UNIVERSITAT
'F) POLITECNICA
DE VALENCIA

5 ADE

FACULTAD DE ADMINISTRACION Y
DIRECCION DE EMPRESAS. UPV

TRABAJO FINAL
CARRERA

PLAN DE NEGOCIO PARA UN GIMNASIO EN
LA CIUDAD DE ORIHUELA

%

Autor: Ana Victoria Garcia Ruiz
Tutor: Aurelio Herrero Blasco

Junio 2017 - Valencia



1.
1.1
1.2
13
1.4

2.1
2.2
2.3

3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.6
3.7
3.8

4.1
4.2
4.3
4.4
4.5

51
5.2
53
5.4
5.5

INDICE

1T 1o 1o [V oo 1o Y 5
=T [ =T o PPN 5
Objeto del TFC y asignaturas relacionadas....ccceeeeeeeeeeereennncerrenneereennseerennnseerennnsenenns 6
(0] oY 178 1o LN 8
1V 1=1 0T Fo] Lo} - T- 1 9

W 1 L= Tol =T L= 11 =R 12
) oo U Tl o o T 12
AnAlisis COYUNTUIra ECONOMICA civeererennerennereanerrnseeraserenserensersasaesassesnssessnssssnsesensesens 12
Y41 =T L3 17

Analisis del Mercado...............ueueeeeeeeursssssssssssans 19
) o oo U Tl T o T 19
o =T 0} 41T Tol [T JE-Y =T o o 20
ANAlisis SECtOrial ittt 21
Y = 113 o o I X 27
CiNco fUErzas de POrter. i 30
ENtOrn0o COMPEtItiVO.iiiiiuiiiuiieniiiiiniiiniiieiieiieniiaiiisiiiaiissiieiissraiesssssssssessssssssssssses 33
0 Y 35
Y[ = L 39

OPEIrACIONES Y PIrOCESOS .....ccuveeneeenerenerneerresreessressressrmsernsssnsssnssseasseasseassensssnns 41
T oo [U Tl o o A 41
o Tor ) 1T T o T 41
BIT (T oTU el oY AW =T ol o] 11 - [ 42
o 01T o LU 58
SINTESIS terrriiiiiririir s 63

Organizacion y Recursos HUMQONOS. ............eeeeeeevenneereereeeeneerensesensserenssesensesens 65
T oo [U Tl T o A 65
Forma juridico/fiscal €legida ...eeeeeeeeeeeeerereeerereeerereeeeeeeeeeeeeeeeeeeneeeeeeeseeessssssessssssssen 65
Analisis de los puestos de trabajo ...ccceeecereeeneerieenreerteeceeeerereereeeneeresaseeesenasseesenns 66
(@1 = T a1 T=d =1 o o I- 1S 69

Misidn, vision y valores de |2 @mMpresa ..ceeceeeeeeciereeeiiireeeienienesesnenessessenesssssenenes 69



5.6 Y[ = L3 70
6. Plan de Marketing..............ceeueeveevuniirineniissnnnssissssnesssssssssssssssssssssssssssssssnns 72
6.1 1o T 0T o] e o TR 72
6.2 Segmentacion y publico ObJEtiVO iiuuiiiiiieiiiiiiiiiiiiiciiieennresnrrssee s rrsseessensesenns 72
6.3 Analisis del Marketing MiX ceuuceceeeeeeeerennnsereennnsereenneeseennsseseennssessennssssesnsssssennssssnenns 75
6.4 SINTESIS reiiriirrrnnuiiiiiiitrrrrr st s s e s s s e e e s aa s s e s e s e ees 80
7. Plan EcONOMICO — FINANCI@IO.........ccceuueeeeiirinnvenenunississsiseensssssssssssssssssssssssnes 82
7.1 ) oo U Tl T o T 82
7.2 Balances PreviSioNales ..cueeeceeeeeeeerrenureerienniereennseereennsserennsssssennsssssensssssrenssssssennnns 82
7.3 Analisis Cuenta de ReSUltados .....ccceeeiiiiisiiisiiissisiiisiiiiasaaes 91
7.4 AnNAlisiS de RAtioS..cceeesisiiiiiiiiiiiiiiiiisississs s 96
7.5 Recuperacion de 13 INVErSiON .. e eeeeecerrerecerrennneerreenssersennseeseennsssseensssssesnsssssenns 100
7.6 SINTESIS cerrrsririsiiiiiiiiiiiiiisin s 101
8. (0071 Tt 7 [T L= 103
12711 [TeTe I | { {2 ISP 105

ANEXOS......oveeiirieiiireniiteuiiriniiieninienireesiriessistessisessietessissessssessssssssssssssssssssssesssssns 108



INDICE D

IMAGEN 1:
IMAGEN 2:
IMAGEN 3:
IMAGEN 4:
IMAGEN 5:
IMAGEN 6:
IMAGEN 7:
IMAGEN 8:
IMAGEN 9:

