
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Factores politico-legales:

Los gobiernos ocupan un lugar preferencial en el andlisis del entorno, motivado por
varios aspectos, desde su poder de compra, pasando por su poder legislativo y su
capacidad de apoyar a nuevos sectores mediante politicas de subvenciones, entre
otras. Por ello es importante desde el punto de vista del andlisis del entorno evaluar
las tendencias y sus posibles consecuencias para la empresa a corto y medio plazo.

Con respecto al Brexit, este es un nuevo fendmeno que afecta a Espafia a dia de hoy,
tras la busqueda de informacién obtenida por las redes de comunicacidn se puede
decir que afecta negativamente a Espafia, especialmente en el sector turistico y a la
alta carga de exportaciones a Reino Unido. Estas consecuencias repercutiran en la libre
circulacidon de personas o de mercancias entre los distintos estados ya que apareceran
limitaciones de plazos, visados, tasa arancelaria y también afecta al sector econémico.

Esto afecta al turismo en Espana ya que la gran mayoria de turistas aparentemente son
extranjeros, Espafia fue visitada en el 2016 con mds de 75 millones de turistas, el pais
de residencia con mas visitas realizas es de Reino Unido con 879.152 turistas lo que
representa un total del 22,1 % del total, seguidos también esta Francia con 603.901 y
Alemania con 454.403 entre otros.

Liegada de turistas internacionales por pais de residencia. Porcentaje respecto al total

a.3

Rging Linids

Alemania
Faizes nardeos

Palszs Bans
Rosio do Eurapa

FResto de Aménoa
Fieales Il mismde

En todo el afio 2016 1 numero de turistas gue visitan Espafia aumenta un 10,3% v se sitlda
en 75.6 millones.

Fuente: INE http://www.ine.es/daco/daco4?2/frontur/frontur1216.pdf

Llegada de turistas'" internacionales segun pais de residencia

Datos mensuales Datos acumulados

Valor Variacion @ Valor Variacién

absoluto anual absoluto anual
TOTAL 3.979.713 13.3 75.563.198 10,3
Alemania 454,403 133 11.188.523 B4
Bélgica 101.830 -1.7 2.308.535 25
Francia 603.901 6.5 11.371.209 71
Ilanda 78.084 31,0 1.820.699 230
Italia 259.573 82 3.993.289 58
Paises Bajos 139.155 35 3.371.811 92
Portugal 121.595 55 1.994.266 151
Reino Unido 879.152 16,0 17.840.292 12,4
Suiza 91.563 12,5 1.728.569 85
Rusia 45.065 10,6 1.007.709 22
Paises nordicos 368.218 85 5.169.195 10,9
Resto de Europa 282623 234 4.958 431 15,7
Estados Unidos 116.815 266 2.001.214 7.2
Resto de América 167.636 32,0 2.567.259 233
Resto del mundo 269.903 2086 4.241.198 14,2

Fuente: INE http://www.ine.es/daco/daco42/frontur/fronturl216.pdf
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Esto influye al flujo de ingresos de la economia espafiola ya que si un turista gasta en
su periodo vacacional 800 libras realmente en Espafia estd ingresando unos 1150
euros, en cambio ahora con el Brexit el turista estard gastando lo mismo unos 800
libras y en Espafia ingresaria poco mas de 1000 euros. Esto quiere decir que estamos
dejando de ingresas mas de 150 euros por lo que hay una depreciacién de la libra que
estd puniendo en riesgo la economia espafnola. Esto llegara un punto que también
afectara al Reino Unido ya que también sus importaciones y exportaciones se
encareceran.

No obstante desde el Ministerio de Turismo inicia una campafa de promocién en
Reino Unido, a través de Turespafia, de esta forma se reforzara la imagen del pais en
Reino Unido a causa del Brexit. La campanfa se llama SpaininMYheart ¢Hay un lugar en
tu corazén para Espafia? Y su funcidn sera reforzar el posicionamiento vy fidelizar a los
turistas que ya han visitado el pais.

Fuente:http://www.diarioinformacion.com/internacional/2016/06/24/afecta-brexit-

espana/1777876.html; http://www.vozpopuli.com/actualidad/espanolas-turistas-
britanicos-Semana-Santa 0 1016299445.html

Fuente: http://www.minetad.gob.es/es-
ES/GabinetePrensa/NotasPrensa/2017/Paginas/campana-reino-unido20170403.aspx

Actualmente en Espaina existen varios tipos de ayudas y subvenciones para auténomos
y pequefias empresas. Entre todas se van a nombrar las de mayor importancia para la
empresa en cuestion. Se diferencian dos tipos de subvenciones que nombramos a
continuacion.

Subvenciones para financiar la inversion:

e Subvenciones a fondo perdido:
Son las mas atractivas pero también las mas escasas vy dificiles de conseguir.
Destacan las que te ofrecen el programa de promocién del Empleo Autéonomo y
los programas de apoyo a la creacidon y modernizacion de empresas. Sin olvidar
las que son especificas para mujeres emprendedoras, desarrollo rural o para
sectores especificos.

e Pago Unico o capitalizacidon del desempleo:
Medida muy interesante para personas desempleadas interesadas en iniciar su
propio negocio como autdnomo o como socio trabajador de una cooperativa o
una sociedad laboral, ya que permite cobrar en un solo pago hasta el 60% del
importe pendiente de la prestacion y el resto en cotizaciones a la seguridad
social. En 2015 este limite se amplié al 100% para toda la poblacidn, beneficio
al que actualmente sélo pueden acogerse los jévenes.

Esta subvencién no sera aplicada a la empresa ya que no cumplen los requisitos.
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Financiacion bonificada:

Cada vez se esta extendiendo mds esta modalidad, consistente en una
bonificacion de los tipos de interés. Ademas de las lineas que ofrece el Instituto
de Crédito Oficial (ICO), puedes encontrar lineas especificas en el marco del
programa de promocién del Empleo Auténomo y los programas de apoyo a la
creacion y modernizacion de empresas que puedan estar vigentes en cada
Comunidad Auténoma.

Ayudas y subvenciones a la creacién de empleo y el autoempleo

Bonificaciones en la cotizacion de autdbnomos:

La bonificacidn estrella es sin duda la tarifa plana de 50 euros, aunque existen
bonificaciones para jévenes de hasta 30 afios, mujeres de hasta 35 afios,
auténomos colaboradores, personas discapacitadas y otros casos especiales.
Bonificaciones a la contratacion de trabajadores:

Aunque en los ultimos afios se han eliminado bastantes bonificaciones de este
tipo, existen todavia algunas bonificaciones en las cuotas empresariales ligadas
a la contratacidon indefinida de diversos perfiles de trabajadores y a
determinados modalidades contractuales.

Ademas desde 2013 estd disponible un interesante paquete de bonificaciones
para la contratacion de jévenes.

Ayudas a la contratacién:

Algunas Comunidades Auténomas (Madrid, Galicia, Andalucia, Comunitat
Valenciana...) ofrecen u han ofrecido ayudas complementarias para la primera
contratacién indefinida de un trabajador que efectie un auténomo, que suelen
oscilar entre 2.000 y 5.000 €. También algunas ofrecen ayudas
complementarias para la contratacidon de personas con especiales dificultades
de acceso al mercado laboral. Estas ayudas estan gestionadas por los
respectivos servicios regionales de empleo.

El acceso a estas ayudas suele ser complejo y sumado al elevado coste de instauracidn

de una nueva empresa dificulta la creacidn de las mismas.

Fuente: http://infoautonomos.eleconomista.es/ayudas-subvenciones-autonomos/

Tampoco ayuda la elevada cuota de auténomo de la Seguridad Social.

A continuacién procederemos a analizar la normativa que afecta de manera mas

significativa a la actividad llevada a cabo por una clinica podolégica.
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ORDENANZA FISCAL REGULADORA DE LA TASA POR LICENCIA DE APERTURA DE
ESTABLECIMIENTOS EN EL AYUNTAMIENTO DE LA NUCIA

Este Ayuntamiento de conformidad con los articulos 133.2 y 144 de la Constitucidn
Espafiola, el art. 106 de la Ley 7/1985 de 2 de abril, reguladora de las Bases de
Régimen Local y con los 15 a 19 de la Ley 39/1988 de 28 de diciembre, reguladora de
las Haciendas Locales, establece la Tasa por licencia de apertura, cambio y traslado de
establecimientos, que se regird por la presente Ordenanza Fiscal, cuyas normas
atienden a lo previsto en el art. 58 de la citada Ley 39/1988.

- Esta actividad municipal es desarrollada con motivo de la apertura de locales
para ver si estos reunen las condiciones oportunas para su funcionamiento,
tanto en el aspecto interno del establecimiento como el aspecto externo de la
ubicacién en una zona adecuada.

- Hay dos tipos de cuotas

- Por cada expediente tramitado clasificado como actividad inocua. Son
aquellas que no generan molestias significativas, estas utilizan un
procedimiento legal mas sencillo es decir con menores requisitos y costes
asociados que las clasificadas, de todas formas es necesario incluir un
informe técnico del local elaborado por un arquitecto o ingeniero que
pertenezca a un colegio oficial. La cuota son 15,03 euros, también depende
de los ayuntamientos, estos tienen en cuenta el tamafio del local, la
importancia comercial de la calle y tipo de actividad. Esta cantidad puede
variar de una cuantia minima a varios cientos de euros. Ademas de anadir
el coste del informe técnico que esta cuantia dependerd de donde se
contrate al técnico, aproximadamente oscila desde 600 a 1000 euros.

- Por cada expediente tramitado clasificado como actividad molesta,
nociva, insalubre o peligrosa. Son aquellas que se acreditan como molestas,
insalubres, nocivas, peligrosas. Por lo que se deben de aplicar medidas
correctivas sanitarias, de seguridad y medioambientales. El procedimiento
legal es mds complejo y es necesario presentar un proyecto técnico muy
bien detallado con todos los correspondientes informes, las caracteristicas
y dimensiones del local. La cuota es de 36,06 euros, pero también
depende de los ayuntamientos ya que tienen en cuenta los planos de
ubicacién, dimensién y la actividad. Esta cantidad puede variar igual que en
de las actividades inocuas.
Fuente: http://www.dip-alicante.es/bop2/pdftotal/2003/03/28-03-03.pdf

ORDENANZA MUNICIPAL REGULADORA DE DECLARACIONES RESPONSABLES Y
LICENCIAS URBANISTICAS AYUNTAMIENTO DE LA NUCIA.

La presente Ordenanza se dicta al amparo de lo establecido, con caracter general, en el
articulo 49 de la Ley 7/1985 de 2 de abril, Reguladora de las Bases de Régimen Local, y
en el marco legal establecido en los articulos 213 y siguientes de la ley 5/2014 de 25 de
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julio de la Generalitat, de Ordenacién del Territorio Urbanismo y Paisaje de la
Comunidad Valenciana, y los preceptos de aplicacién

de la Ley 3/2004, de 30 de junio de la Generalitat, de Ordenacion y Fomento de la
Calidad de la Edificacién en la Comunidad Valenciana, asi como cualquier otra
disposicion legal y reglamentaria sectorial de aplicacién.

- El procedimiento de otorgamiento de licencia urbanistica se iniciara mediante
la presentacion de solicitud normalizada obrante en las dependencias
municipales dirigida al Sr. Alcalde-Presidente.

- La solicitud habra de presentarse en Registro General de Entrada o por otros
medios previstos en el articulo 38.4 de la Ley 30/1992, debe de estar
acompafiada de los documentos que en esta Ordenanza y en la legislacion
urbanistica se precisen en funcién de la clase de licencia urbanistica solicitada.
En caso de que la solicitud no reuna los requisitos exigidos en el articulo 70 de
la Ley 30/1992, o no acompaiie los documentos exigidos por la legislacion
urbanistica aplicable, se facilitara un plazo de 15 dias para que complete la
documentacion presentada, en caso de que no se presente la documentacion
serd desistida la peticién, archivando el expediente y notificandolo al
interesado.

- Este trdmite solo se mantendrd en activo si se presenta un proyecto técnico
con los demas documentos necesarios para llevar acabo la resolucién. (art. 219
LOTUP).

Fuente: http://www.dip-alicante.es/bop2/pdftotal/2016/01/29 19/2016 000884.pdf

DECRETO 39/2004, DE 5 DE MARZO, DEL CONSELL DE LA GENERALITAT, POR EL QUE SE
DESARROLLA LA LEY 1/1998, DE 5 DE MAYO, DE LA GENERALITAT, EN MATERIA DE
ACCESIBILIDAD EN LA EDIFICACION DE PUBLICA CONCURRENCIA Y EN EL MEDIO
URBANO.

El presente decreto serd de aplicacién a los edificios de nueva planta, asi como a las
actuaciones sobre edificios existentes o zonas de estos que se rehabiliten. Las partes o
elementos de obra que sean objeto de reforma o rehabilitacién se ajustaran a las
condiciones de accesibilidad que se expresan en la presente disposicidn, segun el uso
del edificio o zona correspondiente

En el uso del comercio los Edificios o zonas destinados a establecimientos comerciales
pequefios, de superficie menor de 200 m?, bares, cafeterias, restaurantes u otros de
superficie menor de 200 m? o aforo menor de 50 plazas. Oficinas bancarias, con menos
de 100 m2. Oficinas en general de menos de 200 m2. Los niveles de accesibilidad son
los siguientes:

- Nivel practicable: acceso de uso publico principal; itinerario de uso publico
principal; servicios higiénicos; vestuarios; areas de consumo de alimentos;
zonas de uso restringido.

Fuente: http://noticias.juridicas.com/base datos/CCAA/va-d39-2004.html
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LIMITACION DE PAGOS EN EFECTIVO (Ley 7/2012).PREVENCION Y LUCHA CONTRA EL
FRAUDE FISCAL.

La Ley 7/2012, de 29 de Octubre, de modificacion de la normativa tributaria y
presupuestaria y de adecuacion a la normativa financiera para la intensificacion de las
actuaciones en la prevencion contra el fraude fiscal establece las siguientes
limitaciones al uso de efectivo en determinadas transacciones de economias:

- No podran pagarse en efectivo las operaciones, en las que alguna de las partes
intervinientes actue en calidad de empresario o profesional, con un importe
igual o superior a 2500 €, o su contravalor en moneda extranjera.

- No se entendera por uso de efectivo, la utilizacion de cheques bancarios
nominativos, transferencias bancarias y el pago con tarjeta electrdnica
nominativa.

Fuente: https://www.boe.es/diario boe/txt.php?id=BOE-A-2012-13416

LEY SOBRE EL IVA SANITARIO (LEY 28/2014)

Ley 28/2014, de 27 de noviembre, por la que se modifican la Ley 37/1992, de 28 de
diciembre, del Impuesto sobre el Valor Aiadido, la Ley 20/1991, de 7 de junio, de
modificacion de los aspectos fiscales del Régimen Econdmico Fiscal de Canarias, la Ley
38/1992, de 28 de diciembre, de Impuestos Especiales, y la Ley 16/2013, de 29 de
octubre, por la que se establecen determinadas medidas en materia de fiscalidad
medioambiental y se adoptan otras medidas tributarias y financieras.

En enero de 2015 entré en vigor la reforma tributaria llevada a cabo por el Gobierno,
que incluye el incremento del tipo de IVA aplicable a los productos sanitarios, que pasa
del 10% al 21%.

Fuente: https://www.boe.es/diario boe/txt.php?id=BOE-A-2014-12329

LEY DE GESTION DE RESIDUOS SANITARIOS (Decreto 240/1994 CV)

Decreto 240/1994, de 22 de noviembre (desarrollado por la Orden 14 julio de 1997 de
la Conselleria de Medio Ambiente), que establece una clasificacidon en cuatro grupos,
segln su naturaleza, de los distintos tipos de residuos generados en los
establecimientos, centros y servicios sanitarios y veterinarios de la Comunidad
Valenciana.

Fuente:
http://www.cma.gva.es/admon/normativa/legislacion/legis/00100200006201 1.html
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LEY DE PRESCRIPCION DE MEDICAMENTOS (Ley 28/2009)

Ley 28/2009, de 30 de diciembre, de modificacion de la Ley 29/2006, de 26 de julio, de
garantias y uso racional de los medicamentos y productos sanitarios. Esta ley le otorga
al poddlogo la capacidad de recetar medicamentos.

Fuente: https://www.boe.es/diario boe/txt.php?id=BOE-A-2009-21161

PRESCRIPCION DE TRATAMIENTOS ORTOPODOLOGICOS (Real Decreto 542/1995)

Tratamientos ortopodoldgicos: el Anexo del Real Decreto 542/1995 ordena al
ortopeda atender la receta del médico y del poddlogo.

Fuente: https://www.boe.es/boe/dias/1995/06/15/pdfs/A17909-17938.pdf

ACTUALIZACION LEY CUOTAS DE AUTONOMOS (Ley 31/2015)

Ley 31/2015, de 9 de septiembre, por la que se modifica y actualiza la normativa en
materia de autoempleo y se adoptan medidas de fomento y promocién del trabajo
autonomo y de la Economia Social.

Fuente: https://www.boe.es/diario boe/txt.php?id=BOE-A-2015-9735

Factores econémicos:

La economia Espafiola es un factor clave para la evolucién de las empresas,
considerandose la quinta fuerza en términos europeos y la décima en términos
globales.

En estos momentos Espafia se encuentra en una situacidn de crisis econdmica que ha
afectado a todo el mundo, afectando de manera significativa a nuestro pais afectando
por completo el panorama de Espafia, tanto a nivel econdmico como a nivel socio-
cultural.

El origen de la crisis econdmica tiene sus origenes a comienzos de 2006, y se ve
motivada, tanto por la crisis financiera mundial y la inmobiliaria espanola.

Hay que tener en cuenta el Indicador de la evolucién del IPC. El IPC (indice de Precios

al Consumo) o inflacién en Espafia mide la evolucién del conjunto de precios de los
bienes y servicios que consume la poblacién residente en viviendas familiares en
Espafia.

La tasa de variacion anual del IPC en la Comunidad Valenciana en marzo de 2017 es del
2,2 % y la variacion mensual es de -0,1%, es decir la inflacién acumulada es del -1%. Si
observamos la tabla se puede destacar que hay una subida de precios en Vestido y
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Calzado con un 3,5%, hasta situarse su tasa interanual en el 0,8%, que contrasta con el

descenso de los precios de Vivienda del -1,8%, y una variaciéon interanual del 5%.

POLITECNICA
DE VALENCIA
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Fuente: Datos Macro. IPC Comunidad Valenciana http://www.datosmacro.com/ipc-

paises/espana-comunidades-autonomas/valencia

Otro indice a tener en cuenta es el indice de Precios del Trabajo (IPT) en el que
veremos el poder adquisitivo que resurge en Espafia. El objetivo de IPT es medir la
evolucidn temporal del precio de la mano de obra, sin que esta medida este afectada
por los cambios de calidad y cantidad del factor trabajo, es decir mide la variacién del
coste salarial pagado por los empleados por el conjunto de puestos de trabajo del afio

anterior.

A fecha de 18 de noviembre de 2016 el INE publica por primera vez una nota de prensa
en la que informa los resultados del nuevo indice de Precios del Trabajo (IPT), base
2008, relativo al periodo 2008-20014.
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Fuente: INE Nota prensa de indice de Precios del Trabajo
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CA
La variacién anual del indice de Precios del Trabajo (IPT) en 2014 fue del 0,8%, mas de
un punto por encima de la registrada el afio anterior.

En 2009 y 2010 la tasa de variacion anual del IPT presenté valores positivos (1,5% vy
0,5%, respectivamente). Por el contrario, en los afios 2011, 2012 y 2013 se
observaron valores negativos (-1,5%, 1-,6% y —0,3%, respectivamente).

La variacion acumulada en el periodo 2008-2014 es del —0,7%. El IPT, por tanto, se
situa en 2014.

IPT por edad. Variacion anual (% ), afo 2014

Menores de 25 afios 8,3

Entre 25 y 24 arios 1.3

Die 55 y mas afos 1.1

Entre 25 y 44 afios 0.7

Entre 45 y 54 afios :| 0.1

Fuente: INE Nota prensa de Indice de Precios del Trabajo.

Las tasas de variacion del IPT en 2014 respecto a 2013 fueron positivas para todos los
grupos de edad. El mayor aumento se dio en el grupo de menores de 25 afios (6,3%). Y
el crecimiento mas moderado en el de 45 a 54 afios (0,1%).

Fuente: http://www.ine.es/prensa/np1001.pdf

Otro indicador importante en el desarrollo de la economia espafnola es el Producto
Interior Bruto (PIB) que tiene como objeto describir las caracteristicas mas relevantes

de la economia espafiola y los sectores institucionales y las ramas de actividad que la
integran.

Contabilidad Nacional Trimestral (PIB)

Ultimo dato Var. Interanual Var. Intertrimestral
Cuartotrimestrede2016 .30 0T
32
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Espana , . Evolucién anual PIB Espafia
PIB E5pﬂna 2016: Evolucion Trimestral |

) - _ Fecha PIB Mill. € Crecimiento PIB (%)
Fecha PIB Trim. Crecimiento Trim. Var.

Mill.€ PIB (%) Anual 2016 1.113.851M.€ 3.2%

W Trim 2016  282790M.€ 0,7% 3,0%
2015 1.075.639M € 3,2%

WTrim 2016  279.202M€ 0,7% 3,2%
2014 1.037.025M € 1,4%

NTrim2016  277.815M€ 0,3% 3,4%
2013 1.025.634M € -1,7%

ITrim 2016  274.044M€ 0,3% 3,4%
< PIB Espafia 2015 PIB Espafia 2017 = el it o e

Fuente: INE y Datos Macro.

El producto interior bruto de Espafia en 2016 ha crecido un 3,2% respecto a 2015, tasa
gue es igual a la del afio anterior. En 2016 la cifra del PIB fue de 1.113.851M&£, el valor
absoluto del PIB en Espaiia crecid 38.212M<€ respecto a 2015, lo que supone una
variacién en términos nominales del 3,6% y en términos de volumen del 3,2% respecto
al afio 2015. El PIB Per cdpita de Espaiia en 2016 fue de 24.000€, 800€ mayor que el de
2015, que fue de 23.200€.

Espafia.

PIB Espafia 2017: Evolucion Trimestral

PIB Trirm. Crecimiento Trim. PIB \ar.

T Mill.€ (%) Anual

| Trim 2017 0,8% 3,0%
< PIB Ezpania 2016

Fuente: INE y Datos Macro

El producto interior bruto de Espafia en el primer trimestre de 2017 ha crecido un 0,8%
respecto al trimestre anterior. Esta tasa es 1 décima mayor que la del cuarto trimestre
de 2016, que fue del 0,7%.

Fuente: http://www.datosmacro.com/pib/espana;

http://www.ine.es/prensa/cntr0416.pdf

Con respecto a la Tasa de Paro establecida en la comarca de la Marina Baixa ha

disminuido con respecto al afio anterior. De todas formas son datos preocupantes ya
gue sigue habiendo una gran tasa de paro.

Paro registrado (evolucion)

2005 2008 2007 2008 2009 2000 2041 2012 2013 2014 2015 2016
4,095 6644 7.797 12.606 16146 16884 17.613 18,554 17.840 17.232 16193 13.162

Fuente: SEPE (Servicio Pblico d= Empleo Estatal) - Mes de diciembre tomado como referenciz, excepto 2016 (septiembre).
Fecha de consulta: 27/10/2016
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Evolucidn del paro registrado
Periodo 2000-2016
19.000

15.400

11.800

8.200

4.500 - 3592 3,504
2.4s4

1.000
1998 2001 2002 2002 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

M Paro registrado

Fuente: Diputacién de Alicante

Paro registrado por sexo y edad (grandes grupos de edad)
Hombres Mujeres

Total <25 25-44 =45 Total <25 25-44 =45

20 Trimestre 2016 6.027 432 2.268 3.227 7.135 372 2.096 2.667
20 Trimestre 2016 5.912 463 2.239 3.210 7.223 317 3.109 3. 797
10 Trimestra 2016 6.903 621 2.830 3.452 8.126 466 3.677 2992
140 Trimestre 2015 7.528 595 3.327 3.606 8.665 481 4.045 4.139
3¢ Trimestre 2015 6.768 467 2.830 3.471 7.464 352 3.274 3.7598

Datos del dltime dia del trimestre.
Fuente: SERVEF.
Facha de consulta: 27/10/2016

Fuente: Diputacién de Alicante

El dato mas preocupante es que la tasa con mas parados corresponde a las edades
entre 25-44 afios. Si se observa la figura muestra que las mujeres se encuentras en
una situacién desfavorable a la hora de entrar al mercado laboral, ya que estas
corresponden a un total de 7135 mujeres paradas entre todas las edades.

Esta situacidon es alarmante por que provoca un gran empobrecimiento a la poblacién
de la comarca ya que de esta forma habra menos poder adquisitivo para poder invertir
en necesidades o caprichos.

Fuente: http://documentacion.diputacionalicante.es/5trabajo.asp?codigo=00031

Otra deficiencia del modelo de crecimiento de la ultima década que ha llevado a la
situacion actual, ha sido una excesiva dependencia de la Financiacidn Exterior.

Noticia publicada en la revista CincoDias EL PAIS ECONOMIA

La siguiente noticia viene publicada a través de la revista online CincoDias el 23 Enero
2017 |Madrid

LA FINANCIACION DEJA DE SER UN PROBLEMA PARA LA PYME

Las pymes espaiolas perciben una mayor disposicion por parte de los bancos a
conceder créditos y en condiciones de financiacion mas favorables.
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Segun un informe sobre la economia espafola elaborado por el Banco de Espaia, el
32% de las pymes considera que existe una mayor disposicién por parte de los bancos
para otorgar créditos a los empresarios, respecto a lo que ocurria hace seis meses. De
hecho, cada vez son menos las pymes que sefialan la financiacidon externa como el
principal problema para la marcha de su actividad.