IMAGEN 10:
IMAGEN 11:
IMAGEN 12:
IMAGEN 13:
IMAGEN 14:
IMAGEN 15:
IMAGEN 16:
IMAGEN 17:
IMAGEN 18:
IMAGEN 109:
IMAGEN 20:
IMAGEN 21:
IMAGEN 22:
IMAGEN 23:
IMAGEN 24
IMAGEN 25:
IMAGEN 26:
IMAGEN 27:
IMAGEN 28:
IMAGEN 29:
IMAGEN 30:
IMAGEN 31:
IMAGEN 32:
IMAGEN 33:
IMAGEN 34:
IMAGEN 35:
IMAGEN 36:
IMAGEN 37:
IMAGEN 38:
IMAGEN 39:
IMAGEN 40:

E IMAGENES

[ |2 USSR 12
PIB @ precios de MErCaUO. ........coevveieiieeieeieseesteteeie et 13
VariaCion @nUal PArO.......ccecueeeeriieeeieseeese et e a e ae e sneae s 14
EVOIUCION HOQAIES ...ttt 15
RIESHO UE PODIEZA ..ot 15
EVOIUCION INQIESOS ....c.vivieiecteeete ettt ettt ettt re e enas 16
EVOIUCION MENSUAI IPC ..ot 17
PIB SECION SEIVICIOS .....veviriiiiiesieieieeeeee ettt st 20
EMPIEO0 SECLON SEIVICIOS ....vevieeieiecteeesieetete ettt s 21
Tasa de poblaciin SOCIOS ... s 22
Concentracion gimnasios IOW-COST........c.ccceevveiiieerieneeeseceee e 23
PrinCIPales INQIESOS.......cveiuiieeiecieeece ettt st st ees 24
[ =T oo I o1 [ ] = L= TR 24
[0 F= 1o =23 OSSOSO 25
Dias y horarios afluENCIas .........ccecceveeeeciceceecee e 25
MOLIVOS @ILAL......eeieieeeiesieeee ettt s sneeneenes 26
MOLIVOS D@JA......ciiieeciecieceeeece ettt st st es 26
ANGAIISIS PESTEI ... e 27
NUEVAS TECNOIOGIAS ....cvevieeiiieiirieieie ettt 29
FUEBIZAS A€ POIEN ...ttt e 31
MALFIZ DAFO ..ottt et sttt et e e ne e 36
Localizacion SKY CENLET ......cocecveieieeeieeetesestese ettt 42
RECEPCION SKY CENLET......cviiieeecteeeeeeeee ettt st es 43
SEANA VENTA ...c.uiiiiieieieeeeee ettt st st eneas 44
Despachos NULMHCIONISTAS ........ccvveeeiererieie et 44
ZONA APATALOS ......eeeviieiieeeiteeeieeeieeesteessteeesteessteeessteessreeessteesseeesseeeesreeessseeans 45
L0401 = H OO OO U TSSOSO PR TOPTPOPTORIRRORRO 46
SIMUIAAOT REMO....c.ciuiiiiieiireeeeee sttt 46
BICICIEtA ESTALICA. ... e eeveeeerieeieriesieee e e 47
Y] 0] 0 1= RSP RUSRPRRPR 47
Banco ADAOMINGAIES..........ccivieieeeereeeee et 48
POIBA ... ettt es 48
MAQUINA DOISAIES ......c.ocueiiiitiieeeeeee ettt 49
Maquina vuelo hombBros...........cooveieieieieeece e 49
GEMEIOS PIE ...ttt st s 50
ZONA APANALOS. ... .veeiiieiiieeeite et ettt e sttt e steessteessiteessbteesbeesbaessabeesabaeenireenas 50
PESAS .. 51
] = Vo TSRS 51
GlUtEOS-MUITICAERTA.......ceeeeeiiieriesieeeee e 52
BAITAS .. e 52



IMAGEN 41.:
IMAGEN 42:
IMAGEN 43:
IMAGEN 44:
IMAGEN 45:
IMAGEN 46:
IMAGEN 47:
IMAGEN 48:
IMAGEN 49:
IMAGEN 50:
IMAGEN 51:
IMAGEN 52:
IMAGEN 53:
IMAGEN 54
IMAGEN 55:
IMAGEN 56:

RV ST (1= 1 [ TS 53
S T= 1 ST 011 ] 111 T TSRO 54
Sala actividades dirfigidas ..........ccoeeereeieinineneeeeeeeeeee e 54
O T 1ol U .27 TSP 55
SAIAWEIINESS ...ttt 56
Programa CONrol SOCIOS ......c..covevveieirinineriesiestee e 59
ENtrenamiento SOCIOS.......cciveevieiieeieceseeteste ettt 60
EMISION € FECIDOS.....c..iceeeiieeeeeeeeee et 61
Control entrada d€ SOCIOS........cccveveerieciece ettt s 62
(@ (o =T g1 [o] =0T TSR 69
Grafica poblacional .............ccocviiieieriieeeeee e 74
MATKETING MIX ..ottt 76
(O ol [0 0 [T To F- USROS 77
TAITAS ..t ettt e r e et aeeareres 79
WAN Lottt ettt et sb e e be et e be e e b e e be et e beebeebeete e b e beeaeenre e 100
TIR ettt ettt et e e be b e s be b e b e e re et e be e b e teebaeabesreenaeteereentenns 101



INDICE DE TABLAS

TABLA 1: Relacion de aSigNaturas........cccoeereireirieirieieienisieseeiesesie s ns 6
TABLA 2: GIMNASioS COMPELENCIA........cceevueitieeeriieeeterteeteste et sre et s sre e aeseas 33
TABLA 3: SEIVICIOS QIMNASIOS ....cveeeveiiiteeiecieeeeie sttt sre e sreebesre et bessn e sesreennesnas 34
TABLA 4: HOrario RECEPCIONISIAS ......coevvirvirieieiieiieiieiieiestesie ettt 67
TABLA 5: HOrario MasajiStas ........cccccevuireerieriieeeiticeeeesteete e sreesae e sreesteseeesessesssessesseesseses 67
TABLA 6: HOMario MONITOIES.....c.ccuiiriiriirierierieieieeeeete sttt st sttt sse st b stessenae e eneeseene 68
I = O - T 1o F= LSS 83
TABLA 8: Fuentes de fINANCIACION ........cocovuirierieieiieeererese ettt e 84
TABLA 9: COStES MAQUINAIIA ...c.veveeeeeieiteeiecie ettt ettt ste e sre e s reestesreesesseessessesraenseneas 85
TABLA 10: LEASING -.eveverteieieieiieieeitett sttt ettt ettt sttt st sttt es bt sbe st bt et e s e s e e ene e 86
TABLA 11: Crédito ICO ..ottt sttt sttt ene 87
TABLA 12: Activo Balance PrevisSional ............ccovveeirieieneneeseseseeie e 89
TABLA 13: Patrimonio NEtO Y PASIVO .......cccevueieiiiniinierieniesieieeeee et 90
TABLA 14: OtroS gast0S A€ APEITUIA .......cceeueeveriieieitiiteeeesiesree e steereestesteesesseesessesseessesss 91
TABLA 15: COSteS trabajatdOres.......ccooiviiriinieieieiieieeiesteste sttt 92
TABLA 16: GastOS SUDCONTIAIAS .......cccvveecierieieeeeeereeee et 93
TABLA 17: INQreS0S ANUAIES .......ccueeueeiecieeiecteceecte ettt sttt sre s be s ae e ennenas 94
TABLA 18: CUBNIA PYG ..ottt sttt s sttt a e ene e 95
TABLA 19: RAIOS LIQUIARZ ...ttt 97
TABLA 20: Ratios ENdeUdamientO........cccooeverieieieenirirese e 98
TABLA 21: Ratios Rentabilidad...........cccoeririeieieieinireresesieseee e 99
TABLA 22: FIUJOS CAJ@ ...ccuiiuieieiiriieiesieeeesieseestesteeeestesseesessesssessessaessessesssessesseessessesssensens 100



1. Introduccion



1. Introduccion

1.1 Resumen

Este trabajo fin de carrera presentara los aspectos mas relevantes para
la puesta en marcha de un proyecto empresarial llamado “SKY CENTER”.

Las actividades principales a las que se va a dedicar la empresa, seran:
servicios de asesoramiento fisico personalizado, servicios de wellness SPA
(SALUS PER AQUAM) , aparatos, masajes Yy otros servicios complementarios,
asi como la venta de productos dietéticos y energéticos a nivel interno del
centro.

El mercado principal en el que se desarrollara su actividad, sera el de la
ciudad de Orihuela y las poblaciones colindantes. Este serd el ambito
geografico que se pretende abarcar, teniendo en cuenta, que un
desplazamiento superior a 10 Km, supondria para el cliente potencial una
distancia a considerar, teniendo que valorar asi si la misma queda compensada
con los servicios, calidad, exclusividad, precio... ofrecidos por “SKY CENTER”.

Las necesidades a cubrir y los aspectos diferenciales de la actividad,
consisten en, la no existencia de ningn centro similar a este en la zona, en el
gue se ofrezcan tratamientos especializados, ademas de una gran variedad de
servicios de SPA y unas instalaciones destinadas a aparatos y spinning muy
amplias y todo ello personalizado.