Ademas, las necesidades de financiacién bancaria han descendido para un 3% de las
pymes y sélo un 30% de ellas solicitaron préstamos a alguna entidad. Asimismo, las
pymes perciben una evolucidn positiva en la mayoria de los factores que afectan a la
oferta crediticia y el 26% de ellas considera que la financiacién bancaria ha mejorado
respecto a meses anteriores.

Sin embargo, el porcentaje de pymes cuyas peticiones de financiacion han sido
rechazadas ha aumentado en dos puntos respecto a seis meses antes, situandose en el
7%. Ademas, el 12% de estas empresas manifestaron haber encontrado dificultades
para obtener préstamos bancarios.

Respecto a las condiciones de financiacion, el 30% de las pymes considera positivo el
descenso de los tipos de interés, que ha bajado de media hasta el 3,5%, aunque un 8%
de las empresas contintan percibiendo un endurecimiento de las garantias requeridas
y de otras condiciones de los préstamos, como las comisiones.

Por tanto, entre abril y septiembre de 2016, el acceso a la financiacion de las pymes ha
seguido mejorando y ha dejado de ser el principal problema para este tipo de
empresas, pasando a ser ahora la busqueda de clientes y la competencia la principal
preocupacion para las pymes espanolas.

En general, las pymes analizadas en el informe prevén un progresivo fortalecimiento
de su situacidn patrimonial y un ligero descenso de sus necesidades de financiaciéon
externa. Ademas, detectan un incremento en la disponibilidad de crédito y perciben
una mayor disposicidon de las entidades a conceder préstamos en condiciones mas
favorables, al tiempo que auguran una mejoria en las perspectivas econdmicas
generales. Por ultimo, las pymes espaiiolas creen que el crédito bancario evolucionara
favorablemente en los préximos meses.

Fuente:
http://cincodias.elpais.com/cincodias/2017/01/22/pyme/1485090929 884121.html

Como afecta el intrusismo laboral en la Podologia

Desgraciadamente a dia de hoy es un gran problema este intrusismo laboral que existe
en la sociedad. Desde el Consejo General de Colegios Oficiales de Poddlogos (CGCOP) a
fecha de 21 Febrero de 2017 denuncian la falta de actividad inspectora y sancionadora
por parte de la Administracién para luchar el intrusismo en el sector sanitario. La
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comision de intrusismo del consejo afirma que las competencias estan bien detalladas
aungue recalca que aun queda por hacer una legislacién mas contundente contra el
intrusismo. La comisidon reclama que no es posible que una persona con mas de 20
afios como intrusa, solo tenga que hacerse cargo de pagar una penalizacidon de unos
4.000€ o 6.000€. Esto explica la dificultad para encontrar testigos, falta de acciones
globales, protocolos unificados, lo mas destacable es el déficit de concienciacién social.

Fuente: http://www.cgcop.es/index.php/noticias/88-los-podologos-denuncian-la-falta-

de-actividad-inspectora-y-sancionadora-de-la-administracion-para-combatir-el-

intrusismo-sanitario

Este contexto general en la que se encuentra, repercute de manera directa a la clinica
podolégica. Por ello la empresa se vera afectada de la siguiente forma:

1. La gran cantidad de paro generada por la crisis econédmica no ayuda a la
clinica ya que la poblacién no tiene dinero para gastar, y con ello los
servicios que ofrece perderan demanda.

2. El indice de Precios de Consumo (IPC) informa sobre el conjunto de
precios de los bienes y servicios que consume la poblacién. Tras el andlisis
de este indice se puede decir que la poblacién es mas consumista en el
sector de la ropa antes que ir al sector sanitario.

3. Indice de Precio del Trabajo (IPT) va ligado del poder adquisitivo de las
personas, a dia de hoy hay datos positivos respecto a afios anteriores pero
sigue siendo un gran problema para la sociedad.

4. Producto Interior Bruto (PIB), este indicador es muy importante ya que un
aumento de este refleja un aumento de la actividad econdmica por lo que
el desempleo empieza a disminuir y la renta per cépita aumenta. Si el
desempleo disminuye y la renta aumenta este aspecto es positivo para la
clinica porque podran pagar las consultas que los poddlogos ofrecen.

5. Los bancos también se han visto afectados por la crisis y por ello se han
dejado de otorgar muchos préstamos. Esto puede ser un problema a la
hora de buscar financiacién inicial para poner en marcha el proyecto. Pero
también lo puede ser para los clientes ya que para servicios que conllevan
un mayor desembolso econdmico, puede que no tengan préstamo para
poder pagarlo.
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6. Motivado por esta crisis, y como ya se ha comentado antes en el apartado
de factores politico-legales, el gobierno ha tenido que subir impuestos que
afectan en las ganancias a final de mes.

7. Desgraciadamente el sector podolédgico cuenta con la desventaja de tener
un gran intrusismo laboral, ya que personas no cualificadas realizan
técnicas para las cuales no estdn formadas y esto confunde a los pacientes
demandantes, y ademas la realizan a un precio mas econdmico que el de
un profesional aunque la calidad no sea adecuada.

Factores Socio-Culturales

Actualmente el numero de habitantes de Espafa se situa en 46.468.102, segun los
datos mas actualizados del INE.

Esto ha sido a consecuencia de la crisis econdmica que vive el pais, y por ello muchos
jévenes se ven obligados a marcharse fuera en busca de una oportunidad laboral.

En Espafia se considera como un pais que representa una calidad de vida alta aunque
la renta per capita se mantiene por debajo de la media de los paises desarrollados.

Sin embargo, este bienestar parece frenarse y retroceder como en afios atras debido a
los efectos de la crisis politica, econdmica y social; esto hace que los espafioles sigan
luchando por sus derechos sociales que tanto cuesto conseguir por los espafioles.

Con respecto al nivel de formaciéon de la poblacidn adulta por grupos de edad en
Espana se puede decir que es un indicador relacionado con el desarrollo y los de
niveles de empleo en la sociedad actual y futura.

La informacion del siguiente cuadro trata sobre los porcentajes de poblacidn segun los
rangos de edad y nivel de estudios cursados:

- Inferior a educacion secundaria (nivel 0-2)
- Superior a educacidn secundaria (nivel 3-4)
- Educacién superior y doctorado (nivel 5-6)

Los niveles de educacién se desglosan segun la clasificacion de Clasificaciéon Nacional
de Educacion (CEND) y la Clasificacién Internacional Normalizada de la Educacién
(CINE-97).
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Nivel de formacion de la poblacion adulta por grupos de edad (%)

2015 2014 2013 2012

Hombres Mujeres  Hombres Mujeres  Hombres Mujeres  Hombres Mujeres
Total (de 25 a 64 afios)
12 etapa de ed. secundaria & inferior 447 40,4 45 7 416 458 42 5 47 1 436
2* etapa de ed. secundaria v ed.
postsecundaria no superior 227 22,0 220 21,9 21,4 221 21,9 222
Educacion superior (incluye doctorado) 327 37,5 32,8 36,5 32,0 35,4 31,1 342
De 25 a 34 aflos
1% etapa de ed. secundaria e inferior 402 285 40,0 288 41,3 251 411 20,0
2% etapa de ed. secundaria v ed.
postsecundaria no superior 249 244 248 237 23,0 243 24,0 249
Educacion superior {incluye doctorado) 349 47,0 354 47,5 357 48 6 34,9 45,0
De 35 a 44 ailos
12 etapa de ed. secundaria & inferior 37T 30,0 38,6 30,4 40,7 323 41,0 345
22 etapa de ed. secundaria y ed.
postsecundaria no superior 237 21,9 228 225 224 22T 23,3 23,0
Educacion superior (incluye doctorado) 385 421 325 472 359 450 357 425
De 45 a 54 aflos
1* etapa de ed. secundaria & inferior 4T 4 441 47,6 45 4 487 479 498 485
22 etapa de ed. secundaria y ed.
postsecundaria no superior 229 236 22,0 235 216 233 21,8 238
Educacién superior {incluye doctorade) 295 32,3 30,4 30,1 297 28,8 28,5 277
De 55 a 64 aflos
1* etapa de ed. secundaria & inferior 559 52,1 576 85,0 50,4 65,7 51,0 886
2% gtapa de ed. secundaria y ed.
postsecundaria no superior 18,4 17,9 18,0 16,9 17,4 16,9 16,9 15,4
Educacién superier (incluye doctorade) 257 20,0 24 4 18,1 232 17,4 22,2 16,0

Fuente: Nivel de formacién de la poblacién. Ministerio de Educacién, Cultura y Deporte

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas

Otro dato importante a destacar se trata de la falta de concienciacion sobre la salud
podoldgica, ya que una gran parte de la poblaciéon desconoce las competencias del
poddlogo en Espana, y por este motivo no utilizan este servicio.

A pesar de esto, actualmente existe un aumento del cuidado personal en la sociedad.
Ya que se promueve activamente la actividad fisica, la dieta saludable y el cuidado
médico. Es decir la gente cada vez se cuida mas y esto también afecta al cuidado de los
pies.

Segun una encuesta de habitos deportivos y vida saludable llevada a cabo por el
Consejo Superior de Deportes en el afio 2015, la practica deportiva en Espaiia crecid
un 9,2% desde 2010. Mas de la mitad de la poblacién espafiola de 15 afios en adelante
(53,5%) practicé deporte en el ultimo afio, ya sea de forma periddica o de forma
ocasional. Los datos recogidos en esta encuesta muestran que un 19,5% de la
poblacién practica deporte diariamente y un 46,2% al menos una vez por semana, lo
gue supone un incremento de 9,2 puntos porcentuales con respecto a los datos de
practica deportiva semanal del afio 2010.

Las principales motivaciones para la practica deportiva son estar en forma muy
especialmente entre las mujeres, 32,7%, frente al 27,6% observado en los hombres y
Le sigue por orden de importancia la diversién o entretenimiento (23%)

Fuente:http://www.marca.com/blogs/espanasemueve/2015/12/21/la-practica-

deportiva-en-espana-crecio.html
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Como consecuencia al aumento de la actividad deportiva, se han visto incrementadas
las lesiones y con ello un aumento de la demanda de atencidn sanitaria en la que se
incluye de forma potencial la podologia.

Con ello se ha observado que hay un aumento de lesiones por el hecho de hacer
deporte.

También se observa un envejecimiento de la poblacidn espafiola, y aunque este dato
pueda parecer desfavorable, para la podologia es un dato positivo, ya que el paciente
potencial de este sector es el paciente de mayor edad.

El porcentaje de poblacion de 65 afios y mas, que actualmente se sitia en el 18,2% de
la poblacién, pasaria a ser del 24,9% dentro de quince afios (en 2029) y del 38,7%
dentro de cincuenta afios (en 2064).

Tasas de dependencia Proyectadas
Afios Mayores Menores  Tolal (menores

de 64 de 16 afios de 16 y mayores
afos (%) (%) de 64 afios) (%)
2010 249 235 484
2011 25,5 23,8 493
2012 26,1 24,1 50,1
2013 26,7 24,3 51,0
2014 27,6 24 6 52,1
2019 30,7 24,0 54,7
2024 34.4 219 56,2
2029 39,6 19,6 59,2
2039 55,4 19,5 74,8
2049 72,7 21,9 94,6
2059 76,2 20,9 97,1
2064 75,7 19,9 95,6

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE).

Pero este plan de empresa se va a centrar en la Nucia, la poblacidon donde se quiere
abrir el nuevo negocio.

Como ya he comentado anteriormente, la Nucia es una poblacion donde destaca su
gran crecimiento demografico en los Ultimos afios y la afluencia de poblaciéon
extranjera.

Ademas el dato de paro en la Nucia es de un 10%, muy inferior en comparacién a la
situacion del pais. Esto es un dato muy positivo para nuestro proyecto.

58



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS :
CAMPUS D'ALCOI

Los grupos de poblacién que se encuentra en la Nucia son extrapolables y coincidentes
a los grupos de poblacion que se considera clientes potenciales para una clinica
podoldgica.

En cuanto a los factores socio-culturales la Nucia parece un lugar que proporciona una
buena oportunidad de negocio.

Factores tecnolégicos

Se entiende por factores tecnolédgicos a los eventos relacionados con el desarrollo
tecnolégico, las nuevas tecnologias y la educacién.

Las nuevas tecnologias permiten a las empresas de servicios realizar servicios que
antes eran imposibles, asi como realizar las labores tradicionales de forma mas
productiva.

No obstante, a pesar de todo el entusiasmo que rodea el crecimiento de Internet y su
potencial para transformar los negocios e incluso la propia sociedad, los historiadores
econdmicos sefialan que algunas innovaciones del pasado también crearon niveles
similares de entusiasmo.

Con respecto al gasto en innovacién tecnoldgica en Espaia alcanzé los 13.674 millones
de euros en el afio 2015, lo que supuso un incremento del 5,5% respecto al afio
anterior. Esta cifra representé el 1,7% de la cifra de negocios de las empresas de 10 o
mas asalariados con gasto en innovacién tecnolégica.

Entre las actividades para la innovacién destacaron las de I[+D interna (que
representaron el 48,4% del total del gasto en actividades para la innovacién
tecnoldgica), las de adquisicion de maquinaria, equipos, hardware o software
avanzados (19,8%del total) y las de I+D externa (17,2%).

Distribucion del gasto en actividades para la innovaciontecnolégica segun clase de
gasto, en porcentaje. Ano 2015

1+D interna 48.4
Maquinaria, equipos, hardware o software avanzados
1+D externa

Otros conocimientos externos

Disefio, otros preparativos

Introduccidn de innovaciones en el mercado

Formacién

&:) 10 20 30 40 50 BID
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
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Si se observa el gasto en innovacidon tecnoldgica por las comunidades auténomas se
puede decir que en el aiio 2015 la Comunidad con mas gasto tecnoldgico es Madrid
con un 38% del total nacional, seguido de Catalufia y Pais Vasco con unos porcentajes
de 24,3% y 9,5%.

Innovacién tecnoldgica por comunidades y ciudades auténomas. Afio 2015
Empresas con  Gasto en innovacion tecnoldgica (**)

actividades Total % % variacion
innovadoras (*)  (miles de euros)
TOTAL 15.736 13.674.177 100,0 5.5
Andalucia 1593 751487 55 74
Aragén 605 322794 24 -18.8
Asturias, Principado de 327 135229 10 86
Balears, llles 227 30.566 02 95
Canarias 413 68.304 05 24 4
Cantabria 169 61679 05 09
Castilla yLeén 684 408475 30 -126
Castilla-La Mancha 512 186.609 14 12
Catalufia 3798 3.324 467 243 6.6
Comunitat Valenciana 1885 911 459 6,7 465
Extremadura 254 28954 02 -241
Galicia 924 461 170 34 -1.2
Madrid, Comunidad de 2854 5199519 380 95
Murcia, Regién de 461 158.121 12 6.7
Navarra, Comunidad Foral de 398 277 684 20 687
Pais Vasco 1752 1297277 95 -2,3
Rioja, La 201 49198 04 -4.4
Ceuta 9 981 0,0 741
Melilla 12 202 0,0 -92.4

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
http://www.ine.es/prensa/np1009.pdf

Si nos centramos en la Comunidad Valenciana que es donde se implantara el proyecto
se puede decir que las empresas que participan con actividades de innovacién
tecnologica son 1885, este dato representa un 6,7% de gastos tecnoldgicos esto
conlleva a un incremento de 46,5% en gasto respecto a afios anteriores, este dato es
efectivo para el desarrollo de la region y para el prestigio de las empresas que
pertenecen a esta Comunidad.

La importancia de las TIC'S en Internet, cada vez es mdas importante en la poblacién,
ya que con ella se puede acceder a todos los servicios a través de internet, debido a su
facil acceso y amplia oferta.

En el sector podolégico, las paginas web donde el cliente puede acceder a toda la
informacién que precise, son un elemento primordial para el paciente, ya que les
proporciona informacidn sobre los servicios y para el negocio un gran poder de
marketing. Actualmente aparecen otras armas de marketing muy potentes como son
las redes sociales.

En este caso serd util confeccionar y disponer de una pagina web propia, asi como la
promocion de la clinica en las redes sociales.
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Otra de las caracteristicas tecnoldgicas del sector podolégico son las innovaciones
tecnoldgicas. En éste sector ortoprotésico, se investiga continuamente para poder
encontrar materiales mas resistentes, cdmodos, ligeros, asi como nuevas tecnologias
mas eficientes.

Actualmente existen herramientas que ayudan en los diagndsticos, como son por
ejemplo las plataformas de presiones, sensores de movimiento, la filmacién en alta
velocidad para poder analizar la carrera y la marcha de manera detallada.

Estos estan en continuo desarrollo tecnolégico y cada dia ofrecen mayores
comodidades.

De entre todos los avances tecnoldgicos que se encuentran actualmente en la
podologia cabe destacar los sistemas en 3D que han permitido dar un salto del sector
tanto en investigacioén, diagndsticos y calidad de tratamientos. De estos sistemas se
menciona el sistema CAD/CAM ya que ha permitido a la podologia realizar
tratamientos cien por cien a medida, con la capacidad de réplica abandonando asi
métodos artesanales menos eficientes.

Ademds en Espaia existen varias empresas que se encuentran a la vanguardia en el
[+D dentro del sector podolégico y que gracias a su trabajo estan generando un
crecimiento muy rapido y productivo en la podologia. Dentro de estas empresas cabe
destacar: Podoactiva, Biomech COnsulting y Tecnoinsole.

\

|
L

L V)
d t i 1 1 e n 0
PO Oac lva b I o m h Sistema CAD/CAM online para el disefo y fabricacion de plantillss ortopédicas

www.tecnoinsole.com

Lo importante que debe de tener una clinica es que se mantenga en constante
movimiento para poder conocer siempre de primera mano las ultimas novedades en el
sector para poder tener la posibilidad de ofrecer un servicio de mayor calidad para los
clientes existentes y futuros.
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Z

4.1.2 Perfil Estratégico del Entorno.

El Perfil Estratégico del entorno permite resumir y concretar las conclusiones del
analisis PEST siguiendo dos fases. En primer lugar se elabora la lista de los factores
clave del entorno, y en segundo lugar se valoran depende de cémo actie o como
afecte a la empresa en una escala de 1 a 5, donde 1 es MN (muy negativo) y 5 es MP
(muy positivo). La valoracién de esta es de forma subjetiva siempre y cuando se haga
un analisis profundo de las variables.

El resultado del Perfil Estratégico seran las oportunidades (zona derecha) y las
amenazas (zona izquierda), esto sera de gran ayuda para interpretar las amenazas
(zona izquierda), esto sera de gran ayuda para interpretar las influencias que
obtenemos al realizar el andlisis PEST.
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DIMENSIONES VNN P v

Limitacidn pago efectivo

Brexit

Licencia de apertura establecimiento

Licencia Urbanistica

Accesibilidad en la Edificacidn Publica
Dimensién |[Iva sanitario

Politico-Legal |Ley Residuos Sanitarios

Prescripcién Medicamentos

Z

i
VAY

Ausencia de Subvenciones Publicas ]’f

Cuota minima de auténomo elevada

/

Tratamientos Ortopodologicos \
Indice de Precios al Consumo (IPC)
Indice de Precios del Trabajo (IPT) )
Producto Interior Bruto (PIB) L
—
Elevada tasa de paro X
Subida de impuestos

-

P

Dimension
Economica

Perdida de financiacion

Crisis Econdmica

Instrusismo laboral -

Disminucion de la demanada

Crecimiento demografico
Oportunidad de negocio

Concienciacion social de salud )<

\\L‘
K
=
doldgi
podoldgica \\
/

Dimension |Calidad de vida

Sociocultural [Nivel de formacion academica
Envejecimiento de la poblaciéon
espanola

Aumento social del cuidado personal
Poblacién extranjera
Avances tecnologicos )(

Innovaciones sector ortoprotesico Y/
Paginaweb

. ., Redes sociales

Dimension - — - -
. . Gasto en innovacion tecnologicaen la

Tecnoldgica iy <

-
1+D sector podoldgico \f(

Incremento del gasto en inversién
tecnoldgico

Tabla (4.1) Fuente: Elaboracion Propia.
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4.1.2.1 Amenazas y oportunidades derivadas de cada una de las
dimensiones del entorno.

En la siguiente tabla se pueden ver las cuatro dimensiones que afectan al sector, se
encuentran resumidas en amenazas y oportunidades que han sido seleccionadas tras
la realizacion del Analisis Pest y el Perfil Estratégico del Entorno.

Dimension
Politico-legal

Dimension
Econémico

Dimension
Sociocultural

Dimension
Tecnolégico

Amenazas Oportunidades
Ausencia de Ausencia del IVA por ser
subvenciones sanitario.
publicas. Ley de prescripcion de

Disminucién de
clientes ingleses
por el Brexit.
Cuota minima de
auténomo elevada.

medicamentos.
Realizacion
deTratamientos
ortopodoldgicos.

Menor poder
adquisitivo por la
elevada tasa de
paro.

Subida de
impuestos.

Crisis econdmica.
Aumento de
Intrusismo laboral
de la podologia.

Aumento del indice de
Precios al Consumo.
Aumento del indice de
Precios del Trabajo.
Aumento del Producto
Interior Bruto.

Concienciacion
social de la salud
podolégica.

Crecimiento demogréfico.

Nueva oportunidad de

negocio de los podologos.

Aumento de calidad de
vida.

Envejecimiento de la
poblacién espanfiola.
Aumento social del
cuidado personal.
Aumento de la poblacion
extranjera.

Aumento de nuevos
avances tecnoldgicos.
Innovaciones sectores
ortoprotésico.

Presencia de la Pagina
Web para consulta de los
clientes.

Presencia en Redes
sociales donde
promocionan servicios.
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I+D sector podoldgico
Incremento del gasto en
inversién tecnolégico

Tabla (4.2) Fuente: Elaboracidon Propia.

Segun lo observado en la tabla anterior, existe una ventaja generalizada a favor de las
oportunidades aunque no en todas las dimensiones. En la dimensién Politico-Legal
existe un equilibrio entre oportunidades y amenazas, sin embargo en la dimensién
Econdmica las amenazas son predominantes y en la Sociocultural y Tecnoldgico se
puede concluir que las oportunidades prevalecen sobre las amenazas.

4.2 Entorno Especifico o Microentorno.

En este apartado nos centraremos en analizar el entorno inmediato de la empresa. El
anadlisis del entorno general se complementa con el del sector en el que opera la
empresa, el entorno especifico o microentorno.

El objetivo de este es determinar el atractivo del sector e identificar los factores
estructurales clave del éxito. El andlisis estructural del sector es uno delos soportes
fundamentales para formular la estrategia competitiva.

4.2.1 Segmentacion Estratégica.

En aquellos sectores en los que el nimero de empresas es elevado y son muy
heterogéneas entre ellas puede interesar realizar una segmentacioén estratégica, desde
el lado de la oferta.

Para realizar esta segmentacion se utiliza el concepto de grupos estratégicos, que se
define como conjunto de empresas en un sector que siguen una misma o similar
estrategia.

Una vez llevada a cabo la segmentacién se procede a realizar un Mapa de Grupos
Estratégicos que se basa en una representacion de los grupos estratégicos de un sector
en base a dos dimensiones estratégicas significativas que varian en funcion:

- Line de productos o servicios.

- Alcance geografico

- Canales de distribucidn

- Calidad de productos o servicios...

En la Podologia a dia de hoy no hay demasiadas empresas, es decir el sector no esta
masificado por lo tanto la competencia es menor que en otros sectores. Ademas no

65



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

existen diferencias de categorias entre poddlogos ya que todos se encuentran dentro
de un mismo grupo profesional y tienen un rango de precios con variaciones muy
pequefias estipulado por el colegio de poddlogos.

La competitividad entre poddlogos va a depender en la calidad del servicio, el trato
personal y la actualizacién de conocimientos del profesional. Estas variables son
dificiles de cuantificar ya que cada persona va a tener mayor o menos afinidad a un
determinado profesional. Por este motivo no se puede realizar un Mapa de Grupos
Estratégicos, ya que no existen diferencias en categorias entre poddlogos.

En la siguiente figura se muestra un ejemplo de Mapa de grupos estratégicos en el
sector del automavil.

GRANDE

/. MY

Mer |
Audy Volvor
Fervi uﬂh
PEQUENA J e/

BAJO PRECIO ALTO

DIMENSION

Figura (4.2) Fuente: Capd Vicedo, Josep (2012) Estrategia y Disefno de la
Organizacion UPV 12 Edicion.

Aun asi se realizara una breve segmentacién de los grupos estratégicos, se va a
localizar las clinicas mds cercanas en un radio de 30 kildmetros, puesto que pueden ser
o van a ser las clinicas que por cercania mayor competencia generen.
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Fuente: Google Maps
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En la figura anterior aparecen las clinicas mas cercanas a la Nucia. Segun la informacion
proporcionada por el Colegio de Poddlogos de la Comunidad Valenciana a un didmetro
de 30 kildmetros de la ubicacién de la futura clinica existen otras 35 clinicas ejerciendo
actualmente.

4.2.2 El modelo de las 5 fuerzas de Porter.

Para analizar el atractivo del sector se utiliza el Modelo de las 5 Fuerzas de Porter, este
anadlisis determinara las amenazas y oportunidades del sector. La accién de cinco
fuerzas competitivas bdsicas, definen la posibilidad de alcanzar ventajas competitivas.
Se debe de aplicar en el dmbito delas unidades estratégicas de negocio y no en el de
toda la organizacion. Es esencial comprender las relaciones entre estas fuerzas y los
factores clave del macroentorno. Las cinco fuerzas no son independientes entre si.

Este modelo viene condicionado por cinco fuerzas de presion competitiva:

- Horizontales: productos sustitutivos, nuevos competidores, competidores en el
sector.
- Verticales: proveedores, clientes.

SJLLILIRY Amenaza fuevas entradas
POTENCIALES +Barreras de entrada

l ~ *Represalias del sector
COMPETIDORES
EN EL SECTOR
PROVEEDORES c CLIENTES
. Intensidad :
Poder de negociacion C Poder de negociacion
2 ompetencia =
*Grado Concentracién N d : *Grado Concentracion
5 AN *N° de competidores ; AL
+Diferenciacion Ri R +Diferenciacion producto
3 ) ) *Ritmo crecimiento sector &7 g :
*Integracion vertical hacia B R -lntegracxon vertical hacia
delante L A detréas

PRODUCTOS +Cumplimentacién necesidades

SUSTITUTIVOS RS
*Obsolescencia

Figura (4.3) Fuente: NAVAS LOPEZ, J.E. y GUERRAS MARTIN, I.A. (2007): La
Direccién Estratégica de la Empresa. Civitas, Madrid.
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Competidores potenciales: Suelen ser empresas de nueva creacién que pretenden

entrar en el sector. La apariencia de los competidores puede ser una amenaza y podria
reducir su atractivo. Esta fuerza depende de las barreras de entrada, ya que es un
método de proteccion para el sector por lo que cuanta mds alta sea la barrera mas
dificil de superarla. Estas barreras pueden ser altos costes de produccién, saturacién
del mercado entre otras.

Aparecen otros factores que influyen en la amenaza de los competidores como puede
ser la diferenciacidon de producto, economia de escala, identificacion de la marca, las
represalias; esta Ultima se refiere a las represalias que se pueden dar las empresas
existentes contra las empresas nuevas.

Productos sustitutivos: Son aquellos que satisfacen las mismas necesidades y tienen las

mismas funciones desde el punto de vista de los clientes. Estos pueden alterar la oferta
y la demanda cuando se presentan bajos precios, buena calidad ademds de las
preferencias de los consumidores.

Proveedores: Son un elemento muy importante para el proceso de posicionamiento de
cualquier empresa. Los proveedores dependen del poder de negociacidn, grado de
concentracion, diferenciacién del producto y la integracidn vertical hacia delante.

Clientes: El poder de negociacion de los clientes, el grado de concentracion,
diferenciacién del producto y la integracion vertical hacia detrds. Esto se realizara
cuando los mismos clientes realicen el trabajo de sus proveedores.

Competidores en el sector: Esta fuerza es el resultado de las cuatro fuerzas anteriores,

esta es la mas importante para las empresas ya que ayuda a tomar las medidas
idoneas para tener un posicionamiento en el mercado.

A continuacién se aplicara el Modelo de las 5 Fuerzas de Porter en el sector de la
podologia.

COMPETIDORES POTENCIALES

Los competidores potenciales son ciertas empresas que quieren entrar en el sector y
tienen la capacidad de hacerlo en un futuro préximo ademds de competir hacia el
sector. En el caso de encontrar mas riesgo de rivales potenciales esto indicard una
amenaza importante para la rentabilidad que se quiera obtener. Y en el caso contrario,
serd un menor riesgo de rivales potenciales que indicard que las clinicas del sector
podran obtener ventaja de esta oportunidad y obtener mayores rendimientos.

Por lo que las barreras de entrada son fundamentales para dificultar la entrada de
nuevas amenazas de competidores potenciales.
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En la comarca de la Marina Baixa, en concreto en la Nucia se observa que en esta zona
probablemente se tenga competencia en un futuro ya que no hay apenas competencia
y esto genera una posibilidad de negocio.

Por lo que el sector tendrd barreras de entrada muy elevadas, de esta forma la
podologia debera de protegerse de esta competencia por lo que se tendra que estar
preparado ademas contar con la fidelizacidn de los clientes.

Esto se conseguira mediante la adaptacion de una jornada laboral muy flexible de lo
mas completa posible y dando una atencién personalizada para cada cliente, de alta
calidad.

Implantar un seguimiento del paciente y contactar con él de forma directa antes y
después de las visitas para recordar sus citas, interesarse y ver como evoluciona.
Ademas de ofrecer productos gratuitos y otros que no pueden conseguir con facilidad.
También se instauraran ofertas del estilo “5¢ visita gratuita”. Todo este aspecto se
comentara mas adelante en el apartado de marketing.

COMPETIDORES ACTUALES

El andlisis entre los competidores actuales permite llevar a cabo una comparacién de
las estrategias o ventajas competitivas de la clinica con las de otras empresas.

Es importante tener en cuenta la estructura de la competencia, de esta forma se
puede conocer el grado de competencia que existe en las empresas. El sector de la
podologia se compone de pequefias clinicas y policlinicas privadas algunas de las
cuales trabajan con mutuas. Ademas de alguna franquicia, la mas nombrada es
Podoactiva, en el caso de estas, tienen un mayor numero de empleados, mayores
recursos y una oferta de servicios a menor precio.

Sin embargo tanto franquicias como clinicas estdn estipuladas por el colegio de
poddlogos.

En el territorio que se encuentra la clinica de podologia en la poblacién de la Nucia, no
existen competidores que estén ejerciendo a dia de hoy.

Poddlogos ejerciendo actualmente en la zona
La Nucia: 0 Polop: 0 Callosa d’en Sarria: 0

Actualmente no hay ningun poddlogo ejerciendo en la poblacién en la que se va a
crear la nueva clinica, ni tampoco en las poblaciones vecinas en las que se quiere
ofertar tanto el servicio de la podologia como el servicio domiciliario. Esto es un dato
muy positivo para la creacién de la empresa ya que da la oportunidad de abarcar mas
mercado ademas de crear un monopolio en la zona.
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Esto es una gran oportunidad de negocio, ya que no se va a tener competencia a la
hora de abrir la clinica.

PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Un producto sustitutivo es aquel que puede satisfacer con la misma necesidad a los
clientes que con el producto que ya estd integrado en el sector.

Un claro producto sustitutivo puede ser las empresas deportivas ya que realizan
estudios de la pisada que esta tan de moda a dia de hoy, estos estudios suelen ser
perjudiciales para el paciente ya que estos estudios son realizados por los propios
empleados de las tiendas sin ninglin conocimiento, ninguna titulaciéon acreditada y con
el riesgo de un mal diagnostico que puede llegar a repercutir graves problemas de
salud. Este estudio solo puede ser realizado por un profesional de la podologia y que
esté registrado en el Colegio Oficial de Podélogos.

Los Pododlogos han denunciado intrusismo de empresas deportivas que realizan
estudios de la pisada, tras ver estas denuncias el Consejo General de Colegios Oficiales
de Poddlogo ha detectado este intrusismo en la realizacion de las plantillas y estudios
de la pisada. El consejo ha analizado informes existentes, denuncias, sentencias y
algunos casos de intrusismo por parte de importantes marcas de material deportivo,
centros comerciales o fabricantes de plantilla.

Para evitar que ocurran mas casos y agravar mas el tema, el Consejo General plantea la
posibilidad de realizar convenios o protocolos de colaboracion con profesionales no
sanitarios (esteticistas o masajistas), y del sector sanitario (fisioterapeutas, técnicos
ortopedas y enfermeros). Ademas de realizar charlas informativas, comunicados de
prensa y explicar estas actuaciones del intrusismo profesional que hay en la sociedad.

Fuente: http://www.cgcop.es/index.php/noticias/102-los-podologos-denuncian-

intrusismo-de-empresas-deportivas-que-realizan-estudios-de-la-pisada

Anteriormente se ha comentado que en la poblacién de La Nucia no hay ninguna
clinica de podologia ni en la poblacidn vecina, pero con lo que si cuenta es con 2
clinicas de estética que ofrecen servicio de pedicura. Mientras que en callosa d’en
Sarria se encuentra 1 clinica de estética con estos servicios y en Polop no cuentan con
este servicio. Estas clinicas de estética ofrecen el servicio de pedicura, el cual consiste
en corte y limado de uias, y un pequeiio aseo estético de la piel.

Este servicio puede ser similar al servicio de quiropddia que ofrece un poddlogo, y esto
puede llevar a confusidn al paciente, que puede terminar optando por este servicio por
ser mas econémico que el de una clinica de podologia, aunque nunca serda un
tratamiento sanitario, simplemente estético.
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Esta amenaza se puede evitar mediante la diferenciacién de la clinica y la exclusividad
de esta, ya que sera la Unica clinica podoldgica en la zona que estd acreditada por
sanidad. Una de las formas de diferenciarse sera ofrecer un servicio de calidad
personalizado, que el paciente este como en casa y se sienta el protagonista del
servicio. Esta calidad del servicio debe mantenerse constante ya que es de primordial
atencidn para el cliente.

PROVEEDORES

Analizando los proveedores de Clinica Vilacenter, se puede diferenciar dos tipos de
proveedores, los cuales son proveedores generalistas y proveedores especificos.

Proveedores generalistas son aquellos que prestan el servicio de gas, electricidad,
papeleria, material de oficina, informatica, servicios de limpieza. El poder de
negociacion que tienen estos proveedores sobre la empresa es bajo, ya que la clinica
tiene el poder de contratarlos o no. Actualmente la clinica Vilacenter no demanda mas
que el gasto minimo en proveedores generalistas, y esto serd aplicable a la nueva
clinica.

Proveedores especificos son aquellos que aprovisionan cada una de las materias
primas que la empresa necesita. Este tipo de proveedores tienen mayor poder de
negociacion sobe la empresa, ya que sin estas materias primas no pueden ofrecer el
producto o el servicio.

A dia de hoy existen pocos proveedores en Espafia dentro del sector de la Podologia, lo
gue les permite elevar precios y tener poco margen de maniobra con ellos a la hora de
abaratar costes.

Se pueden distinguir cinco tipos de proveedores, en el caso de que alguno no pueda
proporcionar estas materias, siempre cuentan con otro proveedor que les facilite el
material. A continuacién se detallan los proveedores.

PRODUCTOS HERBITAS, S.L. Cuenta con una
amplia experiencia en el sector médico/clinico
especialmente en el campo de la Podologia y

L Ortopedia. La gama de productos va desde las
Her bltas siliconas para ortesis profesionales,
equipamiento  instrumental, desechables,

1 material para confeccién de plantillas, cremas
V PODOLOEM |DROFES|[ONA|I- especiales para el cuidado del pie, material

sanitario, entre otros.
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PODOSERVICE es una empresa que se dedica a la
produccién, distribucion y venta de productos para
la podologia. Dentro de su gama de productos
tiene equipamiento instrumental, productos de
gel, desechables, vendajes y apdsitos, fresas, hojas
de bisturi, micromotores, esterilizacion ademas de
su propia linea de fabricacién de fieltros, siliconas,
entre otros.

CAN PEU es una empresa que tiene como objeto
social la comercializacion al por menor de
productos de podologia, orto podologia y todo tipo
de material especializado en el sector. Los
productos que suministra son resinas, rellenos de
moldes, forros superiores e inferiores, fieltros,
instrumental, fresas, material desechable, sillones,
camillas, lamparas, ecégrafos.

PODOIBERICA es una empresa especializada en
la fabricacién de siliconas técnicas y soportes
plantares, ademads de distribuir y comercializar
productos exclusivos para la podologia. Su gama
de productos son las siliconas, catalizadores,
apositos, desinfectantes (guantes, mascarillas,
desechables), todo tipo de fieltros, resinas,
forros, accesorios para el taller de ortopodolgia
(disolvente de colas, cola contacto novopren,
tubo cola novopren).

Troquelados Juanito es una empresa que se
dedica a la fabricacion en serie del calzado
exceptuando el caucho y madera. Este proveedor
tiene todo tipo de material para la fabricacién de
plantillas como la goma Eva de varios tipos vy
tamanfos, resinas, colas de contacto.
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Estos son los proveedores que suministran a la Clinica Vilacenter, como se ha
comentado anteriormente en el caso de que algun proveedor no pudiera suministrar el
material otro proveedor podria atender las necesidades de la clinica.

De los proveedores Herbitas y Podoservice la empresa utiliza el material de apdsitos,
fresas, hojas de bisturi, desechables, gasas, material instrumental, siliconas, entre
otras. Y de los proveedores Can Peu y Podoibérica utiliza las colas de contacto, goma
Eva de todo tipo de material para la realizacion de las plantillas. Y de Troquelados
Juanito solo se abastece de todo tipo de resinas también para la fabricacion de las
plantillas.

Otro aspecto a tener en cuenta es que siempre la Clinica invertird en material de la
mejor calidad, siempre pensando en el paciente. Buscara un proveedor de productos
de parafarmacia y de cremas podoldgicas para recomendar la compra y dar la facilidad
al paciente de conseguir estos productos con la mejor recomendacién profesional por
parte de los poddlogos.

Fuente: Proveedores;
http://www.podoservice.es/;http://www.herbitas.com/;http://canpeu.com

http://www.podoiberica.com/
TIPO DE CLIENTES

Los clientes son las personas mds importantes de cualquier empresa, ya que sin ellos el
negocio no saldria adelante.

El grado de concentracion de los clientes es alto ya que la clinica cuenta con una media
de asistencia de 10 pacientes al dia ya sean de diferentes paises o de residentes
espafioles.

Los clientes a los que se va a dar el servicio ofrecido sera a todos aquellos que
necesiten asistencia podoldgica. Sabiendo que el tipo de pacientes que mas van al
poddlogo son personas de edad avanzada y mujeres. Ademas la clinica quiere ampliar
ese campo dando asistencia a niflos y deportistas.

Con respecto al poder de negociacion de los clientes, este no es muy elevado ya que
ellos no tienen que exigir plazos de entrega, cantidades de pedidos, entre otros. En
cambio si que pueden exigir que se les atienda con la mayor brevedad posible, ya que
muchas patologias solicitan ser tratadas de forma rdpida y con un servicio de calidad
Optimo.

Es importante tener en cuenta que en la podologia y como en cualquier servicio
sanitario los clientes acuden por necesidad y esta situacidén en ocasiones puede
causarles un estado de estrés o ansiedad que se debe sobrellevar lo mejor posible.
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También se puede decir que La Nucia tiene varios grupos de poblacién potencialespara
la clinica.

El primer grupo de pacientes es la poblacién extranjera. Para ella se va a ofrecer
servicio podolégico en su lengua materna; Recetas en inglés, atencion clinica en inglés
y demds recomendaciones.

El segundo grupo de pacientes son los deportistas, para los que se tendrd un servicio
especializado para ellos; estudios biomecanicos de su marcha y gesto deportivo en
clinica y a pie de pista, conjunto con su tratamiento ortopodolégico.

Por ultimo, el tercer grupo serdn los nifios, para los que habra un servicio pediatrico
que ofrece revisiones gratuitas.

4.2.2.1 Principales amenazas y oportunidades de cada una de las 5
Fuerzas de Porter.

En la siguiente tabla se pueden ver las distintas fuerzas de Porter, se encuentran
resumidas en amenazas y oportunidades que han sido seleccionadas tras la realizacion
del estudio de los competidores potenciales, competidores actuales, producto
sustitutivo, proveedores y clientes.

Amenazas Oportunidades
- Posible competencia - Incorporaciones de
futura de clinicas o barreras de entradas
COMPETIDORES policlinicas del sector elevadas.
POTENCIALES - Seguimiento directo y

controlado con el paciente.

- Las pequeiias clinicas y - Ningun competidor directo
policlinicas que en la poblacién.
COMPETIDORES permanecen ya en la - Ser pionero del sector en
ACTUALES zona. esta zona.

- Clinicas con servicio de
aseguradoras privadas.
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Unica clinica podologia.
Servicio médico y

- Clinicas estéticas que -
ofrecen servicio de -

edicura. rofesional.
PRODUCTO b . protest
- Tiendas deportivas - Solucién real al problema
SUSTITUTIVO L, . .
- Confusion del paciente del paciente.

en la prioridad
asistencial.

Venta exclusiva para el
sector que favorece contra
el intrusismo.

Gasto reducido en
proveedores generalistas.

- Pocas empresas con -
materias primas
especificas.
Elevado coste de los -
productos por falta de
competencia en
empresas del sector.

PROVEEDORES -

- Estado de ansiedad de - Grupos de poblacién

los pacientes.

potenciales (extranjeros

CLIENTES Exigencia de tiempo de y deportistas).
espera cortos. Alto grado de
concentracion de los
clientes.

Tabla (4.3) Fuente: Elaboracidon Propia.

Como conclusién se puede decir que la Nucia es una ubicacién idénea para instaurar la
clinica por una falta de competencia directa aunque por este mismo motivo se debe
proteger contra futuras empresas del sector. Aun asi es importante tener en cuenta la
competencia por parte de otros centros en los alrededores y también de centros de
estética que ofrecen servicios que pueden causar confusién a los consumidores. Para
todo esto se cuenta con la oferta de un servicio médico profesional mediante el cual
se solucionan realmente los problemas de los pacientes.

También es importante tener en cuenta la falta de proveedores dentro del sector
podolégico que genera un incremento del precio de las materias primas necesarias
adquirir, aunque la calidad de estas es notable gracias a la especificidad de estos
proveedores.

Finalmente destacar que en la zona existen grupos potenciales de poblacién
especificos de interés para la clinica ya que son demandantes de los servicios que se
ofertan.
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CAPITULO 5: ANALISIS INTERNO

El analisis interno trata de identificar y valorar la estrategia actual y la posicién de la
empresa frente a la competencia.

Este analisis consiste en el estudio de los diferentes factores o elementos que puedan
existir dentro de una empresa, con el fin de evaluar los recursos con que cuenta una
empresa, conocer su situacion, sus capacidades y detectar fortalezas y debilidades.
Ademads de analizar también las dreas funcionales teniendo en cuenta los activos
intangibles y la existencia de resistencia de la realizacion de la estrategia.

La visién basada en los recursos trata de destacar el cardcter Unico de cada empresa, y
propone que la clave de la rentabilidad no esta en hacer lo mismo que las otras
empresas, sino en explotar las diferencias. Establecer ventajas competitivas supone
formular e implantar una estrategia que explote las caracteristicas Unicas del conjunto
de recursos y capacidades de cada empresa.

Los recursos son el conjunto de factores o activos de los que dispone y que controla
una empresa, estos serdn clasificados en recursos tangibles (fisicos, financieros) o
intangibles (no humanos, humanos).

Las capacidades son habilidades que permiten a la empresa desarrollar
adecuadamente una actividad a partir de la combinaciéon y coordinacion de los
recursos disponibles.

Es necesario que la empresa tenga un completo conocimiento de sus recursos y
capacidades con lo que podra:

- Seleccionar una estrategia que explote las fortalezas de la empresa.
- Desarrollar los recursos y capacidades de la empresa, eliminando las carencias
de recursos (debilidades) y construyendo capacidades para el futuro.
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5.1 Inventario de Recursos

El primer paso para realizar el analisis es un inventario de las actividades o problemas
gue es capaz de llevar a cabo en la empresa.

Los recursos principales pueden ser clasificados en las siguientes categorias:

-Tangibles (fisicos, financieros).
- Intangibles (no humanos, humanos).

Fisicos
(maquinas, mobiliario,
vehiculos, edificios,...)

TANGIBELES
FINANCIEROS
(dinero, derechos de —
cobro, etc.) TECNOLOGICOS
(tecnologias,
recursos dedicados a
la innovacion,
NO HUMANOS patentes, etc.)
ORGANIZATIVOS
INTANGIBLES HUMANOS (marca, reputacion de
(conocimientos, preductos y
habilidades, motivacion, empresas, sistemas
experiencia, lealtad, etc) de planificacion, etc.)

Figura (5.1) Fuente: NAVAS LOPEZ, J.E. y GUERRAS MARTIN, I.A. (2007): La Direccién
Estratégica de la Empresa. Civitas, Madrid.

A continuacion se muestra la clasificacion de los recursos:

LISTADO DE RECURSOS
TANGIBLES
Fisicos

R1. Local comercial 98m? R17. Parking exterior privado
R2. Sala de Recepcién R18. Equipo completo fabricacién de plantillas
R3. 2 Ordenadores sobre mesa R19. Magquinaria para el estudio de ciclismo
R4. 2 Portétiles R20. 2 Camaras de alta velocidad
R5. Un IPad R21. 4 Micromotores*
R6. 2 Box de consulta R22. 2 Lamparas lupa led
R7. Sala estudios biomecanicos R23. Autoclave*
R8. Sala Fisioterapeuta R24. Lampara de Wood *

R9. Taller ortoprotésico/almacén R25. Doppler*
R10. WC adaptado a minusvdlido R26. Dermatoscopio*

R11. Cinta de correr R27. Instrumental médico-quirdrgico
R12. 2 camillas de exploracion R28. Pijama sanitario y batas

R13. 2 Sillones Podoldgicos R29. Equipo de Musica

R 14. Teléfono inaldmbrico R30. Equipo de electroestimulacion
R 15. Modem Wifi R31. Archivador proteccion de datos
R 16. Datafono R32. Moévil de empresa
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Financieros

R33. Capital Social de 10.000€
R34. Facturacion ( importe neto de la cifra de negocio): 40.000€
R35. Ausencia de deuda

R36.
R37.
R38.
R39.
R40.
R41.
R42.
R43.
R.44.
R.45.

R46.
R47.
R48.
R49.
R50.
R51.
R52.
R53.

INTANGIBLES
No Humanos

Pagina web

Pagina red social

Sistema informatico de gestidon de empresa

No existe la posibilidad de venta online a través de su pagina web
Productos personalizables

Tarjetas aceptadas: MasterCard, Visa, American Express
Climatizacion en las instalaciones

Disponibilidad de aparcamiento

No conocer la ciudad donde se instaura la empresa

No tener contacto en la ciudad que pueda promocionar la clinica.

Humanos

Motivacion elevada de los podélogos

Los dos propios propietarios de la clinica con estudios Universitarios
Un empleado con estudios Universitarios de Podologia

Un empleado con estudios Universitarios de Fisioterapia

Personal con conocimiento de idiomas

Trato personalizado

Horario Flexible

Reputacién elevada en la localidad

Tabla (5.1) Fuente: Elaboracidn propia

* Aclaraciones a-cerca de los recursos:

Micromotor podoldgico: torno eléctrico utilizado para el desbastado y fresado
de afectaciones en la dermis y anejos cutaneos.

Autoclave: elemento que se utiliza para la esterilizacion del material médico-
quirurgico.

Lampara de Wood: ldmpara con luz ultravioleta utilizada en el diagndstico de
infecciones y patologias dérmicas.

Doppler: instrumento de exploracidon vascular utilizado en el diagnéstico de
patologias circulatorias periféricas.

Dermatoscopio: pequefio microscopio manual que facilita la exploracién de
patologias dérmicas.
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5.2 Analisis Funcional

El andlisis funcional identifica las capacidades en relacidn con cada una de las areas
funcionales que estd formada la organizacién. Utiliza una metodologia para identificar
las capacidades de una empresa a través de sus areas funcionales.

Es la base para configurar el perfil estratégico interno de la empresa, para realizar este
perfil se identificaran las variables clave de cuyo funcionamiento depende la
organizacién para hacer frente a sus retos.

A continuacidn se identificaran las capacidades desarrolladas en la empresa en cada
una de sus areas funcionales.

Area Funcional Capacidades

C 1. Capacidad de tener una buena reputaciéon de empresa y
servicios (R1,R2,R6,R7,R8,R10:R13,R16,R17,R19,R29,R42)
Area de Direccién C 2. Capacidad de gestionar el negocio (R3:R5,R14,R31,R32,R38)

Area Financiera C 3. Capacidad de generar beneficios (R34,R35)

C 4. Poca capacidad de realizar venta online (R39)
C 5. Gran capacidad de marketing online (R15, R36,R37)
Area Comercial C 6. Capacidad de ofrecer el servicio ( R45: R48, R50)
C 7. Capacidad de captar nuevos clientes y afianzar los actuales
(R49: R51)
C 8. Capacidad de relacién rapida en el entorno (R44,R45)

C 9. Capacidad de ofrecer una amplia gama de servicios (R6:R8,)
C 10. Capacidad para fabricar producto (R9, R18)

Area de Produccién | C 11. Capacidad para almacenar el producto (R9)
C 12. Capacidad para realizar mantenimiento y reparacién del
producto (R9,R18)
C 13. Capacidad de mantener higiene en las salas (R23,R27,R28)

C 14. Capacidad de reclutar a personal cualificado (R45:R48)

Area de RRHH C 15. Capacidad de adaptacion a los pacientes ( R10,
R12,R13,R49,R50)

Area de Disefio C 16. Capacidad de disefiar y personalizar los productos.
(R7,R9,R18,R19,R40)

Tabla (5.2) Fuente: Elaboracion Propia
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5.3 Perfil estratégico

El perfil estratégico es el analisis de los recursos y capacidades para conseguir una
ventaja competitiva sostenible.

El perfil estratégico del entorno es un instrumento de analisis que hace evidentes,
mediante la valoraciéon cualitativa de un conjunto de factores clave, las oportunidades
y amenazas que el entorno general ofrece a la empresa.

Los recursos y capacidades de una empresa deben valorarse mediante los criterios
clave:

- Importancia Estratégica, para establecer y mantener ventajas competitivas
- Fortaleza Relativa frente a competidores de los recursos y capacidades clave de
la empresa

En concreto el perfil estratégico va en conjunto al analisis funcional de una empresa,
valora el potencial de la empresa en cada uno de los recursos o capacidades
estratégicos o distintivos de su marco competitivo. El perfil estratégico se compara con
otro de referencia, para detectar puntos fuertes y débiles relativos e identificar
posibles ventajas competitivas.

El perfil estratégico es un instrumento cualitativo y sencillo de realizar, que sirve para
dar soporte sistematico para el diagndstico de la situacion de la empresa.

PERFIL ESTRATEGICO DE LA EMRPESA VS PERFIL DE REFERENCIA

MN N | P MP
IE 1-2 3-4 5-6 78 a-10 FR
Cuola de mercado Lt 8
AREA Imagen da marca QFIE_EE.:T_ i5
COMERCIAL | Fuerza de ventas — T =0 3
Publicidad promacion ;.'GJ} 7.5
Estructura de costes = &
AREADE Control de Calidad s 3
PRODUCCION | Productividad [ 1
Bienes de Equipo T —— 55
Estruclura financiera — -5
AREA Coste da capital Or=_T = 8
FINANCIERA Rentabil. inversionas ] 10
Solvencia financiera [ a
. Tecnologia disponible O i &
SRER Esfuerzo en I+D - 55
TECNOLOGICA
Asimilacion tecnolog. i 5
Sistemas incentivos - = =0 3
RECURSOS Clima social o = &
HUMANOS Mivel da formacion b 8
Mivel de pariicipacion — @ 55
) Estilo de diraccidn o U] 55
OEGREEEE);;N Estruct. organizativa el 8
Cultura empresanal 0 I 8

Figura (5.2) Fuente: CAPO VICEDO, JOSEP. [2012]: Estrategia y Disefio de la
Organizacion. UPV, 12 Edicién.
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Para la realizacion del perfil estratégico se debe comparar con un competidor potencial
del sector, se comparara con una clinica de la zona donde esta instaurada la clinica
Vilacenter.

En el caso donde se va a implantar el nuevo negocio en la Nucia no hay ninguna clinica
podoldgica por lo que no se puede realizar el perfil estratégico pero en un futuro si
que es posible, porque ya habra algin competidor potencial. Por lo que a dia de hoy
no se puede realizar el perfil con la empresa competitiva por lo que se retomaria este
punto mads adelante cuando aparezca un competidor en la zona de la Nucia.

A continuacién se hara una breve descripcion de la clinica podoldgica competidora de
la zona.

Clinica del Peu la Vila

Esta clinica fue inaugurada en 2005, fue la primera y
Unica clinica de podologia en la ciudad de Villajoyosa
hasta la apertura en 2016 de Clinica Vilacenter. Esta
dirigida por un Unico poddlogo, cuenta con una

empleada para la gestion de citas y presta servicio
tres dias a la semana Unicamente de mafianas.

Sus instalaciones se componen de:

- Sala de curas
- Consulta de podologia
- Taller ortopodolégico

Los servicios que ofrece son:

- Podologia general
- Exploracién biomecanica basica
- Tratamientos ortoprotésicos plantares

La forma de promocionarse utilizada por Clinica del Peu la Vila es mediante su pagina
web http://www.podologovillajoyosa.com/ y para solicitar una cita se realiza en sus

instalaciones o por via telefénica.

La valoracion de importancia estratégica se refiere a la valoracién general que
tendremos en cuenta para el sector podoldgico.

Con la fortaleza relativa nos compramos con nuestro competidor, en el caso de tener
una puntuacion mayor escogeremos la mdaxima puntuaciéon, en caso contrario la
menor, y si tenemos una valoracion igual usaremos la media de ambas.
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La linea verde hace referencia a Clinica Vilacenter, y la roja a la clinica del Peu la Vila,
siendo este el principal competidor en la localidad.

MM N | P MP

IE 1a2 | 3a4 | 5ab6 | 7a8 (9al0| FR
C1. Buena reputacion de la empresa y servicio | 9 (ﬁ) 7.5
C2. Gestion del negocio ] _;Ej 7,5
C3. Generar beneficios 10 ¥ 10
C4. Venta online 1 # 15
C5. Marketing online 7 [~y 3]
C6. Ofrecer el servicio 9 ~ 10
C7. Nuevos Clientes y afianzar actuales 8 X 8
C8. Capacidad de relacion rapida en el entorno| 7 X 3
C9. Amplia gama de servicios 7 (3'-".._____ i a8
C10. Fabricacion del producto a3 7.5
C11. Almacenar el producto 3] ($) 5,5
C12. Mantenimiento y reparacion del producto| 7 ) 7.5
C13. Mantenimiento higienico en las salas 9 A 9,5
C14. Personal Cualificado 9 i 8
C15. Adaptacion a los pacientes 7 - | 8
C16. Disefar y personalizar los productos 7 " 5,5

Tabla (5.3) Fuente: Elaboracién Propia.

Se puede observar a gran escala que existen diferencias significativas entre las dos
clinicas. Lo mas llamativo es que con tan solo un afio de en activo Clinica Vilacenter ha
conseguido superar a su principal competidor. No se puede contar con la venta en
general en este caso la venta online ya que estd prohibida la realizaciéon para el
colectivo sanitario.

5.3.1 Matriz de fortalezas y debilidades

La matriz de fortalezas y debilidades sirve para diagnosticar los puntos fuertes y
débiles. Por lo que los ejes utilizados en el perfil estratégico se integran en la matriz, es
decir los datos conseguidos de la importancia estratégica y fortaleza relativa.

La importancia estratégica de los recursos y capacidades depende de la forma en que
la empresa los emplee para establecer y sostener una ventaja competitiva. En concreto
la importancia estratégica para la empresa de sus recursos y capacidades depende de
sus habilidades para establecer una ventaja competitiva, mantenerla y apropiarse de
los rendimientos de la misma.

Las fortalezas relativas comparan los rendimientos relativos de organizaciones de la
misma industria o sector, puntuandolas de 1 a 10

Como se muestra en la siguiente figura en funcion de la puntuacion asignada en el
perfil, se tendra localizada las capacidades en uno de los cuatro cuadrados de la matriz.
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MATRIZ DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

UNIVERSITAT

P POLITECNICA

DE VALENCIA

Fortalezas superfluas

o Zona irrelevante

1 5

Cé c3
C13
C15 C9 Cc7 Ci4
c12 ci0c2 C1
c5

Fortalezas clave

10

IMPORTANCIA ESTRATEGICA

Tabla (5.4) Fuente: Elaboracién Propia

Como se puede observar en la matriz de fortalezas y debilidades, la clinica presenta un

gran numero de fortalezas clave frente a debilidades clave, esto se debe a la falta de

un competidor directo de mayor peso y la demanda elevada en la localidad. Gracias a
esto la clinica ha conseguido en poco tiempo un buen posicionamiento en la ciudad.
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5.3.1.1 Principales fortalezas y debilidades del andlisis interno

Para concluir el analisis interno de la empresa, realizamos una tabla-resumen donde se
reflejan las fortalezas y debilidades.

FORTALEZAS : DEBILIDADES

- Buena reputacién de la empresa y - Poca capacidad de

de sus servicio

Buena gestion de negocio

Buen balance de beneficios
Presencia en redes sociales vy
pagina web

Oferta de servicio

Facilidad de atraccién de nuevos
clientes vy fidelizacion de los
actuales

almacenamiento

Escasa variedad de materiales en
el mercado para la fabricacién del
disefio

Poca capacidad de relacidn répida
en el entorno es decir no conocer
la ciudad donde se instaura la
clinica y no tener a alguien de
contacto para promocionarla.

- Amplia gama de servicios

- Elaboracion propia de ortesis
plantares

- Posibilidad de mantenimiento y
reparacion de ortesis plantar

- Normativa de limpieza vy
esterilidad estricta

- Personal cualificado con titulos
universitarios

- Adaptacion de las instalaciones a
los clientes y a minusvalidos

Tabla (5.5) Fuente: Elaboracién Propia.
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5.4 Analisis DAFO

El andlisis DAFO refleja un resumen de todo el analisis estratégico tanto externo como
interno. Este andlisis representa los puntos fuertes y débiles de la empresa asi como
las oportunidades y amenazas del entorno.

Es un andlisis cualitativo que aporta una visién global en la situacién de la empresa que
es de gran ayuda para diseiar la estrategia.

NEGATIVAS

POSTIVAS

Figura (5.3) Fuente: Analisis DAFO maestrofinanciero.com

ANALISIS DAFO

DEBILIDADES AMENAZAS
1 Poca capacidad de relaciéon rapida 1 Falta de concienciacion de la
en el entorno es decir no conocer sociedad con el cuidado de los
la ciudad donde se instaura la pies.
clinica y no tener a alguien de 2 Desconocimiento social de Ia
contacto para promocionarla. profesion.

3 Zona con posible competencia
futura de clinicas o policlinicas.

2 Poca capacidad de 4 Intrusismo laboral.
almacenamiento de producto 5 Clinicas con servicio de
(ortesis plantares). aseguradoras privadas.

6 Clinicas estéticas que ofrecen.

3 Escasa variedad de materiales en servicio de pedicura.
el mercado para la fabricacion del 7 Tiendas deportivas.
disefo. 8 Confusiéon del paciente en la

prioridad asistencial.

9 Pocas empresas con materias
primas especificas.

10 Elevado coste de los productos
por falta de competencia en
empresas del sector.

11 Elevada tasa de paro.
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CAMP

12
13
14

15
16

Subida de impuestos.
Crisis econdmica.
Ausencia de
publicas.
Brexit
Cuota
elevada

subvenciones

minima de auténomo

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

(o]

10

11

12

13

14

15

Formacién actualizada a las nuevas
tecnologias y técnicas de la
profesion.

Buen nivel de inglés.

Experiencia en el trato social,
especialmente con personas de la
tercera edad.

Conocimientos deportivos amplios.
Personal cualificado universitario
con experiencia y amplia
formacién podoldgica.

Buena reputacién de la empresa y
de su servicio.

Buena gestidn de negocio.

Buen balance de beneficios.
Presencia en redes sociales y
pagina web.

Facilidad de atraccion de nuevos

clientes y fidelizacion de los
actuales.

Amplia gama de servicios.
Elaboracion propia de ortesis
plantares.

Posibilidad de mantenimiento y
reparacion de ortesis plantar.
Normativa de limpieza y
esterilidad estricta.

Adaptacion de las instalaciones a
los clientes y a minusvalidos.

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23
24

Poblacién sin competencia inicial.
Poblacién en rapido crecimiento.
Creciente demanda de estudios de
la marcha en el dambito del
deporte.

Ciudad deportiva en la poblacién
con gran numero de deportistas.
Zona turistica durante gran parte
del ano.
Profesién no
seguridad social.
IVA sanitario.
Prescripcidon de medicamentos.
Tratamientos ortopodoldgicos.

integrada en Ia

Minimo aumento de Iindice de
Precios al Consumo.
Minimo aumento de indice de
Precios del Trabajo.
Minimo aumento del Producto

Interior Bruto.
Crecimiento demografico.
Oportunidad de negocio.
Alta calidad de vida.
Envejecimiento de
espafiola.
Aumento
personal.
Grupos de poblacion potenciales
(extranjeros y deportistas).
Crecimiento demografico.
Avances tecnolégicos.
Innovaciones
ortoprotesico.

Pagina Web, Redes sociales.

1+D sector podolégico.

Incremento del gasto en inversién
tecnoldgico.

la poblacién

social del cuidado

sectores
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25

26

27

28
29

30

Seguimiento directo y controlado
con el paciente.

Ningun competidor directo en la
poblacién.

Ser pionero del sector en esta
zona.

Servicio médico y profesional.
Solucion real al problema del
paciente.

Gasto reducido en proveedores
generalistas.

Tabla (5.6) Fuente: Elaboracidén Propia.
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CAPITULO 6: FORMULACION, EVALUACION Y SELECCION
DE ESTRATEGIAS

En este apartado se va a plantear las estrategias a seguir por la Clinica Vilacenter. Se
plantearan las estrategias posibles a partir de la Matriz DAFO, en funcion de lo
obtenido en los casos anteriores y se evaluardn y seleccionardn las estrategias mas
adecuadas.

6.1 Formulacion de Estrategias

La Matriz DAFO es una forma de generar opciones estratégicas a partir de la posicion
estratégica de una empresa por lo que esta matriz aparece de la informacién obtenida
en el analisis estratégico DAFO.

Cada cuadrante de la matriz se utiliza para identificar opciones que ofrecen una
combinacidn de los factores internos (fortalezas y debilidades) y externos (amenazas y
oportunidades).

MATRIZ DAFO

ANALISIS EXTERNO

Amenazas Oportunidades

; Estrategias de
e reorientacion (DO)
supervivencia (DA) & =
Se genaran opcl ! aprovechan las oportunidades
minimizan las debilidades y
evitan las amenazas porque se superan las

debilidades
Estrategias Estrategias
defensivas (FA) ofensivas (FO)

Fortalezas S generan opciones que Se generan opciones que
utilizan las fortalezas para utilizan las fortalezas para
evitar las amenazas aprovechar las oportunidades

Figura (6.1) Fuente: CAPO VICEDO, JOSEP. (2012): Estrategia y Disefio de la
Organizacién. UPV. 12 Edicion.

La combinacion que la empresa determine como mas importante dara la orientacion
estratégica que se debe seguir. Los fundamentos de cada una de las estrategias
posibles son:

— Estrategias de supervivencia: adecuadas para empresas que estdn sometidas a una

fuerte presién, por parte del entorno o por las propias debilidades de la empresa. Se
intenta encontrar una salida a un grave problema. Una alternativa drastica es el
abandono de la actividad.
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— Estrategias de reorientacion: tienen el objetivo de aprovechar los cambios vy

oportunidades qué se presentan en la empresa. Persiguen un cambio importante tanto
en la estructura como en el campo de actividad.

— Estrategias defensivas: tienen el objetivo de enfrentarse a las amenazas del entorno

con las fortalezas de la empresa.

— Estrategias ofensivas: tienen el objetivo de maximizar las fuerzas de las que dispone

la empresa. Estdn orientadas a la innovaciéon y estrechamente ligadas al lanzamiento
de nuevos productos.

A continuacién se pasa a combinar los puntos fuertes y débiles de la clinica junto con las
oportunidades y amenazas que le presenta el entorno para poder formular las estrategias
pertinentes que se pretenderdn llevar a cabo.

6.1.1 Matriz DAFO

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
1-15 1-3
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
1-30

1 Potenciar los clientes 4  Promocionar novedad de
deportistas y extranjeros. servicio en la poblacion.
(F2,F4,F5,03,04,05,018) (D1,01,03,04,05,06)

2  Ofrecer exclusividad de 5 Establecer relaciones con
tratamientos. comercios de la localidad.
(F1,F5,F11,F12,06,08,09, (D1,02,013,018)

020)
6 Incorporaciéon de

3  Facilidad de acceso para materiales novedosos.
personas de la tercera (D2,D03,09,020,021)
edad.

(F3,F11,F15,015,016,017)
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AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
1-16
7 Potenciarla 10 Fidelizacion de los
experiencia y pacientes para
formacién como un combatir competencia
aval ante los futura.
pacientes. (D1,A1,A2,A3,A8,)
(F3,F4,F5,F6,A4,A5,A6,
A7) 11 Darse a conocer en un
plazo corto de tiempo.
8 Aplicar buena gestion (D1,A3,A4)
para adquisicion de
productos.
(F7,F8, F12,F13, 12 Ofrecer servicio
A9,A10) profesional.
(D1,A1,A4,A8)

9 Fomentar imagen de
marca de la clinica.
(F6,F9,F10,F11,F15,
A4,A5,A6,A7,A8)

Tabla (6.1) Fuente: Elaboracidén Propia.
6.2 Evaluacion y Seleccion de Estrategias.

A continuacidon en este apartado se va a establecer la misidn y la visién de la Clinica
Vilacenter, y una vez estos criterios se procederdan a plantear las opciones
estratégicas, a partir de unos filtros en el que se procedera a obtener la mejor
estrategia a seguir por la empresa.

Y una vez ya tenemos la misién y vision, analizado el contexto tanto externo como
interno y planteadas las distintas opciones estratégicas, se ha de elegir una de las
opciones y llevarla a cabo. Esta decisidn sera clave para la organizacion por ser:

- Relevante > importante para la empresa
- lIrreversible > es muy dificil volver atras
- Excluyente > elimina a otras

La evaluacién de estrategias no puede ser un proceso totalmente formal y racional ya
gue no se puede demostrar que si una estrategia tendra éxito o sera un fracaso, es
decir solo sera posible evaluar las posibilidades o defectos de cada opcidn estratégica.
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Hay tres criterios o filtros de éxito que permiten evaluar las opciones estratégicas,
estos filtros son propuestos por Johnson, Scholes y Whittington (2006).

1. Ajuste de la estrategia, con este filtro se intenta conocer cémo las
estrategias se adaptan al marco generado en el analisis estratégico y se hace
una seleccion de las diferentes opciones estratégicas segun criterios de
racionalidad.

2. Aceptabilidad trata de medir si las consecuencias de adoptar una
determinada estrategia son aceptables o no para los distintos grupos en la
empresa.

3. Factibilidad se analiza el funcionamiento de la estrategia en la practica y
trata de conocer las posibilidades de implantacién, la disponibilidad de los
recursos y capacidades necesarios, la adecuacion del horizonte temporal de
los cambios previstos.

EVALUACION DE ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS FORMULADAS

» Adaptacién de las
estrategias al andlisis
estratégico (DAFO)

* Posibilidades de implantacién
FACTIBILIDAD « Disponibilidad de recursos y

DE LA capacidades necesarios
ESTRATEGIA » Adecuacién del horizonte
I temporal
SELECCION DE
ESTRATEGIAS

Figura (6.2) Fuente: CAPO VICEDO, JOSEP. (2012): Estrategia y Disefio de la
Organizacién. UPV. 12 Edicion.
Misién

La misién seria cubrir las necesidades de los clientes que buscan un mejor cuidado a
sus pies, en una zona sin oferta de este servicio. Llenando asi el vacio asistencial
podolégico en la localidad y poblaciones vecinas.

Vision

Su visidn es ser la clinica de primera intencién donde acudir para los pacientes, al tener
algln problema en los pies. Para ello se va a contar con la formaciédn mas actualizada y
con tecnologia avanzada que facilita la calidad asistencial.
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6.2.1 Ajuste de la Estrategia

En este ajuste se va a utilizar el método de puntuacion, clasificacién o jerarquizacion.
En él se trata de comparar las distintas opciones estratégicas y establecer un orden de
preferencia de cada estrategia.

Este ajuste representa una primera seleccién de las diferentes opciones estratégicas
segun criterios de racionalidad.

Los métodos de valoraciéon del ajuste de las estrategias tratan de:

- Comparar las distintas opciones estratégicas.
- Establecer un orden de preferencia de cada estrategia.

Para la realizacion del ajuste se ponderan cada uno de los factores clave obtenidos en
el analisis DAFO (Amenaza, Oportunidades, Fortalezas y Debilidades) mas la misién y
visién. De ahi se obtiene una parte de las puntuaciones absolutas y las puntuaciones
relativas.

Para esta valoraciéon se ha tenido en cuenta cémo afectan estos factores a cada
estrategia que se estd analizando, por ello los factores que se han utilizado en la matriz
DAFO para elaborar estas estrategias, tendran que ser puntuadas o evaluadas de 10
puntos.

Se valora cada una de las opciones estrategias disponibles, en funcidn del grado en que
se ajustan al analisis estratégicos (factores DAFO), eligiendo la de mayor puntuacion
relativa.
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PUNTUACIONES ABSOLUTAS

FACTORES PONDERACION ESTR.1 ESTR.2 ESTR.3 ESTR.4 ESTR.5 ESTR.6 ESTR.7 ESTR.8 ESTR.9 ESTR.10 ESTR.11 | ESTR.12
Fortaleza 1 10 0,021645 8 10 5 6 7 8 8 6 7 6 6 7
Fortaleza 2 5 0,010823 10 7 5 5 3 2 4 4 6 6 5 6
Fortaleza 3 7 0,015152 3 8 10 6 5 4 10 3 7 9 7 8
Fortaleza 4 9 0,019481 10 9 4 7 7 6 10 5 8 8 8 8
Fortaleza 5 10 0,021645 10 10 7 8 9 5 10 7 9 9 9 9
Fortaleza 6 7 0,015152 7 6 6 7 8 5 10 7 10 7 8 7
Fortaleza 7 8 0,017316 5 5 6 8 8 5 6 10 8 6 7 7
Fortaleza 8 6 0,012987 2 2 4 7 6 4 5 10 6 6 5 5
Fortaleza 9 8 0,017316 8 4 3 9 5 4 5 5 10 7 9 6
Fortaleza 10 8 0,017316 7 7 6 6 6 5 8 6 10 8 7 7
Fortaleza 11 9 0,019481 7 10 10 8 8 5 7 6 10 7 8 9
Fortaleza 12 8 0,017316 8 10 5 6 6 7 8 10 7 6 7 8
Fortaleza 13 7 0,015152 7 8 5 5 6 7 6 10 6 6 7 8
Fortaleza 14 7 0,015152 6 6 6 4 4 4 5 6 8 5 6 7
Fortaleza 15 8 0,017316 8 6 10 8 5 3 7 5 10 6 6 6
Debilidad 1 5 0,010823 9 7 4 10 10 5 7 7 7 10 10 10
Debilidad 2 3 0,006494 2 4 3 4 3 10 5 7 4 4 4 5
Debilidad 3 7 0,015152 7 8 3 4 4 10 4 5 4 5 5 7
Oportunidad 1 8 0,017316 6 4 5 10 4 3 5 6 8 7 8 8
Oportunidad 2 8 0,017316 6 3 5 9 10 3 6 7 6 6 6 6
Oportunidad 3 9 0,019481 10 7 4 10 6 7 8 7 8 8 8 9
Oportunidad 4 7 0,015152 10 8 3 10 7 5 7 5 7 8 6 7
Oportunidad 5 7 0,015152 10 4 3 10 6 4 3 4 6 6 6 6
Oportunidad 6 5 0,010823 2 10 5 10 4 3 4 4 4 3 4 5
Oportunidad 7 10 0,021645 2 4 3 3 4 3 4 3 3 3 4 4
Oportunidad 8 10 0,021645 6 10 4 4 6 2 8 5 4 6 5 4
Oportunidad 9 8 0,017316 9 10 5 7 5 10 7 7 7 8 8 8
Oportunidad 10 6 0,012987 4 3 3 4 3 4 3 4 3 3 4 3
Oportunidad 11 6 0,012987 4 3 3 3 4 4 4 3 3 4 3 4
Oportunidad 12 6 0,012987 4 3 3 4 3 4 3 4 3 3 4 3
Oportunidad 13 8 0,017316 5 4 4 5 10 3 4 5 4 5 5 6
Oportunidad 14 9 0,019481 6 6 4 5 6 6 5 6 6 7 6 7
Oportunidad 15 7 0,015152 5 4 10 5 5 5 6 4 6 7 6 6
Oportunidad 16 8 0,017316 3 6 10 7 6 4 7 3 5 8 7 7
Oportunidad 17 6 0,012987 7 5 10 8 7 7 7 6 6 8 5 7
Oportunidad 18 9 0,019481 10 6 5 8 10 7 6 6 7 7 7 8
Oportunidad 19 8 0,017316 5 4 4 5 10 3 4 5 4 5 5 6
Oportunidad 20 7 0,015152 7 10 5 6 6 10 8 6 6 6 7 7
Oportunidad 21 7 0,015152 7 9 5 7 5 10 8 6 6 7 8 7
Oportunidad 22 8 0,017316 9 5 3 9 6 3 5 4 8 7 9 5
Oportunidad 23 6 0,012987 6 8 4 8 5 7 6 6 7 7 7 8
Oportunidad 24 4 0,008658 4 5 3 5 4 4 6 4 4 4 3 4
Oportunidad 25 6 0,012987 7 8 6 7 5 5 8 5 7 8 8 9
Oportunidad 26 10 0,021645 7 9 4 8 6 4 6 4 7 8 7 8
Oportunidad 27 9 0,019481 8 6 4 8 6 4 5 4 7 8 7 8
Oportunidad 28 9 0,019481 8 9 7 7 8 5 9 3 7 8 8 9
Oportunidad 29 7 0,015152 8 8 5 7 7 5 8 4 7 7 7 8
Oportunidad 30 5 0,010823 2 4 4 5 4 3 4 7 4 4 4 4
Amenaza 1 6 0,012987 6 5 4 7 7 4 7 6 5 10 5 10
Amenaza 2 7 0,015152 7 7 5 7 7 4 7 6 6 10 5 7
Amenaza 3 7 0,015152 4 6 3 5 6 5 7 5 7 10 10 7
Amenaza 4 5 0,010823 7 4 3 6 5 7 10 6 10 8 10 8
Amenaza 5 4 0,008658 4 5 5 5 5 5 10 4 10 6 5 6
Amenaza 6 5 0,010823 2 5 5 5 6 4 10 4 10 7 5 7
Amenaza 7 3 0,006494 8 5 3 6 8 7 10 7 10 8 6 8
Amenaza 8 7 0,015152 7 7 4 7 8 5 6 6 10 10 7 10
Amenaza 9 3 0,006494 5 6 3 5 5 9 5 10 5 5 4 5
Amenaza 10 8 0,017316 4 5 3 6 6 7 5 10 5 4 4 4
Amenaza 11 4 0,008658 5 4 4 5 4 4 3 5 4 4 2 4
Amenaza 12 8 0,017316 6 4 4 4 4 5 3 6 4 4 3 4
Amenaza 13 5 0,010823 5 3 2 4 2 6 3 4 3 3 3 2
Amenaza 14 6 0,012987 2 3 2 3 2 3 2 3 4 3 4 3
Amenaza 15 4 0,008658 7 2 3 4 3 2 3 2 3 2 2 2
Amenaza 16 7 0,015152 2 3 2 3 2 3 4 2 4 2 2 2
Mision 9 0,019481 8 8 5 7 5 4 8 4 7 8 7 9
Vision 9 0,019481 8 8 5 7 5 6 8 4 7 8 8 9

TOTAL 462 1 408 402 310 418 378 336 410 360 421 419 398 428

Para que las estrategias pasen el filtro de ajuste, se tiene que fijar un valor en el que se
descartaran aquellas estrategias que estén por debajo de ese valor y se aceptaran las
que estén por igual o superior.

El valor fijado para la puntuacién absoluta serd igual o superior a 400 puntos.
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PUNTUACIONES RELATIVA

FACTORES PONDERACION EST.1 EST.2 EST.3 EST.4 EST.5 EST.6 EST.7 EST.8 EST.9 EST.10 EST.11 EST.12

Fortaleza 1 10 0,021645| 0,17316 | 0,21645 |0,1082251| 0,12987 |0,151515| 0,17316 | 0,17316 | 0,12987 | 0,15152 | 0,12987 | 0,12987 | 0,151515
Fortaleza 2 5 0,010823 | 0,108225 | 0,075758 | 0,0541126| 0,054113 | 0,032468 | 0,021645 | 0,04329 | 0,04329 | 0,06494 | 0,064935 | 0,054113| 0,064935
Fortaleza 3 7 0,015152 | 0,045455 | 0,1212120,1515152| 0,090909 | 0,075758 | 0,060606 | 0,15152 | 0,045455| 0,10606 | 0,136364 | 0,106061 | 0,121212
Fortaleza 4 9 0,019481 | 0,194805 | 0,175325 ) 0,0779221 0,136364 | 0,136364 | 0,116883 | 0,19481 | 0,097403 | 0,15584 | 0,155844 | 0,155844 | 0,155844
Fortaleza 5 10 0,021645| 0,21645 | 0,21645 |0,1515152| 0,17316 | 0,194805 | 0,108225 | 0,21645 | 0,151515| 0,19481 | 0,194805 | 0,194805 | 0,194805
Fortaleza 6 7 0,015152 | 0,106061 | 0,090909 | 0,0909091 | 0,106061 | 0,121212 | 0,075758 | 0,15152 | 0,106061| 0,15152 | 0,106061 | 0,121212| 0,106061
Fortaleza 7 8 0,017316 | 0,08658 | 0,08658 |0,1038961| 0,138528 | 0,138528 | 0,08658 | 0,1039 | 0,17316 | 0,13853 | 0,103896 | 0,121212) 0,121212
Fortaleza 8 6 0,012987 | 0,025974 | 0,025974 | 0,0519481 | 0,090909 | 0,077922 | 0,051948 | 0,06494 | 0,12987 | 0,07792 | 0,077922 | 0,064935 | 0,064935
Fortaleza 9 8 0,017316 | 0,138528 | 0,069264 | 0,0519481 | 0,155844 | 0,08658 | 0,069264 | 0,08658 | 0,08658 | 0,17316 | 0,121212 | 0,155844 | 0,103896
Fortaleza 10 8 0,017316 0,121212 ) 0,121212 | 0,1038961 | 0,103896 | 0,103896 | 0,08658 | 0,13853 | 0,103896| 0,17316 | 0,138528 | 0,121212| 0,121212
Fortaleza 11 9 0,019481 | 0,136364 | 0,194805 | 0,1948052 | 0,155844 | 0,155844 | 0,097403 | 0,13636 | 0,116883| 0,19481 | 0,136364 | 0,155844| 0,175325
Fortaleza 12 8 0,017316 | 0,138528 | 0,17316 | 0,0865801| 0,103896 | 0,103896 | 0,121212 | 0,13853 | 0,17316 | 0,12121 | 0,103896 | 0,121212| 0,138528
Fortaleza 13 7 0,015152 | 0,106061 | 0,121212 | 0,0757576| 0,075758 | 0,090909 | 0,106061 | 0,09091 | 0,151515| 0,09091 | 0,090909 | 0,106061| 0,121212
Fortaleza 14 7 0,015152 | 0,090909 | 0,090909 | 0,0909091 | 0,060606 | 0,060606 | 0,060606 | 0,07576 | 0,090909| 0,12121 | 0,075758 | 0,090909 | 0,106061
Fortaleza 15 8 0,017316 | 0,138528 | 0,103896 | 0,1731602| 0,138528 | 0,08658 | 0,051948 | 0,12121 | 0,08658 | 0,17316 | 0,103896 | 0,103896 | 0,103896
Debilidad 1 5 0,010823 | 0,097403 | 0,075758 | 0,04329 | 0,108225 | 0,108225| 0,054113 | 0,07576 | 0,075758| 0,07576 | 0,108225 | 0,108225 | 0,108225
Debilidad 2 8 0,006494 | 0,012987 | 0,025974 | 0,0194805 | 0,025974 | 0,019481 | 0,064935 | 0,03247 | 0,045455 | 0,02597 | 0,025974 | 0,025974 | 0,032468
Debilidad 3 7 0,015152 | 0,106061 | 0,121212 | 0,0454545| 0,060606 | 0,060606 | 0,151515 | 0,06061 | 0,075758 | 0,06061 | 0,075758 | 0,075758 | 0,106061
Oportunidad 1 8 0,017316 | 0,103896 | 0,069264 | 0,0865801| 0,17316 | 0,069264 | 0,051948 | 0,08658 | 0,103896| 0,13853 | 0,121212 | 0,138528 | 0,138528
Oportunidad 2 8 0,017316 | 0,103896 | 0,051948 | 0,0865801 | 0,155844 | 0,17316 | 0,051948 | 0,1039 |0,121212| 0,1039 | 0,103896 | 0,103896 | 0,103896
Oportunidad 3 9 0,019481 | 0,194805 | 0,136364 | 0,0779221 | 0,194805 | 0,116883 | 0,136364 | 0,15584 | 0,136364| 0,15584 | 0,155844 | 0,155844| 0,175325
Oportunidad 4 7 0,015152 | 0,151515 ) 0,121212 | 0,0454545| 0,151515 | 0,106061 | 0,075758 | 0,10606 | 0,075758| 0,10606 | 0,121212 | 0,090909 | 0,106061
Oportunidad 5 7 0,015152 | 0,151515 | 0,060606 | 0,0454545| 0,151515 | 0,090909 | 0,060606 | 0,04545 | 0,060606| 0,09091 | 0,090909 | 0,090909 | 0,090909
Oportunidad 6 5 0,010823 | 0,021645 | 0,108225 | 0,0541126| 0,108225 | 0,04329 | 0,032468 | 0,04329 | 0,04329 | 0,04329 | 0,032468 | 0,04329 | 0,054113
Oportunidad 7 10 0,021645| 0,04329 | 0,08658 | 0,0649351| 0,064935 | 0,08658 | 0,064935 | 0,08658 | 0,064935| 0,06494 | 0,064935 | 0,08658 | 0,08658
Oportunidad 8 10 0,021645| 0,12987 | 0,21645 | 0,0865801| 0,08658 | 0,12987 | 0,04329 | 0,17316 | 0,108225| 0,08658 | 0,12987 |0,108225| 0,08658
Oportunidad 9 8 0,017316 | 0,155844 | 0,17316 | 0,0865801| 0,121212 | 0,08658 | 0,17316 | 0,12121 )|0,121212]| 0,12121 | 0,138528 | 0,138528| 0,138528
Oportunidad 10 6 0,012987 | 0,051948 | 0,038961 | 0,038961 | 0,051948 | 0,038961 | 0,051948 | 0,03896 | 0,051948| 0,03896 | 0,038961 | 0,051948| 0,038961
Oportunidad 11 6 0,012987 | 0,051948 | 0,038961 | 0,038961 | 0,038961 | 0,051948 | 0,051948 | 0,05195 | 0,038961| 0,03896 | 0,051948 | 0,038961 | 0,051948
Oportunidad 12 6 0,012987 | 0,051948 | 0,038961 | 0,038961 | 0,051948 | 0,038961 | 0,051948 | 0,03896 | 0,051948| 0,03896 | 0,038961 | 0,051948| 0,038961
Oportunidad 13 8 0,017316 | 0,08658 | 0,069264 |0,0692641| 0,08658 | 0,17316 | 0,051948 | 0,06926 | 0,08658 | 0,06926 | 0,08658 | 0,08658 | 0,103896
Oportunidad 14 9 0,019481] 0,116883 | 0,116883 | 0,0779221| 0,097403 | 0,116883 | 0,116883 | 0,0974 |0,116883| 0,11688 | 0,136364 | 0,116883 | 0,136364
Oportunidad 15 7 0,015152 | 0,075758 | 0,060606 | 0,1515152| 0,075758 | 0,075758 | 0,075758 | 0,09091 | 0,060606 | 0,09091 | 0,106061 | 0,090909 | 0,090909
Oportunidad 16 8 0,017316 | 0,051948 | 0,103896 | 0,1731602| 0,121212 | 0,103896 | 0,069264 | 0,12121 | 0,051948| 0,08658 | 0,138528 | 0,121212) 0,121212
Oportunidad 17 6 0,012987 | 0,090909 | 0,064935 | 0,1298701| 0,103896 | 0,090909 | 0,090909 | 0,09091 | 0,077922| 0,07792 | 0,103896 | 0,064935 | 0,090909
Oportunidad 18 9 0,019481 | 0,194805 | 0,116883 | 0,0974026 | 0,155844 | 0,194805 | 0,136364 | 0,11688 | 0,116883| 0,13636 | 0,136364 | 0,136364 | 0,155844
Oportunidad 19 8 0,017316 | 0,08658 | 0,069264 | 0,0692641| 0,08658 | 0,17316 | 0,051948 | 0,06926 | 0,08658 | 0,06926 | 0,08658 | 0,08658 | 0,103896
Oportunidad 20 7 0,015152 | 0,106061 | 0,151515 | 0,0757576| 0,090909 | 0,090909 | 0,151515 | 0,12121 | 0,090909| 0,09091 | 0,090909 | 0,106061 | 0,106061
Oportunidad 21 7 0,015152 | 0,106061 | 0,136364 | 0,0757576| 0,106061 | 0,075758 | 0,151515 | 0,12121 | 0,090909| 0,09091 | 0,106061 |0,121212| 0,106061
Oportunidad 22 8 0,017316 | 0,155844 | 0,08658 | 0,0519481| 0,155844 | 0,103896 | 0,051948 | 0,08658 | 0,069264 | 0,13853 | 0,121212 | 0,155844| 0,08658
Oportunidad 23 6 0,012987 | 0,077922 | 0,103896 | 0,0519481 | 0,103896 | 0,064935 | 0,090909 | 0,07792 | 0,077922| 0,09091 | 0,090909 | 0,090909 | 0,103896
Oportunidad 24 4 0,008658 | 0,034632 | 0,04329 | 0,025974 | 0,04329 | 0,034632 | 0,034632 | 0,05195 | 0,034632| 0,03463 | 0,034632 | 0,025974| 0,034632
Oportunidad 25 6 0,012987 | 0,090909 | 0,103896 | 0,0779221 | 0,090909 | 0,064935 | 0,064935 | 0,1039 | 0,064935| 0,09091 | 0,103896 | 0,103896| 0,116883
Oportunidad 26 10 0,021645 | 0,151515 | 0,194805 | 0,0865801| 0,17316 | 0,12987 | 0,08658 | 0,12987 | 0,08658 | 0,15152 | 0,17316 | 0,151515| 0,17316

Oportunidad 27 9 0,019481 ] 0,155844 | 0,116883 | 0,0779221| 0,155844 | 0,116883 | 0,077922 | 0,0974 |0,077922| 0,13636 | 0,155844 | 0,136364 | 0,155844
Oportunidad 28 9 0,019481 | 0,155844 | 0,175325 0,1363636| 0,136364 | 0,155844 | 0,097403 | 0,17532 | 0,058442 | 0,13636 | 0,155844 | 0,155844 | 0,175325
Oportunidad 29 7 0,015152 | 0,121212 | 0,121212 | 0,0757576| 0,106061 | 0,106061 | 0,075758 | 0,12121 | 0,060606| 0,10606 | 0,106061 | 0,106061 | 0,121212
Oportunidad 30 5 0,010823 | 0,021645 | 0,04329 | 0,04329 | 0,054113 | 0,04329 | 0,032468 | 0,04329 | 0,075758| 0,04329 [ 0,04329 | 0,04329 | 0,04329
Amenaza 1 6 0,012987 | 0,077922 | 0,064935 | 0,0519481 | 0,090909 | 0,090909 | 0,051948 | 0,09091 | 0,077922| 0,06494 | 0,12987 | 0,064935| 0,12987
Amenaza 2 7 0,015152 | 0,106061 | 0,106061 | 0,0757576| 0,106061 | 0,106061 | 0,060606 | 0,10606 | 0,090909 | 0,09091 | 0,151515 | 0,075758| 0,106061
Amenaza 3 7 0,015152 | 0,060606 | 0,090909 | 0,0454545| 0,075758 | 0,090909 | 0,075758 | 0,10606 | 0,075758| 0,10606 | 0,151515 | 0,151515| 0,106061
Amenaza 4 5 0,010823 | 0,075758 | 0,04329 | 0,0324675| 0,064935 | 0,054113 | 0,075758 | 0,10823 | 0,064935| 0,10823 | 0,08658 |0,108225| 0,08658
Amenaza 5 4 0,008658 | 0,034632 | 0,04329 | 0,04329 | 0,04329 | 0,04329 | 0,04329 | 0,08658 | 0,034632| 0,08658 | 0,051948 | 0,04329 | 0,051948
Amenaza 6 5) 0,010823 | 0,021645 | 0,054113 | 0,0541126| 0,054113 | 0,064935| 0,04329 | 0,10823 | 0,04329 | 0,10823 | 0,075758 | 0,054113| 0,075758
Amenaza 7 5] 0,006494 | 0,051948 | 0,032468 | 0,0194805 | 0,038961 | 0,051948 | 0,045455 | 0,06494 | 0,045455| 0,06494 | 0,051948 | 0,038961 | 0,051948
Amenaza 8 7 0,015152 | 0,106061 | 0,106061 | 0,0606061 | 0,106061 | 0,121212 | 0,075758 | 0,09091 | 0,090909| 0,15152 | 0,151515 | 0,106061| 0,151515
Amenaza 9 3 0,006494 | 0,032468 | 0,038961 | 0,0194805 | 0,032468 | 0,032468 | 0,058442 | 0,03247 | 0,064935| 0,03247 | 0,032468 | 0,025974 | 0,032468
Amenaza 10 8 0,017316 | 0,069264 | 0,08658 | 0,0519481| 0,103896 | 0,103896 | 0,121212 | 0,08658 | 0,17316 | 0,08658 | 0,069264 | 0,069264 | 0,069264
Amenaza 11 4 0,008658 | 0,04329 | 0,034632| 0,034632 | 0,04329 | 0,034632 | 0,034632 | 0,02597 | 0,04329 | 0,03463 | 0,034632 | 0,017316 | 0,034632
Amenaza 12 8 0,017316 | 0,103896 | 0,069264 | 0,0692641 | 0,069264 | 0,069264 | 0,08658 | 0,05195 | 0,103896| 0,06926 | 0,069264 | 0,051948 | 0,069264
Amenaza 13 5 0,010823 | 0,054113 | 0,032468 | 0,021645 | 0,04329 | 0,021645 | 0,064935 | 0,03247 | 0,04329 | 0,03247 | 0,032468 | 0,032468 | 0,021645
Amenaza 14 6 0,012987 | 0,025974 | 0,038961 | 0,025974 | 0,038961 | 0,025974 | 0,038961 | 0,02597 | 0,038961| 0,05195 | 0,038961 | 0,051948| 0,038961
Amenaza 15 4 0,008658 | 0,060606 | 0,017316 | 0,025974 | 0,034632 | 0,025974 | 0,017316 | 0,02597 | 0,017316| 0,02597 | 0,017316 | 0,017316| 0,017316
Amenaza 16 7 0,015152 | 0,030303 | 0,045455 | 0,030303 | 0,045455 | 0,030303 | 0,045455 | 0,06061 | 0,030303| 0,06061 | 0,030303 | 0,030303 | 0,030303
Mision 9 0,019481 | 0,155844 | 0,155844 | 0,0974026 | 0,136364 | 0,097403 | 0,077922 | 0,15584 | 0,077922| 0,13636 | 0,155844 | 0,136364| 0,175325
Vision 9 0,019481 | 0,155844 | 0,155844 | 0,0974026| 0,136364 | 0,097403 | 0,116883 | 0,15584 | 0,077922| 0,13636 | 0,155844 | 0,155844| 0,175325

TOTAL 462 1 6,402597 | 6,341991 | 4,8311688| 6,467532 | 5,915584 | 5,047619 | 6,30952 | 5,441558| 6,48485 | 6,502165 | 6,244589 | 6,658009

Con respecto al valor fijado en la puntuacion relativa es igual o superior a 6,40 puntos

Estrategias Puntuacion Absoluta Puntuacion Relativa
Aceptacion > 400 >6,40
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A continuacién se muestran las estrategias seleccionadas en este primer filtro.

Estrategias Puntuacion Absoluta | Puntuacién Relativa

Estrategia 1 | Potenciar a los clientes | 408 6,4026
deportistas y
extranjeros.

Estrategia 2 | Ofrecer exclusividad de los | 402 6,342
tratamientos.

Estrategia 3 | Facilidad de acceso para | 310 4,8312
personas de la tercera
edad.

Estrategia 4 | Promocionar novedad de | 418 6,4675
servicio en la poblacion.

Estrategia 5 Establecer relaciones con | 378 5,9156
comercios de la localidad.

Estrategia 6 | Incorporacion de materiales | 336 5,0476
novedosos.

Estrategia 7 Potenciar la experiencia y | 410 6,3095
formacién como un aval
ante los pacientes.

Estrategia 8 | Aplicar buena gestidon para | 360 5,4416
adquisicion de productos.

Estrategia9 | Fomentar imagen de | 421 6,4849
marca de la clinica.

Estrategia Fidelizacion de los | 419 6,5022

10 pacientes para combatir
competencia futura.

Estrategia 11 | Darse a conocer en un plazo | 398 6,2446
corto de tiempo.

Estrategia Ofrecer servicio | 428 6,658

12 profesional.

Tabla (6.2) Fuente: Elaboracidn Propia.

Las estrategias que han pasado el primer filtro son:

- Estrategia 1: Potenciar a los clientes deportistas y extranjeros.
Estrategia 4: Promocionar novedad de servicio en la poblacién.

- Estrategia 9: Fomentar imagen de marca de la clinica.

- Estrategia 10: Fidelizacidon de los pacientes para combatir competencia futura.

- Estrategia 12: Ofrecer servicio profesional.

97



GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

6.2.2 Aceptabilidad de la Estrategia
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Una vez realizado el ajuste se pasa a estudiar la aceptabilidad. La aceptabilidad trata

de medir si las consecuencias de adoptar una determinada estrategia son aceptables o

no para los distintos grupos de interés participantes en la empresa.

Para cualquier grupo una estrategia serd aceptable cuando con ella espera mejorar su
situacion, es decir cuando los beneficios esperados son mayores a los costes derivados

de la implantacion de la estrategia.

La aceptabilidad debe medirse segun los criterios de:

Para los accionistas o propietarios:
e Rentabilidad y creacién de valor
e Riesgo

Para el resto:

e Reacciones de los grupos de interés o stakeholders, son aquellos grupos

de personas que tienen un fin comun, entre los que destacan:

- Los clientes porque son las personas que reciben el servicio a

cambio de dinero.

- Los proveedores por ser las personas que suministra lo que la

empresa necesite.

- Los empleados que son las personas que trabajan en la empresa y

tienen interés para que esta funcione bien a cambio de un salario.

- Los accionistas son las personas propietarias de las acciones.

- La administracién publica, un conjunto de organismos que se

dedican a administrar la empresa y en ocasiones pueden llegar a

dar subvenciones.

ACEPTABILIDAD

RENTABILIDAD RIESGO

p—

Figura (6.3) Fuente: Elaboracién Propia.

GRUPOS DE
INTERES
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En la siguiente tabla se detalla el estudio de la aceptabilidad entre los grupos de
interés de la Clinica Vilacenter, tanto interno como externo, con las estrategias ya
filtradas anteriormente.

. : Est.10 Est.12
Clientes i i i

Proveedores

Empleados

Accionistas

Administracién

Publica

Tabla (6.3) Fuente: Elaboracidn Propia.

Como se observa en la tabla las estrategias principales son la 4,9y la 10:

- Estrategia 4: Promocionar novedad de servicio en la poblacion.
- Estrategia 9: Fomentar imagen de marca de la clinica.
- Estrategia 10: Fidelizacidén de los pacientes para combatir competencia futura.

Las estrategias 4,9 y 10 son las de mayor importancia y por tanto su implantacién serd
prioritaria frente a otras estrategias. A continuacién se describe con mayor detalle el
porqué de su importancia.

Est. 4: Promocionar novedad de servicio en la poblacion.

Esta estrategia serd al inicio de la actividad una de las mas importante puesto que serd
la forma mediante la que se dard a conocer a la poblacion la apertura de la clinica y
servira de invitacién o de propulsora para que la gente empiece a llegar a la consulta.

Est. 9: Fomentar imagen de marca de la clinica.

La marca de la clinica es la identidad del negocio y el nombre por el cual se conocerdn
los servicios ofertados por lo que es importante que sea facil de recordar ya que sera
esta marca la que recomienden los pacientes a sus allegados.

Est. 10: Fidelizacion de los pacientes para combatir competencia futura.

Al ser la Unica clinica que se va a implantar en la zona la probabilidad de tener un
competidor directo en un futuro es alta ya que el mercado sigue siendo amplio para la
instauracién de otra clinica competidora. Fidelizar a los pacientes sera la forma de
ganar terreno para combatir esta posible situacién.

Quedarian asi, en una segunda linea de actuacidn, las estrategias 1 y 12. Estas estrategias
tendran mayor importancia una vez se tenga implementadas las estrategias 4, 9 y 10, ya que
tienen mayor prioridad sobre la 1y 12.
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Sin restar importancia a la estrategia 1 y 12 se detalla a continuacién mas concretamente por
qué seguiran teniendo relevancia.

Est. 1: Potenciar a los clientes deportistas y extranjeros

Esta estrategia sera importante una vez se implante el servicio en la clinica porque
abarcar a estos grupos de poblaciéon puede marcar la diferencia entre competidores.
Estos grupos poblacionales cuentan con un gran nimero de integrantes, por lo que
atraerlos puede generar un beneficio considerable

Est. 12 ofrecer servicio profesional.

El sector de la podologia ofrece un servicio profesional, ya que el poddlogo es un
titulado universitario con una gran cantidad de conocimientos sobre el pie. Esto hace
que la oferta del servicio se encuentre profesionalizada. Sera importante que la oferta
de este servicio sea de buena calidad, para diferenciarse de la competencia.

6.2.3 Factibilidad
Se analizan el funcionamiento de la estrategia en la practica.

Trata de conocer las posibilidades de implantacion, la disponibilidad de los recursos y
capacidades necesarios y la adecuacion del horizonte temporal de los cambios
previstos. Respecto a la disponibilidad de recursos y capacidades habria que tener en
cuenta los siguientes aspectos:

- Factibilidad financiera: referida a la prevision de la disponibilidad de fondos
financieros que necesite la estrategia en cuando a su volumen, a las fuentes de
donde procedan y a los plazos en los que deben estar disponibles. Si estos
aspectos estdn resueltos, la estrategia sera factible desde el punto de vista
financiero.

- Disponibilidad de otros recursos y capacidades: hace referencia a la posicion de
los recursos y capacidades necesarios para poder desarrollar la estrategia.

Las estrategias 4, 9 y 10 deben responder a la pregunta: é{puede emprenderse la
estrategia analizada con los recursos fisicos, humanos y financieros de los que se
dispone?

A continuacién se planteara unos costes para observar que estrategia conviene para
llevarla a cabo.
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- La estrategia 4 Promocionar novedad de servicio en la poblacidn.

Para promocionar este servicio se realizara una inversion inicial en publicidad diversa.
Esta inversidn se realizara a un corto plazo donde se valorara la cantidad de poblaciéon
a la que se va a dirigir para poder estimar los costes necesarios para no tener perdida y
poder llegar a la totalidad de la poblacion.

Esto permitird darse a conocer de una forma rdpida y directa, que ayudara a la
captacién de clientes, al inicio de la actividad de la clinica.

Publicidad en radio 200€

Flayers (Tripticos vy 200€
folletos)

Paneles publicitarios 200€

Anuncios en redes

sociales 100€
(Facebook)
TOTAL COSTES 700€

- Estrategia 9: Fomentar imagen de marca de la clinica.

El primer paso a realizar es la eleccién del nombre y logo del nombre y logo de
la clinica. Estos deben ser atractivos para los clientes y para ello se va a elegir
un nombre corto con buena sonoridad y facil de recordar y que ademas se
identifique con la profesion y la ciudad donde se encuentra la clinica.

El nombre elegido para la clinica es: PODONUCIA

En cuanto al logo se va a utilizar el mismo que en la
actual Clinica de Villajoyosa, con la finalidad de crear la ”“‘
relacion de ambas clinicas, y se pueda identificar entre
los clientes como una Unica empresa. Ademas permite

ahorrar en el coste de disefo de un logo nuevo.
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Una vez creado el logo y el nombre, y con la finalidad de tener una buena
imagen, se realizara una fachada en la clinica que sea atractiva y que invite a
entrar a los pacientes. En esta fachada tendra principal protagonismo el logo y
el nombre, ayudando asi a fomentar una imagen de la marca con la que se
conocera la empresa.

Paneles de aluminio 1800€
Vinilo 400€

Letras 200€

Luces 150€

TOTAL 2550€

- Estrategia 10: Fidelizacion de los pacientes para combatir competencia futura.

En cuanto a esta estrategia los gastos van a ser minimos, ya que para fidelizar a
los pacientes se va a utilizar lo que se denomina “ingenieria social”. Esto
consiste en darle un trato al paciente mediante el que se sienta acogido y con
la sensacién de estar comodo en la clinica. Esto se consigue con una buena
psicologia aplicada por el poddlogo. Este es un aspecto muy subjetivo, pero
fundamental al funcionamiento de esta estrategia.

Ademas el servicio que se oferta en la clinica es cien por cien personalizado
para el paciente y esto hace que el paciente no quiera cambiar a otro
profesional.

También se implantara bonificaciones para premiar la fidelidad de los
pacientes, mediante descuentos y promociones como por ejemplo: revisiones
gratuitas, regalos de cremas y productos de parafarmacia podoldgica o
implantacidon de tarjetas de clientes y bonos de sesiones con descuentos
aplicados.

Como se ha comentado anteriormente en esta estrategia no existe coste sino
que la recaudacidon de los servicios puede ser levemente menor por la
implantacion de descuentos.
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Para concluir este filtro, se resume que los costes no son elevados por lo que las tres
estrategias serian viables para su aplicacidn. Si se quiere ordenar las estrategias por
prioridad/ coste se observa que la Estrategia 10: Fidelizacién de los pacientes para
combatir competencia futura. Se encontraria en primera posicion seguida en ese
orden por la Estrategia 4 Promocionar novedad de servicio en la poblacién y la
Estrategia 9: Fomentar imagen de marca de la clinica.

6.3 Matriz de Priorizacion

El filtro de factibilidad indica que las tres estrategias son viables para su aplicacién, por
lo que para detallar cual seria la de primera eleccion para ponerla en marcha se tiene
que realizar la Matriz de Priorizacion.

La Matriz de Priorizacién es esencial cuando se trata de incrementar una estrategia.
Existen muchos métodos para hacer esto, pero se va a utilizar la matriz de Eisenhower,
creada por Dwight David Eisenhower durante la segunda guerra mundial para
establecer estrategias. Este método presenta la ventaja de la facilidad de uso y ayuda a
definir cudl de las estrategias hay que priorizar. Los dos ejes de la matriz representan la
importancia y la urgencia.

ALTA Estrategia 10 Estrategia 4

Estrategia 9

BAJA

BAJA ALTA

Tabla (6.4) Fuente: Elaboracion Propia.
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Al igual que la estrategia 10 es importante pero no es urgente, porque la imagen de
marca se va a ir creando conforme vayan acudiendo los pacientes a la consulta y
posteriormente den referencias de los poddlogos a otros futuros clientes.

Para concluir, la estrategia a realizar en primer lugar es la Estrategia 4 Promocionar
novedad de servicio en la poblacion seguida de la Estrategia 10 Fidelizacidon de los
pacientes para combatir competencia futura. Y la Estrategia 9 Fomentar imagen de
marca de la clinica.

A partir de estas estrategias se pasara a desarrollar los Planes Especificos para llevar a
cabo el Plan de Empresa.
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CAPITULO 7: PLAN DE OPERACIONES

Tras el analisis poblacional, externo e interno de la clinica, y realizar las estrategias
oportunas para el plan mediante los ajustes y la matriz de priorizacién, en este
apartado se va a realizar un andlisis de la nueva clinica en concreto, es decir, la
localizacion, el local, la distribucidn interna de la clinica, el mobiliario que se va a
necesitar y los servicios ofrecidos por los poddlogos.

Anteriormente en el apartado de plan de expansiéon se detalla que la ubicacién
establecida para la instauracidn de la nueva clinica es en la Nucia.

7.1 Localizacion

Como se comenta anteriormente el lugar elegido para la clinica ha sido la Nucia,
porque como ya se ha visto anteriormente, es una zona que ofrece una buena
oportunidad de negocio.

A la hora de elegir la localizacién de la clinica, se ha tenido en cuenta que fuera en
primer lugar un local comercial, es decir un bajo. El motivo de elegir un bajo es porque
estd mejor acondicionado para la entrada de los futuros pacientes y se ofrece una
herramienta visual muy potencial para el cliente. Ademas es una arma de marketing,
ya que estd mejor expuesto al publico.

En segundo lugar se ha considerado que estuviera en una zona de afluencia del paso
de la gente dentro de la poblacién, y por la cual pasen también vecinos de las otras
localidades.

Por ultimo se ha buscado un local que tuviera entre 70 y 120 m2 y su coste no fuera
superior a 600 euros al mes.

Local

Finalmente el local que se ha seleccionado ha sido un local comercial situado en la Av.
Marina Baixa, 19 en la Nucia. Es una calle principal de la localidad donde encontramos
mucho trafico de gente y se encuentra en el centro de la ciudad. Esto genera un circulo
de influencia potencial de nuestra clinica.

El local cuenta con 107m2 de superficie y anteriormente fue una clinica dental. Esa
situacion nos permite ahorrar con la reforma del local ya que encontraremos cosas ya
acondicionadas por la similitud de ambas profesiones.
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7.2 Distribucion interna de la clinica

A continuacion se detalla la distribucion de la clinica, por lo que esta deberd de ser
eficiente, ordenada y que transmita confianza. Para la correcta realizacion de los
servicios y que la clinica sea para uso sanitario, se va a necesitar dentro de la nueva
clinica varias instalaciones que a continuacién se describen:

1. Recepcién vy Sala de espera

Serd la primera sala por donde pase el paciente. Esta sala tiene un papel muy
importante para los poddélogos de cara al publico, ya que es la primera
impresion que va a recibir de la nueva clinica. Por este motivo, esta sala debe
ser acogedora y confortable para el paciente. Ademds el trato al cliente en
recepcion debe ser cordial y amable. Se requiere que la permanencia en esta
sala sea del menor tiempo posible, y ello se conseguira con una buena gestion
de horario.

2. W.C

Los servicios de la clinica deben ser modernos y sobre todo limpios. Una parte
de la inversién inicial serd para su reforma ya que deben de estar adaptados
para personas discapacitados.

3. Almacén

Se va a necesitar un almacén donde guardar y ordenar el material fungible y de
confeccién de plantillas. También se guardara en él el instrumental de limpieza
para la clinica. No precisa ser demasiado grande, ya que en la clinica no se
emplea excesivo material, y este suele ser de pequefiias dimensiones.

4. Taller de Ortopodologia

Esta sala es muy importante para este negocio, ya que en ella se realizaran los
tratamientos ortopédicos que llevara el paciente. Debe tener buena
iluminacién y sobre todo muy buena ventilacién por el polvo generado en ella.

5. Consulta

Serd la sala mas transitada y el lugar mas habitual de trabajo directo con el
paciente. En ella se realizan a cabo todas las intervenciones clinicas podoldgicas
y por ello debe de ser una sala con unas condiciones de asepsia perfectas.
Ademas debe de ser acogedora para el paciente y tener una iluminacion
adecuada para las tareas que en ella se realizaran.
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6. Sala de Exploracion Biomecdanica

Tras la sala de consulta esta serd la segunda sala mds utilizada por los
pacientes. Esta sala debe tener una temperatura agradable, ya que los
pacientes deberdn caminar descalzos por ella y también deberan permanecer
en cierta desnudez clinica.

Plano de distribucion de la clinica

Taller de .
Kkt

Ortopodologia ,
Consulta Almacén

-B—EE:'E@,,E‘_,J'9

W.C. (]

t

T ——
Sala de i Recepcion y i

Exploracion sala de espera !
Biomecanica ’

Figura (7.1) Fuente: Elaboracion propia de los Poddlogos

Para la apertura de la clinica podoldgica se deberd llevar a cabo una buena gestion de
documentacion para los diferentes organismos y administraciones competentes, por lo
que se debera solicitar a cada organismo unas licencias y autorizaciones para poder
realizar la apertura de la nueva clinica; como son en este caso:

- Licencia de actividad: Licencia de actividad obteniéndose como actividad
calificada.

- Autorizacion sanitaria de clinica podoldgica: Junto a la solicitud de apertura se
entregara una memoria descriptiva de toda la actividad, planos del centro...

- Conselleria de empresa, universidad y ciencia: Solicitar hojas de reclamaciones
ya gque es un negocio que ofrece servicio a los pacientes.
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DE VALENCIA

109



GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

- Conselleria de Territorio y Vivienda: Un contrato con empresa autorizada por la
conselleria para la gestion de residuos tdxicos y peligrosos.

- Agencia espafiola de Proteccién de Datos: Inscripcién en ficheros en el Registro
General de proteccién de datos.

- Conselleria de Economia, Hacienda y Empleo: Plan de prevencién de riesgos
laborales, evaluacién de riesgos para la seguridad y la salud.

7.3 Mobiliario e instrumental clinico

Una vez vista la distribucion de los servicios dentro de la futura clinica, se va a
enumerar el mobiliario necesario en cada sala, asi como el instrumental clinico que se
va a necesitar para el inicio y desarrollo de la actividad.

Cada sala contara con el siguiente mobiliario y material:

Recepcién

Ordenador, teléfono y conexidn a internet, mostrador, sillas, expositor de revistas y
decoracion varia.

Almacén
Estanterias y cajoneras adecuadas para el almacenamiento de nuestro material.

Taller

Bancada de trabajo, Vacumm, colas de contacto, disolventes, decapador, pulidora y
aspiracion.

Consulta

Silléon podolégico eléctrico con luz y aspiracion, micromotor, taburete podolégico,
lavamanos, autoclave, termoselladora, instrumental de mano esterilizable y mobiliario
adecuado. Ademas esta estancia debe de tener por ley un carro de paradas este tipo
de urgencias.

Sala de exploracion biomecanica

Banco de marcha, podoscopio, camilla de exploracién, ordenador y plataforma de
presiones.
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7.4 Servicio de la nueva clinica

Una vez constituida la clinica y lista para su funcionamiento se deben de ofertar los
servicios que en ella se pueden realizar. Estos servicios que pretende instaurar en la
nueva clinica son los siguientes:

¢ Quiropodologia.

Es el servicio mas habitual de cualquier clinica podolégica, se tratan patologias
de la piel (callosidades, ufias encarnadas...) sin necesidad de intervencién
quirdrgica.

e Cirugia podoldgica.

Correccion de cambios estructurales anatomicos derivados de alteraciones
biomecanicas.

e Biomecanica de la marcha.

Estudio a través de observacion, de pruebas clinicas funcionales, y con apoyo
complementario de pruebas complementarias asi como de plataformas de
presion dindmicas, de los patrones de marcha normal y patoldgica; la
distribucién dindmica y estatica de las presiones que recibe el pie, y cdmo esto
afecta al resto del cuerpo.

¢ Farmacologia.

El poddlogo o podiatra esta habilitado para la prescripcién de farmacos al igual
gue el médico y el odontdlogo.

e Ortopodologia.

El poddlogo, después de una exploracién biomecanica completa, puede
confeccionar unos soportes plantares o plantillas termoconformadas
totalmente personalizadas a medida empleando para ello diversas técnicas y
materiales para dar respuesta a las distintas situaciones patomecdnicas que se
le plantean.

e Podologia preventiva.

Permite promulgar unas directrices de uso global y especifico, dirigido a cada
sector de la poblacién susceptible de parecer alteraciones fisicas (sobre todo
relacionado con el pie y la quiropodologia).
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e Podologia pediatrica.
Especializada en el pie del nifio y sus afecciones mas comunes.
e Podologia deportiva.

Especializada en el gesto del deportista y en sus afecciones mas comunes.

e Podologia geriatrica.

Especializada en el pie del anciano.

e Podologia fisica.

Estudia los métodos fisicos aplicables a la podologia.

Antes de que el paciente realice los tratamientos aconsejados por el profesional de la
podologia, se debe seguir unos pasos previos, es decir la recepcionista debe de explicar
al paciente el procedimiento técnico y el poddlogo dara las explicaciones de las
posibles consecuencias adversas entregandole un consentimiento otorgado para su
firma, este consentimiento tiene que cumplir unos requisitos formales, en el que
aparezca los datos del paciente, datos del profesional, nombre del tratamiento,
descripcién de riesgos, descripcion de posibles molestias y una declaraciéon del
paciente o familiar de que han recibido dicha informacidn y que estan satisfechos con
ella habiendo aclarado las dudas, por ultimo la fecha y firma del profesional y del
paciente. Toda esta informacién estara incluida en el historial clinico de cada paciente.

En el que el historial clinico consta de los datos personales del paciente, nombre
completo, direccién en la que vive, poblacién, documento identificativo, nimero de
teléfono ademds de si ha padecido alguna enfermedad, alguna alergia padecida
anteriormente o a dia de hoy. También aparece en el historial las visitas que ha ido el
paciente a consulta.

Toda esta documentacion es guardada en un fichero homologado por la Agencia
espafiola de Proteccién de Datos para el buen uso de dicha informacién.

Se adjunta en Anexos, el archivo en formato de Documento Word. La hoja del
Historial Clinico y la hoja de consentimiento del paciente.
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CAPITULO 8: ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

Una vez elegido la zona y el local de la nueva clinica se pasa a realizar el plan de
recursos humanos como su organizacidon ya que es necesario realizar una buena
gestidn del sistema de la empresa.

La organizacién y recursos humanos se pueden decir que tiene como finalidad de
analizar, seleccionar, evaluar y controlar los recursos humanos en la empresa.

Una empresa es una organizacion que combina los recursos y capacidades ademas de
tener la mision de alcanzar unos objetivos econdmicos sobre la base de aportar
productos o servicios capaces de satisfacer necesidades de un colectivo o mercado.

Por lo que la organizacién de un sistema es la coordinacién de factores como la
produccién, la financiacién y el marketing con el fin de alcanzar los objetivos
perseguidos por la empresa.

En cuanto a la funcidn de recursos humanos se puede decir que permite una mayor
integracion de conocimientos adquiridos en las organizaciones a través de la conducta
organizacional:

- Motivacién y Satisfaccion
- Grupos de trabajo, comunicacion y liderazgo
- Climay cultura organizacional

También es el area de gestidon empresarial responsable de las decisiones que afectan a
la relacion entre la empresa y los trabajadores que prestan sus servicios en ella,
decisiones y acciones que son adoptadas para la consecucion de los objetivos de la
empresa.

Ademas en este apartado se debe realizar un estudio para poder tomar la decision mas
idonea sobre qué forma juridica debe establecerse en la nueva clinica.

Otro aspecto a tener en cuenta en este apartado es la descripcién de los puestos de
trabajo, en el que se especificara cuales son sus funciones y sus competencias
profesionales para saber de primera mano la gestién que deben de realizar.

También se detallara el organigrama que debe seguir la nueva clinica para una mejor
organizacion.
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8.1 Forma juridico - fiscal

La eleccién de la forma juridica es una eleccién clave a la hora de emprender un
negocio.

Se debe de realizar un estudio en profundidad para tomar la decisién mds adecuada
sobre qué forma juridica deberd adoptar el nuevo negocio.

De todas las posibles opciones que puede optar una clinica podolégica para la forma
juridica de una empresa, se han optado por dos opciones siendo las mas adecuadas
para la idea de negocio, empresario individual o auténomo y sociedad de
responsabilidad limitada.

A continuacién se realizara un analisis detallado de cada forma juridica analizando sus
pros y sus contras para nuestro negocio.

Auténomo

El darse de alta como autéonomo esta limitado a las personas fisicas, segun lo establece
la Ley del Estatuto del Trabajador Auténomo que lo define como persona fisica que
realiza de forma habitual, personal, directa, por cuenta propia una actividad
econdmica o profesional a titulo lucrativo.

e Ventajas

- El darse de alta como auténomo a diferencia de otras figuras es mas rapido.
- Elemprendedor tiene el control total de la empresa.

- Dirige de forma personal la gestidén de la empresa.

- Disminucién de costes como por ejemplo gastos de constitucién.

e Desventajas

- La principal es la responsabilidad ilimitada, es decir que el auténomo responde
con lo que invierte en la empresa, asi como con sus bienes personales: vehiculo
particular, vivienda, etc.

- Si obtiene elevados beneficios (a partir de 45.000 €) el pago por el IRPF sera
mayor que el que pagaria como sociedad por el Impuesto de Sociedades (IS).

- Para pedir financiacién para un proyecto las entidades son mas reacias con los
auténomos que con una sociedad debido a que les resulta mas fiable la
contabilidad de una sociedad que los datos financieros que pueda presentar un
auténomo.

- Si el auténomo estd casado por el régimen de sociedad de gananciales, en caso
gue existan deudas sin pagar se podra exigir el pago con el patrimonio del
cényuge.
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¢Cuando se recomienda la ventaja del auténomo?

Como regla general se recomienda para actividades en las que la puesta en marcha del
proyecto no necesita una gran inversion y/o el proyecto es realizado por una sola
persona o pocos miembros, y no se requiere contratar muchos trabajadores.

¢En qué momento es recomendable darse de alta como auténomo?

El emprendedor, ademas de trabajar en mejorar su proyecto, puede previamente
iniciar los tramites necesarios para la puesta en marcha de su actividad empresarial
como por ejemplo el alquiler del local, la solicitud de licencias entre otros sin
necesidad de darse de alta como auténomo. Por ello, lo recomendable es efectuar el
alta como auténomo inmediatamente antes de iniciar la actividad empresarial, debido
a que de esta forma se evita el pago de cuotas innecesarias a la Seguridad Social.

Otra recomendacion es empezar la actividad a principios de mes para evitar pagar por
el resto de dias del mes en los que todavia no se realizé ninguna actividad empresarial
debido a que la cuota del Régimen de Auténomos se paga mensualmente, con
independencia de los dias trabajados, por ejemplo si empezaste la actividad el 15 de
junio pagas igualmente la cuota por todo el mes de junio.

Fuente:http://www.masquenegocio.com/2014/06/17/emprendedor-autonomo-o-

sociedad/

Sociedad Limitada

Segun la Ley de Sociedades de Capital la sociedad limitada se caracteriza por estar
constituida por uno o mds socios, que pueden ser personas fisicas o juridicas (otras
sociedades), cuyo capital estd formado por las aportaciones de los socios.

Se exige un capital minimo de 3.000 euros.

Cabe destacar que los administradores y socios que tengan el control efectivo de la
sociedad deberan estar dados de alta como auténomos, el resto podra estar dentro
del régimen general de la Seguridad Social.

e Ventajas

- La principal ventaja es la limitacion de la responsabilidad de los socios, debido a
que por las deudas contraidas por la sociedad soélo responderan con lo
aportado como capital social y no con su patrimonio personal. Esta es una de
las razones por la que muchas personas prefieren constituirse como sociedad
limitada para evitar perder todo si el proyecto no sale adelante.

- El capital social estd constituido por participaciones sociales (el equivalente a
acciones en la sociedad anénima) que son transmisibles, es decir que si un
socio desea no seguir con el proyecto puede vender sus participaciones a los
otros socios o a un tercero.
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- Hay mayores probabilidades de conseguir préstamos de financiacién que un
auténomo. Es una ventaja relativa debido a que en la préctica resulta
igualmente dificil, siendo habitual que las entidades exijan la constitucién de
avales o garantias personales a los socios, lo que genera que pueda responder
el socio también con su patrimonio personal por una deuda de la sociedad.

- Puede constituirse por un Unico socio, porque no existe un minimo de socios
para constituir este tipo de sociedad.

e Desventajas

- La constitucién de la sociedad conlleva determinados gastos.

- Mayores tramites para la constitucion de la sociedad.

- En la venta de participaciones se pueden establecer limitaciones para su
adquisicidn por terceros. Esto resulta a la vez ser una ventaja para los socios
gue no quieran que una persona extrafia entre en la empresa, procediendo
ellos a la compra preferente de las participaciones del socio que desea dejar la
empresa.

éCudles son los tramites para para constituir una Sociedad Limitada?

- Obtencidn de la Certificacion Negativa de Denominacién del Registro Mercantil
Central.

- Desembolso del capital social minimo exigido (3.000 €). Existe la posibilidad de
no desembolsar el minimo exigido si se constituye una “Sociedad Limitada de
Forma Sucesiva”.

- Elaboracién de los Estatutos de la Sociedad.

- Escritura de constitucion que se realiza ante notario.

- Obtencion del C.I.F. provisional.

- Liquidacién del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados.

- Inscripcion de la sociedad en el Registro Mercantil.

- Obtencidn del C.I.F. definitivo.

¢Qué gastos conlleva la constitucion de una sociedad?

- Consulta previa de denominacién: aproximadamente 3€.

- Certificacién Negativa de Denominacion: aproximadamente 30-40€.

- Escritura de Constitucion ante Notario: dependiendo de la notaria elegida, del
numero de hojas de la escritura, de la complejidad de los estatutos, capital
social, nUmero de socios, etc. Puede variar entre 300€ y 600€.

- Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados,
se abonara el 1% del capital social.

- Inscripcién en el Registro Mercantil y publicacién en el Boletin Oficial del
Registro Mercantil (BORME), puede variar entre 140€ y 190€.
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- Libros sociales, esto es Libro de Actas y Registro de Socios, puede variar entre
20€ y 40¢€.
- Legalizacion de Libros Sociales, aproximadamente 30€.

é¢Cuando se recomienda constituir una sociedad limitada?

Se recomienda cuando se requiere una inversién de cierta entidad con ganancias
elevadas, y/o cuando son muchos los miembros que van a participar en el proyecto, o
se piensa contratar varios trabajadores.

Fuente:http://www.masquenegocio.com/2014/06/17/emprendedor-autonomo-o-

sociedad/

Elecciéon forma juridica

Tras este andlisis detallado se decide emprender este proyecto tomando como forma
juridica mas apropiada la de empresario individual. Segun las especificaciones de la
Tesoreria General de la Seguridad Social se procede a darse de alta en el régimen de
auténomos, (trabajadores por cuenta propia) y se solicita la cuenta de cotizacién
previamente a la contratacidn de personal asalariado (por cuenta ajena).

8.2 Analisis y descripcion de los puestos de trabajo

Antes de entrar en detalle con el analisis y descripcidn de puestos es necesario
establecer unas aclaraciones entre distintos conceptos que se solapan. Estos
conceptos pertenecen a la divisidon de trabajo:

- Tarea: Es la unidad de andlisis de trabajo y es un conjunto de actividades
dirigidas a conseguir un objetivo.

- Funcién: Conjunto de tareas que suponen una porcidn significativa del trabajo
total que implica el puesto.

- Puesto: Conjunto de tareas, deberes y responsabilidades en las condiciones de
trabajo de una actividad concreta.

- Rol: es patréon de conductas esperadas de la persona que ocupa una posicién o
puesto de trabajo
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El analisis y descripcidn del puesto de trabajo es la metodologia basica y fundamental
que contribuye a hacer realidad cualquier proyecto de organizacién. Esto es una
herramienta que disefia y ordena el proceso de la actividad organizativa de la empresa,
es decir la descripcidn sistematizada de lo que hace el conjunto de trabajadores de una
empresa.

- Andlisis de puestos: es el procedimiento de obtener informacién acerca de los
puestos.
- Descripcién de puestos: recoge la informacidn obtenida por medio del analisis.

La clinica podoldgica presta un servicio de atencion al paciente de manera directa a
través de todos los trabajadores, de ahi la importancia de disponer de personas que
compartan y puedan trasmitir con su trabajo diario los valores de la empresa.

La direccién de recursos humanos guarda un parecido con la direccién de una
empresa, ya que comparten con las direcciones funcionales la responsabilidad de
dirigir estratégicamente la companiia por lo que sera responsable del analisis y la toma
de decisiones de la misma.

Para que funcione correctamente los puestos de trabajo dentro de la empresa, se
tienen que describir de forma detallada y clara todos los puestos, de modo que cada
empleado tenga en cuenta de que consiste su trabajo, donde, cémo y cuando lo debe
de hacer. Asi como conocer las competencias, funciones y obligaciones de los puestos
de trabajo de esta forma se evitaran confusiones o tareas sin realizar.

En el caso de la clinica podoldgica se va a valorar en el personal varios aspectos:

e La presencia personal es clave a la hora de la interaccién entre profesional y
cliente.

e Laformacién adecuada para cada lugar de trabajo.

e Nos disponemos a abrir en una zona donde gran parte de la poblacion es
angloparlante, por tanto nuestro personal debe tener conocimientos de inglés
suficientes para mantener una conversacion.

Para el inicio de la actividad se va a contar con dos integrantes en la plantilla de esta
empresa:

- Poddlogo
- Auxiliar de clinica
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Poddlogo

Es el principal trabajador de esta empresa. En este caso también es el propietario de la
empresa.

Los podélogos diagnostican, tratan y gestionan los problemas relativos a los pies y las
piernas. Tratan sintomas dolorosos y problemas mds duraderos, inspeccionan los pies
para detectar los problemas lo antes posible, y proporcionan informacion y consejos a
los pacientes sobre cdmo mantener los pies sanos.

Actividades laborales

Los poddlogos pueden tratar a pacientes de todas las edades, aunque atienden con
mayor frecuencia a ancianos y nifios.

Para hacer un diagndstico, el poddlogo examina al paciente, habla con él acerca de sus
sintomas, y tiene en cuenta los informes médicos que el paciente le proporcione.

El tratamiento incluye:

- Eluso del bisturi para realizar quiropodia.

- Eluso de productos quimicos para el tratamiento de verrugas.

- Lacirugia de uias encarnadas, con anestesia local.

- Laaplicacién de apdsitos para el tratamiento de las ulceras.

- El uso de plantillas ortopédicas para modificar la planta del pie o para prevenir
deformaciones.

Su objetivo es curar el problema y evitar que se produzca de nuevo. En algunos
pacientes, a veces, no es posible curar los problemas, por lo que el trabajo debe
centrarse en el alivio de los sintomas y en conseguir que el paciente pueda andar y no
sienta dolor en la medida de lo posible. Durante el tratamiento, los podélogos pueden
recibir ayuda de un asistente de poddlogo, para ajustar las plantillas, atender al
paciente, esterilizar el material o incluso tareas administrativas.

Los poddlogos pueden especializarse en distintas areas:

- Lesiones deportivas.

- Podo pediatria (para nifos).

- Biomecanica, mediante el recurso de la anatomia mecanica para evaluar,
diagnosticar y tratar problemas. Gestion de enfermedades de alto riesgo, como
la diabetes, que aumentan el riesgo de sufrir problemas en los pies.

- Cirugia.
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En la atencidn podoldgica, los poddlogos pueden hacer la pedicura y cirugias menores
de tejidos blandos. También pueden formarse como cirujanos podoldgicos y tratar
trastornos éseos o articulares, tareas que solo pueden realizar después de una
prolongada formacién quirurgica.

Los poddlogos suelen requerir el servicio de técnicos de laboratorio para compensar
las plantillas, aunque algunos lo hacen ellos mismos si se han especializado en esta
area.

Perfil profesional

Para ser poddélogo se necesitan las caracteristicas siguientes:

- Disfrutar del trato con la gente.

- Tener la capacidad de calmar y tranquilizar a los pacientes.

- Tener habilidades comunicativas.

- Saber escuchar a los pacientes y proporcionarles informacion de forma clara.

- Tener paciencia y tacto para trabajar con personas que sienten dolor o que se
sienten avergonzadas por sus pies.

- Tener la capacidad de llevar a cabo una aproximacion cuidadosa y metddica en
su trabajo.

- Poseer la capacidad de planificar y organizar un tratamiento.

- Tener habilidades manuales (para realizar los tratamientos hay que ser preciso
y exacto)

- Poseer habilidades de comunicacion: debe ser capaz de hacer preguntas, y
explicar con claridad el tratamiento que aplicara a los pacientes.

- Tener empatia y saber tratar con los pacientes para conseguir que se sientan
comodos.

- Innovar en los servicios que oferta la empresa.

- Reciclar sus conocimientos constantemente.

- Dirigir correctamente la empresa.
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Competencias

- Asesora a personas a decidir el tratamiento a seguir.

- Capacidades organizativas.

- Capaz de calmary tranquilizar a la gente, ser amable.

- Capaz de identificar problemas.

- Capaz de llevar varios casos.

- Capaz de mantenerse al dia de los procedimientos y tratamientos.
- Capaz de usar una variedad de equipamiento médico.

- Capaz de realizar quiropodias.

- Cualificado como cirujano poddlogo.

- Dirige a uno o mas ayudantes de podologia.

- Especializado en biomecanica.

- Especializado en lesiones deportivas.

- Especializado en podologia infantil.

- Habilidades comunicativas.

- Habilidades practicas.

- Realiza cirugia ungueal y cirugia menor de tejidos blandos.

- Trabaja con técnicos para elaborar drtesis o realizarlos ellos mismos.
- Tratar enfermedades de alto riesgo.

Estudios oficiales

Debe estar en posesidon del Grado en Podologia y demostrar un conocimiento de inglés
apropiado.

Su jornada laboral serd completa, 40 horas semanales y su salario durante el primer
afo sera de 1500€.

Fuente: http://www.educaweb.com/profesion/podologo-49/
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Auxiliar de clinica o Auxiliar de poddlogo

El auxiliar ayuda a los poddlogos a tratar con los pacientes, estos les ofrece apoyo
clinico en funciones como la preparacion y esterilizacidon del material, la aplicacién de
apositos y el corte de las ufias de los pacientes con supervision del poddlogo. Los
auxiliares también desempenan la funcidon administrativa, es decir escriben el historial
de los pacientes y coordinan el suministro de materiales.

Actividades laborales

- Los auxiliares de podélogo trabajan bajo la supervisién de los poddlogos. Estos
visitan a los pacientes después de haber sido evaluados por el poddlogo.
Dan apoyo clinico al poddlogo, asegurandose de que tiene todo el equipo que
necesita para tratar a los pacientes.

- Durante el tratamiento del paciente, deben proporcionar el equipo y los
instrumentos al poddlogo, y retirarlos al final del tratamiento.

- Entre paciente y paciente, los auxiliares de poddlogo limpian y esterilizan el
equipo, para que esté listo para el siguiente paciente.

- En una primera visita, los auxiliares de podélogo reciben al paciente y lo llevan
a la sala de tratamiento. Asimismo, deben tranquilizar a los pacientes ansiosos,
explicandoles el procedimiento de la visita, ayudando al paciente a sentirse
comodo.

- Cuando el poddlogo ya ha visitado a un paciente y evaluado su problema, el
auxiliar puede realizar tratamientos sencillos, que incluyen los vendajes de los
pies.

- Los auxiliares de poddlogo también tienen una funcidon administrativa.
Mantienen actualizados los registros de los equipos de la cirugia y los pedidos
de material cuando es necesario. Los auxiliares de poddlogo redactan notas
para los pacientes, que el podélogo firma antes de entregarselas.

Perfil profesional

Para ser auxiliar de un poddlogo es necesario tener unas caracteristicas clave para el
funcionamiento:

- Mostrarse amable, atento y simpatico.

- Tener habilidades de comunicacidn, para tranquilizar y tratar a los pacientes.

- Tener los conocimientos lingliisticos necesarios para redactar notas.

- Ser habilidoso para hacer tratamientos simples, como aplicar apésitos o cortar
ufias.

- Tener la capacidad de organizarse.

- Tener habilidades de trabajo en equipo.
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Competencias

- Aplica vendajes. Corta ufias.

- Aptitudes para llevar registros.

- Aptitudes para trabajar en el servicio al cliente.

- Capacidad para trabajar en equipo.

- Capacidades organizativas.

- Capaz de calmary tranquilizar a la gente.

- Capaz de dar informacion. Habilidades comunicativas.
- Capaz de seguir procedimientos establecidos.

- Capaz de utilizar equipo técnico.

- Disponer del equipamiento en las salas de tratamiento.
- Esterilizar instrumental.

- Habilidades practicas.

- Proporciona asesoramiento, ser observador.

- Recibir a los pacientes a su llegada.

- Recibir, registra y hace pedidos de stock.

Estudios oficiales

Debe estar en posesién del titulo de Técnico de Ciclo formativo de Grado Medio o FP
en Cuidados Auxiliares de Enfermeria y demostrar un conocimiento de inglés
apropiado.

Trabajara 20 horas semanales y su salario sera de 450 € mensuales.

Fuente: http://www.educaweb.com/profesion/auxiliar-podologo-23/

Los puestos analizados son imprescindibles para el buen funcionamiento de la clinica
podolégica, ya que el personal es un factor clave para el éxito de la empresa. Los
primeros meses de clinica son muy importantes ya que estas en contante
consolidacién con el mercado y con la fidelizaciéon de los pacientes, por ello en este
momento solo estaran estos dos puestos de trabajo, en el momento que se observa
una mejora y un crecimiento de pacientes se ampliaria otra consulta para la
incorporacion de otro profesional de la podologia.
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8.3 Organigrama de la Empresa

A continuacién se puede ver el organigrama de la empresa en la que muestra la
estructura organica de la empresa sobre las relaciones jerarquicas de la organizacion.

La organizacion que tiene la clinica, es muy simple ya trata de una clinica de nueva
creacién por lo que no es aconsejable formar una estructura compleja, en el caso de
que una vez pasado un tiempo y se observa que el nimero de pacientes ha aumentado
se puede plantear aumentar de poddlogos.

sa

Limpieza & Higiens

Sennickn Donmicilio

il

Figura (8.1) Fuente: Elaboracién Propia
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CAPITULO 9: PLAN DE MARKETING

En el plan de marketing la forma de entender la relacidon entre la empresa y el
consumidor se basa en satisfacer las necesidades de los consumidores y conocer los
cambios del entorno, en el esfuerzo coordinado e integrado del conjunto de la
organizacién y en centrarse en conseguir el éxito a largo plazo.

“"

El marketing segin American Marketing Association, 1985 “ es el proceso de
planificacion y ejecucién de la concepcidn, la fijacion del precio, la comunicacion vy la
distribucién de las ideas, los bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan

los objetivos de los individuos y de las organizaciones”

El marketing es la forma en que las empresas hacen llegar sus productos o servicios a
sus consumidores y consumidoras, mediante el intercambio haciendo que los prefieran
y los compren frente a la competencia.

El marketing pone el producto o servicio a disposicién del mercado en el momento
adecuado, en el lugar idéneo y con un precio asequible.

Su objetivo es buscar la satisfaccidon de las necesidades de las partes que aparecen en
el intercambio, aportando valor al cliente mediante alguna oferta, teniendo en cuenta
la responsabilidad social de sus acciones.

El plan de Marketing es una herramienta de gestién que abarca toda la informacion
recopilada en el analisis del sector y este refleja las estrategias a seguir en relacion con
el servicio que se va a ofertar.

Por lo tanto, el marketing, se refiere al plan comercial y tiene en cuenta las variables
gue pueden ser controladas directamente por la empresa, como son, el precio, los
lugares de distribucidn o prestacion del servicio, la calidad, la satisfaccion de la
clientela y las actividades de comunicacion, promocién y publicidad.

Por lo tanto en este apartado se incluiran la segmentacion y definicién del publico
objetivo y el marketing mix que se forma por las 4p’s.

Producto Precio
Marketing

Mix

Distribucion Comunicacion

www.RobertoEspinosa.es

Figura (9.1) Fuente: RobertoEspinos.es, 2017
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Objetivos del plan de marketing

Estos objetivos son extraidos de las estrategias realizadas anteriormente, en el
Capitulo 6 Formulacion, Evaluacion y Seleccion de Estrategias en el subapartado (6.2
Evaluacién y Seleccién de Estrategias.)

e Dar a conocer al publico los servicios antes de la apertura y en los primeros
meses de actividad de la misma. Estrategia 4 Promocionar novedad de servicio
en la poblacién.

e Buscar una fidelizacién de los pacientes a la nueva clinica. Estrategia 10
Fidelizacidn de los pacientes para combatir competencia futura.

e Fomentar la imagen como marca para potenciar nuestra fama en el mercado.
Estrategia 9 Fomentar imagen de marca de la clinica.

9.1 Segmentaciony Publico objetivo

La segmentacion de un mercado consiste en que las empresas dividen los mercados,
grandes y heterogéneos en segmentos mds pequefios, a los que se puede llegar de una
forma mas eficaz con bienes y servicios adecuados a sus necesidades. Es decir buscar
grupos de personas que sean lo mas parecido posible en cuanto a las percepciones de
productos y servicios y a sus comportamientos y actitudes.

En la segmentacién no existe una forma Unica para segmentar un mercado, es decir
tiene que probar diferentes variables, solas y combinadas, para encontrar la mejor
forma de estructurar el mercado.

Para que la segmentacion del mercado sea eficaz, se debe de cumplir unos requisitos,
es decir: que el segmento del mercado sea medible, accesible, sustancial, diferenciable
y accionable.

Esta segmentacion hace que se conozca mejor a nuestro publico objetivo y
competidores reales y se mejorara la adaptacién al cliente.

Las principales variables que podrian utilizarse para segmentar los mercados, estan
agrupados segln criterios:

- Geograficos: es un criterio a tener en cuenta ya que para la instauraciéon de la
clinica es importante donde realizarla, de ese modo se ha analizado la zona de
la comarca de la Marina Baixa para la implantacidn de esta. La poblacién serd
en La Nucia donde también se abarcara a las poblaciones vecinas ya que no
existe en esa zona este servicio.
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- Demogréficos: este criterio se divide en grupos seguin edad, genero, tamano
familia, estado civil... Para la clinica este criterio na va a ser principal ya que
abarca a todo tipo de publico desde meses de vida hacia en adelante.

- Psicograficos: otro criterio a tener en cuenta, ya que esto es variable en funcién
del nivel adquisitivo de cada paciente y de sus necesidades, ademas de tener
unos precios estipulados y fijados se aconsejara un tratamiento asequible u
otro.

- Comportamientos: este es muy decisivo a la hora para hacer la segmentacién
ya que tiene en cuenta a dos publicos, es decir, el que acude a consulta por
necesidad y el que acude por aspecto estético.

Para la futura clinica se considera la situacién en la que se encuentra el mercado, por
lo que la clinica se dirigird a todo el mercado sin excepcidn, ofreciendo el servicio de
mejor calidad a precios asequibles, por lo que se reducira el margen de beneficio ya
que se trata de una nueva clinica. No obstante la clinica se centrara en atraer clientes
ofreciendo el mejor servicio a un precio asequible para toda la poblacién.

A continuacidn se analiza el publico objetivo mds apropiado para la clinica.

El publico objetivo estd compuesto por personas de todas las edades, en esta clinica se
abarcara desde sus primeros meses de vida hacia delante, en la poblacién de la Nucia y
alrededores como Polop, Callosa d"En Sarria.
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9.2 Servicios

Anteriormente se ha comentado el marketing mix por lo que este apartado constituye
el nucleo del marketing.

El servicio que se va a ofertar en la clinica es muy importante y valorado por el
paciente ya que se trata de un sector en el que la diferenciacién del producto o
servicio es alto. Al ser tan alto el nivel de personalizacion esto hace que sea
imprescindible realizar tratamientos con mas alto nivel de calidad y personalizacion.

Como ya se ha ido comentando durante el trabajo la clinica va ofrecer varios servicios,
pero aqui se van a destacar los servicios principales:

Podologia general

En ella se engloba los servicios de quiropodologia, ortopodologia, podologia geriatrica
y cirugia. Este servicio ird enfocado a todo el grupo de poblacion general que
demanden servicios podoldgicos.

Podologia Deportiva

Este va a ser el producto estrella. Se quiere promocionar la imagen de clinica
especializada en la podologia deportiva. Por este motivo la promocidn de este servicio
para captar a este grupo de poblacidn sera muy importante.

Este servicio se instaurara tanto en clinica como a pie de pista. De esta manera se
podra analizar mejor el gesto deportivo y permitira realizar un mejor tratamiento,
ademas de promover una cercania con el paciente que le haga fidelizar con loso
poddlogos.

Para promover este servicio se crearan convenios con clubs deportivos, mediante los
cuales tendran descuentos en tratamiento de la clinica.

Podologia Infantil

Para los mas pequenos se ofrece este servicio donde en caso de encontrar alguna
patologia se puede poner tratamiento y asi evitar su evolucién. Este grupo de
poblacién es muy importante ya que atrae consigo a los padres. En la salud de los
ninos por lo general se suele invertir por parte de los padres, por eso este servicio es
importante en el negocio.

Para promover este servicio se realizaran revisiones gratuitas tanto en escuelas como
en la clinica. De esta forma se atraerd a un volumen de pacientes que podran decidir si
tratarse o no en la consulta de la clinica.
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Servicio a Domicilio

Ante la necesidad de poddlogos en las poblaciones de alrededor de la Nucia, se va a
instaurar este servicio que va a permitir llegar a la atencidon domiciliaria a sus hogares.
Este servicio generara un boca a boca entre vecinos que contraten este servicio y que
servira para promocionarse.

Todos los servicios o tratamientos realizados por la clinica, se basaran en principios
basicos a la hora de prestar un servicio como son la sensibilidad, la confianza, la
fiabilidad, la empatia, la comunicacidn y la especializacién.

9.2.1 Planificacion Horaria de los Servicios

La clinica tendra apertura de lunes a viernes en horario de 9 a 2 h por la mafiana y de
16 a 20 h por la tarde. Y los sdbados de 9 a 2h.

Durante el horario de apertura de la clinica se ofrecerdn todos los servicios que un
profesional de la podologia puede realizar.

Respecto a la atencién del deportista a pie de pista se realizard a demanda del usuario,
mediante acuerdo con la clinica si es posible. En sus dias de entrenamiento o de
partido se realizara en horario extra del habitual.

Al igual que en la atencion deportiva, se fijard el mismo requisito de contratacion del
servicio para las revisiones escolares. Estas se fijaran con las escuelas con antelacion.

Por ultimo la atencidn domiciliaria tendrd un horario de 18 a 21 h.
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9.3 Precios

El precio se define como el valor monetario de un producto o servicio. Este es la Unica
variable que produce ingresos, por lo que en general los consumidores de los servicios
estdn dispuestos a pagar ciertos precios si con ello reducen el riesgo o dolor que
perciben.

También se puede decir que el precio es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio. Este es una variable relativa ya que cada consumidor puede
percibirlo de una manera distinta.

Con respecto a la fijacién de precios, este es un elemento clave para cualquier
empresa ademas de facilitar la toma de decisiones. Aunque también al ser una clinica
de nueva creacion se centrard en aumentar la colaboracién del mercado.

La sensibilidad de los precios varia seguln el tipo del servicio, en el caso de la podologia
los precios van estipulados por una estimacion del colegio de podélogos.

A continuacién se muestra un listado de servicios con sus precios establecidos.

Quiropodia 23€
Verruga (sesion) 30€
Silicona pequeiia 15€
Silicona grande 20€
Cura 15€
Estudio biomecanico de marcha 40€
Estudio biomecanico de ciclismo 100€
Ortesis plantar 100€
Masaje 20€
Reconstruccion Ungueal 25€
Palmilla Foam 3 mm. 12€
Palmilla Foam 5 mm. 15€
Exploracion biomecanica infantil 30€
Cirugia Ungueal 1 canal 250€

Tabla (9.1) Fuente: Elaboracidn Propia
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9.4 Comunicacion

La estrategia de comunicacion es uno de los componentes mas fundamentales del
nucleo del marketing mix, por lo que la comunicacién es el objeto de comunicar la
existencia de un producto o servicio con el fin de estimular la demanda. También actua
sobre los clientes actuales, recordando la existencia del producto o servicio y sus
ventajas.

El papel basico de la estrategia de comunicacion de una empresa de servicios es
informar, persuadir o recordar a los clientes cual es el servicio que ofrece. No se puede
esperar que los consumidores usen un servicio que no conocen; por ello, un objetivo
primordial de esta estrategia es despertar la conciencia del consumidor y posicionar el
servicio que ofrece la empresa dentro del conjunto de alternativas que éste evoca.
Para llevar a cabo esto se debe usar estrategias de publicidad.

Se sabe que en esta profesion el arma principal de marketing es el boca a boca de los
pacientes, y por ello se quiere generar una imagen de cercania al paciente, y solucionar
sus problemas teniendo un seguimiento y un interés cercano por su evolucion.

Ademas de boca a boca, para promocionar la nueva clinica se va a instaurar las
siguientes estrategias publicitarias:

Creacion de una pdagina Web y promocion en redes sociales.
Anunciarse en paginas amarillas y medios de comunicacién de la localidad y
alrededores (radio y prensa).

3. Creacién de folletos y tripticos informativos, los cuales se distribuirdn por
lugares claves, como por ejemplo en centros de la tercera edad, centros de
salud, instalaciones deportivas y comercios de la ciudad. Estos folletos vy
tripticos ademas realizaran la funciéon de promocién de la salud podolégica, ya
gue en ellos se incluiran informacidn relevante para el autocuidado de los pies.
Colocar un cartel atractivo en la clinica con buena visibilidad para el transelnte.

5. Elaboracion de la tarjeta, con el logotipo de la empresa y distribucién de la
misma conjunto folletos y tripticos.

Con estas estrategias publicitarias se llevard acabo las estrategias seleccionadas
anteriormente en el Capitulo 6 en la Formulacién, Evaluacién y Seleccidon de
estrategias. Es decir las estrategias: Estrategia 4 Promocionar novedad de servicio en la
poblacién. Estrategia 10 Fidelizacion de los pacientes para combatir competencia
futura. Estrategia 9 Fomentar imagen de marca de la clinica.
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Es muy importante tener un logotipo atractivo para el cliente y con el cual se puedan
identificar facilmente con los servicios que ofrecemos. Esto se identifica como marcay
de esta manera se consigue una publicidad potencial.

El nombre de la clinica también es muy importante. Los poddlogos consideran que
debe ser un nombre corto, facil de recordar y que suene bien. El nombre elegido para
la nueva empresa es el de PODONUCIA

Tarjeta de la clinica con el logotipo de la empresa

Clinica Podolégica

u'l" Jorge Tercero Santonja
Podologo Col.2650

PODONUCIA

@ 865607540
£O 640230149 o

Av. La Marina Baixa, 19 (La Nucia) t/

p o ,

Figura (9.2) Fuente: Elaboracion Propia del Poddlogo

Pagina Facebook de la Clinica.

why
ll‘.‘ '
PODONUCIA + Callos « Durezas
Clinica Podolégica + Ufas encarnadas
+  Estudios Biomecdnicos de la marcha v . ’ ) \ ‘
+ Plantillas personalizadas ‘
s « Podologia Deportiva
Clinica Podologfa Infantil
- . ia Infan
Podonucia ’
POdOlOg [a + Fisioterapla / Osteopatia
+ Dietéfica y Nutricion
| Inicio
b Tequstav @ Recomendar | Guardar
Informacion
Servicios -

Figura (9.3) Fuente: Elab:)racién Propia, 2017.
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9.5 Promocionesy convenios

Otra arma de marketing que se fijamos en la empresa son las promociones y los
convenios con clubs deportivos.

En cuanto a las promociones se va a instaurar la siguiente:

e Tarjeta de fidelizacion: Constara en una tarjeta en la cual se contabilizan las
quiropddias. A la 52 quiropddia, esta sera gratuita.

Convenios:

Para los clubs deportivos que firmen convenio con la clinica, estos tendran una ayuda
econdémica en la compra de equipajes y ademas de un 10% a un 15% de descuento en
los servicios. A cambio de esta condicidn los equipos llevaran la publicidad en sus
equipajes o en su nombre de equipo o club deportivo.

Gastos en publicidad

Los presupuestos anuales fijados para publicidad, en el inicio de la actividad se ven
reflejados en la siguiente tabla:

Publicidad Coste

Tarjetas 200
Tripticos vy folletos 200
Pagina web 100
Prensa v radio 200
Convenio equipos 200
Total 1000E

Fuente: Elaboracion Propia del Podélogo.
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CAPITULO 10: PREVISION DE INGRESOS Y GASTOS

Se va a realizar un analisis para fijar una estimacién en un plan de inversiones,
financiacion del proyecto, los ingresos, gastos previsibles y su evolucion durante los
tres primeros afios de actividad. Ademas se realizara otra estimacion para calcular en
numero de pacientes potenciales de la zona.

Durante este capitulo se va a obtener una visidn rapida sobre los principales gastos a
realizar para la apertura de la nueva empresa, asi como los ingresos que ira
obteniendo para rentabilizar la inversién.

10.1 Plan de Inversion

En este apartado se van a incluir todos los activos necesarios y ya adquiridos para la
puesta en marcha de la clinica podolégica para su funcionamiento.

Activo fijo

Licencias de proyectos y gastos de constitucion: Al ser un establecimiento del sector
sanitario requerird del cumplimiento de una serie de licencias sanitarias y proyecto,
para su perfecto cumplimiento a la hora de su apertura.

e Gastos de notaria

e Proyecto de apertura por ingeniero técnico o arquitecto.
e Inscripcidn en Registro Mercantil.

e Permisos y tasas de apertura de establecimiento.

e Alta en la Seguridad Social como auténomo.

e Alta en la Seguridad Social de los empleados.

Gasto estimado 900%€.

Inmovilizado material

El inmovilizado material estd constituido por elementos patrimoniales tangibles,
muebles o inmuebles.

Obras de instalacion: A pesar que el local es alquilado, con el consentimiento del
propietario del local, se puede llevar obras para acondicionar el local a nuestra
actividad.

En este caso el local a reformar se trata de una antigua clinica dental por lo que la
reforma sera mucho menor ya que se aprovechara la mayoria de instalaciones.

Gasto 5.000€
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Mobiliario: el local donde se ubicard la clinica sera alquilado, en el que debemos
habilitarlo para una clinica en el que se comprara todo el mobiliario necesario para
cumplir los ideales previstos para un buen funcionamiento.

MOBILIARIO PRECIO

Recepcion 600€
Mesa oficina 300€
Sillas (10) 500€
Bancada taller 100€
Estanterias (2) 100€
Revistero 30€
Menaje y baio 650€
Plantas 300€
Decoracion varia 2.000€
TOTAL 4.580€

Magquinaria: Inmovilizado material indispensable para el funcionamiento del negocio,
ya que para poder desarrollar el trabajo necesitaremos de maquinaria especializada,
como es el sillén podoldgico y el autoclave. (9.000€)

MAQUINARIA PRECIO ‘
Sillén podolégico 1.500€
Equipo podolégico 1.500€
Vacumm 3.000€
Autoclave + termoselladora 1.000€
Instrumental clinico 1.000€
Plataforma de presiones 2.500€
Pulidora 500€
Podoscopio 300€
Cinta Correr 2.500€
Rodillo de Ciclismo 400€
TOTAL 14.200

Equipos informaticos y material de musica: Ordenadores y demas conjuntos
electrénicos que se necesitardn los profesionales para llevar a cabo su actividad, asi
como armonizar el ambiente con un hilo musical.

EQUIPOS ELECTRONICO PRECIO

Ordenador sobre mesa (2) 800€
Equipo musica 80€
IPad 400€
TOTAL 1.280€
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Activo Circulante: Un activo circulante es un bien o derecho liquido o que puede
convertirse en liquido en menos de un afio. Es decir, es el dinero que una empresa
tiene mas o menos disponible para usar en cualquier momento. Durante la transicién
desde la apertura hasta la obtencidn de ingresos por la prestacién de los servicios, los
gastos bdsicos (proveedores, impuestos...) serdn sufragados con los recursos propios
de la empresa.

Se calcula como maximo que el gasto de este activo circulante se alargara durante los
primeros doce meses tras la apertura. Se realiza una estimacidn de dicho gasto.

e Alquiler mas impuestos 6.000€

INVERSION INICIAL PRECIOS

INMOVILIZADO INTANGIBLE 900€
Licencias de proyectos y gastos de 900€
constitucion
INMOVILIZADO MATERIAL 20.560
Mobiliario 4.580€
Maquinaria 14.200€
Equipo Informdatico y material de musica 1.280€
glbratsldelmstTligon 5 000€
qul gr OcCa meses 5 400€
Otros impuestos 600€
TOTAL INVERSION INICIAL 27.460€

Tabla (10.1) Fuente: Elaboracidn Propia.
En resumen la estimacidn de inversion inicial se eleva a 27.460€.

La inversidn no es demasiado elevada porque se ahorra una gran cantidad de dinero
con la reforma del local, ya que esta preparado casi en su totalidad, para la actividad
gue se realizara en la clinica puesto que antes era una clinica dental y tiene las
instalaciones compatibles.
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10.2 Financiacion del Proyecto

Las inversiones descritas en el plan de inversidn necesitaran ser financiadas bien con
recursos propios de la empresa o bien con recursos ajenos. El objetivo de éste punto
es determinar la financiacion con la que haremos frente a las inversiones, es decir de
dénde obtendremos el capital suficiente para financiar este proyecto.

Debido a las caracteristicas de inversion que presenta la clinica, sera necesaria la
necesidad de financiacion por parte de recursos ajenos. Para ello, se comparan
diferentes ofertas en el mercado bancario y se valoran diferentes ayudas.

La inversion inicial de nuestra clinica asciende a la suma total de 27.460€.

Como no se sabe las posibles complicaciones econdmicas que se pueden encontrar, se
va a marcar un margen de 2.540€ mas. Es decir, se redondea la cifra a 30.000€
necesarios para iniciar la puesta en marcha del negocio.

Se cuenta con 15.000€ a aportar por parte de la empresa, por tanto se debe conseguir
una financiacion de 15.000€ de otras fuentes.

Se decide buscar la via de financiacion a través de entidades bancarias y de préstamo.
Tras realizar una comparativa entre distintas entidades, finalmente se decide solicitar
un préstamo de 15.000€ con la compafiia MyTripleA.

MyTripleA es una Plataforma de financiacidn supervisada por CNMV (Comisién
Nacional del Mercado de Valores) y por el Banco de Espafia.

Las condiciones fijadas de dicho préstamo son las siguientes.

Cuota: Meses: Tipo:

N C

Préstamo: 15.000
Importe total: 15.518,88
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Tabla amortizacion

Mes Cuota Capital amortizado Intereses Capital pendiente
o 15.650,00
1 449 F&S 420,81 28,95 1522019
2 449 FE 421 59 2817 14,8307 .60
3 44976 422 37 27,39 14.385,24
4 442 FE 42315 26,61 1396209
5 449 FE 423 93 25,83 13.538.148
-] 449 T 42 T 2505 1311344
ra 44975 425 50 24 28 1258794
8 449 F&S 4245 29 2347 12261 .65
9 449 F6 427,03 22.63 11.834.58

0 449 F5 427 .8F 2189 1140671
i1 442 FE 423645 21.10 10.978.05
12 449 F6 420 45 20,31 10.548,60
13 449 T 43025 1951 10.118.35
14 44975 43104 18,72 Lue87.31
15 449,76 43184 17,592 9.255 47
16 449 F6 432 54 1712 8.822.83
17 44976 433 44 16,32 8.389.39
ia 442 FE 434 2 15.52 F.255.15
19 449 F6 435,04 14,72 7.520,11
20 449 76 435.85 13,91 7.084.26
21 44975 436 65 1311 G4 7 61
22 449,76 437,46 12,30 6.210,14
23 442,76 438,27 1149 5.771.87
24 442 FE 43208 1068 5.332.79
25 443 76 435 90 287 4.892.89
28 449 F5 440,71 .05 445218
27 449,76 441 .52 8.24 401066
28 449 75 442 34 742 3.568.32
29 442, FE 443,14 6,50 312516
30 442,76 443,98 5,78 268118
31 449 F5 444 80 495 223638
32 442 76 445,62 4,14 L7907
33 449 75 445 45 3,31 1.344.31
Fq 449,76 447 27 249 G97.03
35 442,76 448,10 1.66 443,93
36 442 FE 443,93 o83 Q.00

Fuente: https://www.mvytriplea.com/simulador-prestamos-empresas/
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10.3 Prevision de ingresos y gastos

En este apartado se va a realizar un andlisis de la cuenta de resultados, en la que se
realizard una estimacion de los ingresos y gastos que se va a tener durante los 3
primero afos de actividad.

PREVISION DE INGRESOS

En primer lugar para poder hacer una previsiéon de ingresos se debe tener una lista de
servicios y precios definidos. Se va a utilizar las tarifas vigentes en la clinica actual de
Villajoyosa, aunque la cantidad de ingreso sera dificil de calcular ya que se trata de una
nueva clinica en una poblacién diferente y por tanto intervienen otras variables.

Quiropodia 23€
Verruga (sesion) 30€
Silicona pequeiia 15€
Silicona grande 20€
Cura 15€
Estudio biomecanico de marcha 40€
Estudio biomecanico de ciclismo 100€
Ortesis plantar 100€
Masaje 20€
Reconstruccion Ungueal 25€
Palmilla Foam 3 mm. 12€
Palmilla Foam 5 mm. 15€
Exploracion biomecanica infantil 30€
Cirugia Ungueal 1 canal 250€

Fuente: Elaboracion Propia.

Para llevar a cabo el control de ingresos, se crean dos tablas; una de control de ingreso
semanal y otra de control de ingresos anuales.
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A continuacion se muestra un ejemplo de la tabla de ingreso semanal.

| [LUNES [ MARTES | MIERCOLES |JUEVES | VIERNES |SABADO _[TOTAL __|PRECIO |
[QuRO |

0 0

VERRUGA 0 0

PROPINA 0 0

ESTUD

MARC 0 0

PLANTILLAS 0 0
0 0

SILICONA 15 0 0

SILICONA 20 0 0
0 0
0 0

RECONS.

UNA 0 0

EXPLO

INFANT 0 0

ESTUDIO

BIKE g 2
0 0

TOTAL 0

Tabla (10.2) Fuente: Elaboracién Propia.

A continuacién se muestra la previsiéon de ingresos del primer aifo en el escenario

realista.
| [enero [rebr.[Marzo [Abril _|Mayo [iunio  iulio  [Agos. Jsept. foct. [nov. |
| sem.1 | 606 267 830 10220 9461 850 650 1023 1300 850 758 1057
| Sem. 2 | 406 253 594,87 842,87 1351 1200 895 789 1023 723 1500 852
| sem.3 | 490 627 865 555 821 900 1351 1279 1347 1400 1253 791
| sem.4 | 704 410 452 868 1031 725 945 987 965 1125 678 1345
| sem.5 | 99 101 678 53 764 101 99 756 798 698 856 489
2305 1658 3419,87 3340,87 49131 3776 3940 4834 5433 4796 5045 4534
Ingreso

Tabla (10.3) Fuente: Elaboracién Propia.
Total ingreso primer ano: 47.994,84

El nimero de ingresos es elevado, puesto que se estima una similitud de rendimiento a
la primera clinica de Villajoyosa. Se cree que el amplio horario y el no cerrar la clinica
en ningun periodo vacacional aumentan las ganancias y también la velocidad de
crecimiento del negocio.
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Como se ha comentado anteriormente, la estimacidn que se realiza es en vista a tres
afos. Teniendo en cuenta el crecimiento del negocio y a la vez su flujo de pacientes,
los ingresos se irdn incrementando con el paso de los afios. También es importante
tener en cuenta que no todos los meses tendran la misma recaudacién, ya que
variables propias de cada mes, como pueden ser por ejemplo: los festivos, periodos
postvacacionales, etc. Variaran la cantidad de los ingresos.

A continuacion en la tabla, se representa la estimacion de la evolucion de los ingresos
durante los tres primeros afios de actividad.

MES 2018 2019 2020
ENERO 2305 3825 3998
FEBRERO 1658 3002 4543
MARZO 3419,87 4630 5720
ABRIL 3340,87 3525 4985
MAYO 4913,1 3700 5218
JUNIO 3776 5420 5785
JULIO 3940 5260 6158
AGOSTO 4834 5890 6783
SEPTIEMBRE 5433 6123 7345
OCTUBRE 4796 5100 6125
NOVIEMBRE 5045 4560 5525
DICIEMBRE 4534 4225 4987
TOTAL 47994,84 55260 67172

Tabla (10.4) Fuente: Elaboracidon Propia.
PREVISION DE GASTOS

A continuacién se muestra la previsién de gastos del primer afo.

| [eneroFebr.__[Marzo_Jabril__[MayoJiunio _[ulio _JAgos. _Jsept_Joct__JNov.__pic__|]

450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450
65 60 50 45 40 40 50 50 45 40 45 55
Agua 35 0 30 0 35 0 30 0 35 0 30 0

especificos

450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450

Internet +

45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45

telef
Financiacion 431 431 431 431 431 431 431 431 431 431 431 431
Seguro 0 0 0 0 0 300 0 0 0 0 0 0
Total gasto 1776 1436 1456 1771 1451 1716 1856 1426 1456 1716 1451 1431

Tabla (10.5) Fuente: Elaboracidn Propia.

Total gastos primer afio: 18.942
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En cuanto a los gastos son reducidos, ya que la clinica no tiene ningln gasto mayor que
los representados en la tabla. Cabe destacar que durante los tres primeros afios el
gasto serd mayor debido a la financiacién. Pero también el gasto en proveedores sera
menor durante los primeros afios y se ird incrementando posteriormente conforme
vaya creciendo la afluencia de clientes.

A continuacion en la tabla, se representa una estimacion de la evolucion de los gastos
durante los tres primeros afios de actividad.

MES 2018 2019 2020
ENERO 1776 1876 2076
FEBRERO 1436 1436 1436
MARZO 1456 1456 1456
ABRIL 1771 1921 2021
MAYO 1451 1451 1451
JUNIO 1716 1716 1716
JULIO 1856 2256 2556
AGOSTO 1426 1426 1426
SEPTIEMBRE 1456 1456 1456
OCTUBRE 1716 1916 2216
NOVIEMBRE 1451 1451 1451
DICIEMBRE 1431 1431 1431
TOTAL 18942 19792 20692

Tabla (10.6) Fuente: Elaboracién Propia.

Como se ha comentado anteriormente, el ritmo de crecimiento del gasto vendra
debido al aumento de demanda de productos a los proveedores. Esto estd
condicionado por el aumento de pacientes de forma progresiva. En cuanto al resto de
gastos se mantendran en la media estimada.

Como punto adicional se ha querido introducir una estimacion sobre el nimero de
pacientes que se pueden recibir en la zona.

Para conocer estos datos, sera importante saber cudnta poblacién necesita de los
servicios en la zona que se va a implantar la clinica.

Para realizar esta estimacion se lleva a cabo un anélisis de mercado.
Analisis del mercado

El primer dato a obtener es el de la demanda del servicio de podologia. Es dificil
conocer la cantidad de demandantes que se va a encontrar. Para poder tener un dato
se va estimar de forma aproximada este niumero, de la forma mas fiable posible.

Segun un estudio elaborado por el Servicio de Reumatologia del Hospital del Mar de
Barcelona, el 70% de los espafioles sufren trastornos en los pies y por tanto son
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demandantes de asistencia podoldgica. Este 70% de demandantes, genera un mercado
10.000.000 visitas anuales al poddlogo.

Si se aplica el mismo porcentaje que en el caso espafiol a los habitantes de la
comunidad valenciana, que a fecha de 2016 segun el INE, la suma se eleva a 4.959.968
personas, se obtiene lo siguiente:

4.959.968 X 70% = 3.471.977 personas en la Comunidad Valenciana con problemas en
los pies.

A su vez este dato se puede para calcular el nimero de visitas anuales de la poblacién,
a través de una regla de tres: si una poblacion de 32.527.671 personas (con problemas
en los pies, en Espafa) genera un mercado de 10 millones de visitas al afio, una
poblacién de personas 3.471.977 (con problemas en los pies, en la comunidad

nyn

valenciana) genera "x" visitas.

32.527.671 10.000.000

3.471.977 X

X =1.067.394 consultas anuales en la comunidad valenciana.

Este mismo ejemplo se puede aplicar a cualquier poblacién, para estimar el nimero de
consultas anuales que puede tener el negocio.

Como se vio anteriormente en el Capitulo 3 Antecedentes, la poblacién que se
pretende abarcar (La Nucia) suma un total de 19.967 habitantes.

Por lo que aplicando el 70% de personas con problemas en los pies, se obtiene que
13.997 habitantes demandaran el servicio de podologia en la Nucia.

A continuacién este método se utiliza en la poblacidon donde se instaurara la nueva

clinica.
32.527.671 10.000.000
13.977 X

X =4.297 consultas anuales

Como se observa en esta estimacion, el nUmero de consultas anuales puede llegar a
ser de 4.297.

Para concluir con este punto, se puede decir que los datos de consultas anuales
obtenidas es un valor irreal, aun asi, este dato puede ser interesante a la hora de
calcular la cantidad de posibles clientes que se encuentra en la zona y seran candidatos
a utilizar los servicios de la clinica. Es decir, el nimero de clientes potenciales.
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CAPITULO 11: CONCLUSIONES

Tras la realizacion de este plan de empresa se puede concluir que la Podologia se trata
de un sector en fuerte expansién y crecimiento, pero con pocos afios de evolucién
como profesidn independiente dentro de las especialidades de las ciencias de la salud.

Cada dia es una profesién mds conocida y con mayor competencia dentro de un
sector, que como otros muchos se ha visto afectado por la recesion econdmica que
atraviesa el pais.

Estas circunstancias hacen que sea necesaria para los empresarios la elaboracién de un
Plan de Empresa en el cual se perfilen las estrategias iddneas para saber como y de
qué forma instaurar su negocio con una mayor seguridad de éxito.

En primer lugar, ha sido determinante la eleccién de la ubicacién de la clinica, para
poder centrarse en el estudio poblacional y ver asi la necesidad del servicio en la zona
en cuestion.

En el analisis externo se observa unas condiciones favorables ya que en el
macroentorno tienen un mayor peso las oportunidades sobre las amenazas y en el
microentorno se concluye que la ubicacién donde se instaurard la clinica es el lugar
idéneo ya que no existe competencia y ademds es una zona poblada por grupos de
poblacion potenciales para el negocio.

En cuanto al andlisis interno, en él también predominan las condiciones favorables, ya
que las fortalezas son mayores frente a las debilidades. Destaca la oferta de un servicio
profesional y cualificado, con una amplia cartera de servicios y presencia online.

Estos buenos resultados en los analisis externo e interno, propician un analisis DAFO
optimista para la futura clinica.

Otro punto importante de este plan de empresa es la formulacién, evaluacién vy
seleccion de estrategias que habrd que llevar a cabo una vez se empiece con la
implantacion de la nueva empresa, ya que la resolucién de estas, ayudara a un
correcto desarrollo del negocio a corto y medio plazo. Las estrategias seleccionadas
han sido las de:

- Promocionar novedad de servicio en la poblacién
- Fidelizacidn de los pacientes para combatir competencia futura.
- Fomentar imagen de marca de la clinica.
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Una vez los puntos anteriores han sido resueltos, se propone la implantacion de un
plan de operaciones, mediante el cual se va a organizar la estructura material por la
que estard compuesta la futura clinica. Esto sirve de ayuda para la creacién de un
inventario de las instalaciones y maquinaria necesaria para la oferta de servicios.

También se ha reflejado un plan de organizacién y de recursos humanos, en el que se
ha seleccionado forma juridica de la empresa y la gestion y administracién de la
misma. Ademas crea la descripcion de los puestos de trabajo y las funciones de cada
uno de ellos.

A continuacion se realiza un plan de marketing donde se ha reflejado las caracteristicas
de los servicios a ofertar y la forma mediante se va a promocionar con el marketing
mix formado por las 4p’s. Con este punto se cumplen dos de las principales estrategias
fijadas; Promocionar novedad del servicio en la poblacién y fomentar imagen de la
marca de la clinica.

Por ultimo para desarrollar un plan de empresa completo se necesita de datos
econdmicos, es decir una previsién de ingresos y gastos. Se ha estimado la inversién
inicial necesaria para la creacion de la nueva clinica, asi como los gastos anuales
durante los primeros tres afios y se enfrenta con los datos de ingresos estimados del
mismo periodo de tiempo. Realizando este paso se observa una obtencién de
beneficios favorables asi como una amortizacidn positiva de la financiacién obtenida.

Para finalizar se puede decir que este plan de empresa tiene oportunidad de ser
llevado a la practica con éxito. Ya que la mayoria de los datos analizados son favorables
y se prevé una evolucidn positiva de la empresa.
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En este apartado se va a realizar la Bibliografia donde se ha consultado cierta
informacién durante todo el proceso del proyecto.

Para la realizacién del Capitulo Marco tedrico se ha consultado los siguientes libros de
texto:

- NAVAS LOPEZ, J.E. y GUERRAS MARTIN, L.A. (2007): La Direccidn Estratégica de
la Empresa. Civitas, Madrid.

- JOHNSON, G.; SCHOLES, K. y R. WHITTINGTON (2006): Direccion Estratégica.
Prentice Hall, Madrid.

- SAINZ DE VICUNA ANCIN, J.M. (2003): El Plan Estratégico en la practica. ESIC,
Madrid.

- CAPO VICEDO, JOSEP. (2012): Estrategia y Disefio de la Organizacién. UPV, 12
Edicidn.

- GARRIDO BUJ, S. (2010): Direccion Estratégica. Mc Graw Hill, Madrid. 22
Edicidn.

- SAINZ DE VICUNA ANCIN, J.M. (2003): El Plan Estratégico en la practica. ESIC,
Madrid.

Con respecto a la informacion recogida de la empresa Clinica Vilacenter con objeto de
estudio, se ha realizado varias visitas a la clinica. De esta forma se ha tenido en cuenta
los conocimientos de esta profesién y el funcionamiento de esta, junto con varias
reuniones con los propietarios del negocio. También se ha consultado su pagina web
https://clinicavilacenter.jimdo.com/ y su red social de Facebook Clinica Vilacenter
Podologia. Ademas de consultar el Colegio Podélogo de la Comunidad de Valenciana.
http://icopcv.org/el-colegio/listado-de-colegiados-ejercientes.

Referente a la informacién recopilada para la realizacion del sector podoldgico en la
comunidad valenciana y en el sector podoldgico en la poblacion de la Nucia vy
alrededores, se destaca la utilizacion de Instituto Nacional de Estadistica (INE), el
Gobierno Provincial de Alicante. Diputacién de alicante y la Encuesta de Poblacién
Activa. Decir que los enlaces visitados para la recopilacidn de la informacion han sido
especificados en cada uno de sus apartados correspondientes.

Respecto a la informacidn extraida para la elaboracion del al analisis externo, en el
macroentorno se utiliza la fuente mas destacable el Boletin Oficial del Estado, y para la
realizacion del microentorno se ha extraido informacion de los proveedores
PODESERVICE, HERBITAS, CANPEU, PODOIBERICA, TROQUELADOS JUANITO, el resto de
enlaces utilizados para completar este apartado han sido sefialados en cada uno de los
puntos correspondientes del macroentorno y microentorno.
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Para la realizacidon del analisis interno, en el perfil estratégico se ha utilizado
informacién extraida de una clinica podoldgica llamada Clinica del Peu la Vila
http://www.podologovillajoyosa.com/.

En dltimo lugar, decir que para una correcta realizacion del Plan de Empresa se han
realizado planes especificos en el que los enlaces utilizados se especifican en su
apartado correspondiente, por lo que en este proyecto se ha puesto en practica los
conocimientos aprendidos en el Grado de ADE.
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ANEXOS

Anexo 1 Hoja Historial Clinico.

yvilocerter

n‘"l'

QUIROPODOLOGIA 67

W2 HISTORIA, FECHADEALTA __/ _/

HOMBRE DNl

DOMICILIC POBLACION

FECHA NACIMIENTO / / TELEFONO

PROFESION

MOTIVO DE CONSULTA

SINTOMAS PRODUCIDNOS POR LA LESION PRURITO__ DOLOR__  OTROS

ALERGIAS

EMFERMEDADES DE INTERES

MEDICACION ACTUAL

¢HASEGUIDO TRATAMIENTOS?
ANTECEDENTES FAMILIARES,
ACTIVIDAD LABORAL/FISICA

DESCRRIPCION CALZADO
HIPERQUERATOSIS

H,

HELOMA H

( £ § PAPILOMA P
My Py (" ONICOCRIPTOSIS  OC
4 5 ONICOGRIFOSIS OG
) K CAMBIO COLORUNA  CCU

LESIONDERMAT LD

(s &

HIPERHIDROSIS  HH
\ UlCERA U
' 4 AN INFE. BACTERIANA 1B
\ X /] / : ONICOCAUXIS  OX

LESION PIE DERECHO,

LESION PIE IZQUIERDO,

CORTEUNAS__ DESLAMINADOY FRESADO__  SILICONATIPO ORTONIXIA,

DESCARGATIPO, VENDAJE,

PLAN OBJETIVO/TRATAMIENTO/REMITIR/MEDIDAS A TOMAR
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Anexo 2 Hoja de Consentimiento del paciente.

ICOPCY

DOCUMENTO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

Datos delfla pacientes

Nombre v

DT
DIOEHETHD. 11 v s van s st titie e e re e 1 i
LT 1T o PrOvIDEIR e cascaieiie i e I o -

Diatos del representante

{Representante legal, farmiliar o pqr:Ja dehnchnj

Por moedio del presente documento de Consentimients Informado AUTORIZ0O al
Poddlogo D" ey SO0 0° colegiads. .........., del
1T T T w ¥ A5 uqmpn 1 LB realizacién de una intervencidn de

acuerde con lo informacidn que dicho profiesional me facilita a continuacion.

IDENTIFICACION ¥ EIES-EE[E!"“]E DEL PROCEDIMIENTO:

1. Usted padece actualmente de

R i i wampet e

4. El procedimiento se realiza en un irea fue dispone de los medios necesarios para su
realizaciin,

6. Fuede ser que precise anestesia local, mngue en algunos casos puede precisar
anestesia general, regional o sedacién. El procedimiento requerird de cuidados post
intervencion de corta durscion, por lo que o es necesario un ingreso hospitalario
pudiendo usted volver a su domicilio, trenscurrido el tempo oportne. Serd el

lustre Codegio Ol &f Dieetoe Zarmerhel, &1 Bajo logde T 3fi 905 08 51
¢ Podologos do la 500E Vala s wrrail seerea@Acopowosg 1
Camutided Vel kmssians kel ol 2BS 4B G0 Wk AT g
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podologo, quien una vez realizada la valoracién oportuna, decidird la téenica a
utilizar. Es muy importantc su colaboracidn durante la intervencién, sobre todo
cuando se realiza con anestesia local,

7. La evolucion posterior a la intervencion, habitualmente permite que usted se vaya
incorporando a sus actividades habituales de manera progresiva, siempre bajo los
consejos y seguimicnto del Podélogo, el cual le facilitara las instrucciones
pertinentes después de laintervencion..

VO DE LA INTER SE
OBTENER

1. El objetivo de este pocedimiento es

.....................................................................................................

......................................................................................................

2. Aunque la intervencidn de ....iciiceicciiiiiiiieinieneisieensenns s¢  desarrolle
satisfactoriamente, podria no obtenerse por completo el resultado perseguido,
pudiendo ser necesaria otras intervenciones o ¢l uso de otros procedimientos
terapéuticos..

ALTERNATIV

1. No existe otro tratamiento apto para resolver su padecimiento,

2. No obstante, cn caso de no someterse a la intervencion no existe un peligro afiadido,
salvo que progresivamentc se produzca un aumento de su deformidad o un
cmpeoramiento de su cuadro clinico,

IBLES

..........................................................................................................

El procedimiento terapéutico que se le va a aplicar es razonablemente seguro, tanto para
su pie como para ¢l resto del organismo en general. Los nesgos vienen dados por la
propia intervencion, ¢l tipo de anestesia, y por sus enfermedades previas.

1. Durante Ja intervencitn se puede
] e R R e S KR N € AP Ao G M s S TR Tt KT o
g Ymsstisbui - s e
BB CCT e s e soecocrarrnrnsrarrssesnesrarsssstbatsamssibaciasnenncnnesmenassarssrssrrsnns

3. Las complicaciones més graves, aungue poco frecuentes son

------------------------------------------------------------------------------------------------------

Algunas de estas complicaciones pueden requerir otras intervenciones.
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NALIZA 3

Son aquellos ricsgos relacionados con las circunstancias personales y profesionales del
paciente, que podrian aumentar tanto la frecuencia como la gravedad de los diferentes
ricsgos descritos.

----------------------------------------------------------------------------------------------------------
..........................................................................................................

..........................................................................................................

En mi caso particular y después de haber facilitado al poddlogo, de manera leal y
verdadera, toda la informacién disponible sobre las enfermedades que he padecido y
actualmente padezco, que pudicran contraindicar Ja intervencién que se me propone, se
ha considerado que éste es ¢l trutamiento mas adecuado.

Manifiesto que he comprendido y estoy satisfecho/a con las explicaciones vy la
informacién recibida en relacion con ¢l alcance y los riesgos posibles de esta
intervencitn, siendo consciente de que 1o existen garantias absolutas de que el resultado
sca siempre satisfactorio. Igualmente, declaro que se me ha permitido realizar todas las
observaciones y que me han sido aclaradas todas las dudas que se me han presentado en
relacién con este proceso,

He sido informado/a también que puedo revocar este consentimiento que shora otorgo
sin explicacion alguna y bajo ninguna condicién.

Bajo estas condiciones, DOY MI CONSENTIMIENTO para que se me realice la
- T A e A e L O DR vt

Si durante la intervencibén, por causas imprevisibles, necesarias y urgeates, sc
considerara necesario y'o conveniente realizar intervencion complementaria, autorizo y
consiento que se lleve a cabo sin necesidad de sacarme del estado anestésico.

Fdo.: El Podblogo: Fdo.: El paciente Fdo.: El Representante
D. D. D.
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REVOCACION

Nombre ¥
B DO v e T S I P R
[T I

PO o o 4 i 444 i e m e e i e 8 5 5
L% 11 [ » . ;i - 1 N o

Revocn el consentimiento prestado y no deseo proseguir el tratamiento que doy por
finalizado, con esta fecha, a tenor de lo dispuesto en o articulo B.5 de la Ley 4//2002
de 14 de noviembre, bizica regulodora de lo aonomia del paciente y de devechos v
obligaciones en materia de informacion y documentacion clinica,

- P — s I pvw BB g nas ins de. ..o
Fdo.: El Poddlogo Fdo.: El paciente Fdo.: El Representante
0 D, o
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