El conjunto de todo esto, la ubicacién, los precios competitivos y la
amplitud de horario de apertura, que sera de todos los dias, convertiran al
centro “SKY CENTER”, en algo diferente a lo ofrecido en la zona hasta ahora.

Para poder llevar a cabo este proyecto, se realizara un andlisis
minucioso de la oferta y la demanda existente en el mercado, asi como de las
necesidades que esta empresa debera cubrir.

A partir de los datos obtenidos de la caracterizacion de oferta y
demanda, se estableceran planes detallados de marketing, operaciones,
organizacion, recursos humanos y financiacién, se realizara un analisis DAFO,
donde se definira la politica estratégica de la empresa, y todo esto, con el
objetivo de aprovechar la oportunidad de negocio descrita.

Ademas, se detallara cual sera la forma juridica que se va a adoptar, la
agenda de constitucién, asi como la rentabilidad del presente proyecto. Con la
presentacion y analisis de todos estos datos, se pretende mostrar la viabilidad
econdémica en el mercado de la empresa “SKY CENTER”.



La metodologia empleada sera fundamentada en las asignaturas
cursadas durante la Licenciatura en Administracion y Direccion de Empresas y
en el trabajo de campo de recogida de informacion de los gimnasios de la zona
y de los consumidores potenciales de este servicio, que nos proporcionara la
informacion necesaria sobre el sector y la viabilidad del proyecto.

1.2 Objeto del TFC y asignaturas relacionadas

El objeto del presente Trabajo Final de Carrera, se concreta en el
andlisis sobre la viabilidad de la constitucion de una empresa.

A lo largo de la Licenciatura en Administracion y Direccién de Empresas,
se han desarrollado conocimientos sobre la creacion de nuevas empresas y se
han estudiado las distintas herramientas que se utilizan para poder llevar a
cabo el analisis de la viabilidad de la implantacién de una empresa.

TABLA 1: Relacion de asighaturas

Capitulo del TFC | 2. Antecedentes

Asignaturas -Economia de la Empresa I.
relacionadas
-Economia Espafiola y Mundial.

-Economia Espafiola y Regional.

-Introduccion a los sectores empresariales.

Breve justificacion | Este capitulo contendra una vision global del sector. Esta
se obtendra mediante una explicacién de la situacion
econdmica nacional e internacional y una introduccion del
sector gimnasios.




Capitulo del TFC

3. Andlisis del mercado

Asignaturas
relacionadas

-Direccion Estratégica y Politica de Empresa.
-Macroeconomia.
-Microeconomia.

-Direccién comercial.

Breve justificacion

Se realizara un analisis del macroentorno y microentorno
con el que se establecera el potencial que tiene la
empresa utilizando el modelo Pestel y de las cinco
fuerzas de Porter.

Capitulo del TFC

4. Operaciones y procesos.

Asignaturas
relacionadas

-Direccion de Produccion y Logistica.
-Tecnologias de la Informacion.
-Economia de la Empresa.

-Gestién y Organizacion de Empresas.

Breve justificacion

Se determinaran cudles son los recursos necesarios para
dar el servicio como gimnasio. Se estudiaran los flujos de
actividad y las operaciones realizadas.

Capitulo del TFC

5. Organizaciéon y Recursos Humanos

Asignaturas
relacionadas

-Derecho de la Empresa.
-Legislacion Laboral y de la Empresa.
-Direccion de Recursos Humanos.

-Gestion y Organizacion de Empresas de Servicios.

Breve justificacion

Se analizara qué tipo de empresa es conveniente crear y
gué puestos de trabajo son necesarios, junto con la
estructura de la empresa, realizando un organigrama.




Capitulo del TFC

6. Plan de Marketing

Asignaturas
relacionadas

-Direccion Comercial.
-Marketing Empresa de Servicios.

-Economia de la empresa.

Breve justificacion

Se emplearan las estrategias del marketing mix para
estudiar las variables: precio, producto, promocién y
distribucion.

Capitulo del TFC

7. Plan Econdmico — Financiero

Asignaturas
relacionadas

-Contabilidad General y Analitica.
-Contabilidad Financiera.
-Direccion Financiera.
-Economia de la Empresa Il.

-Matematicas Financieras.

Breve justificacion

Se estudiara la estructura financiera de la empresa. Se
analizaran las fuentes de financiacion y la viabilidad del

proyecto.

1.3 Objetivos

Fuente: Elaboracion propia, 2017

El objetivo principal de este trabajo es examinar la viabilidad de la
implantacion del gimnasio para los préximos afios en la ciudad de Orihuela,
estudio de la rentabilidad financiera, la rentabilidad
economica del proyecto.

saber mediante el

Para poder alcanzar este objetivo principal, es necesario conocer una
serie de objetivos especificos, que se desarrollan a lo largo del trabajo y que se
detallan a continuacion:




Conocer el sector en el que se engloba la empresa y sus principales
caracteristicas.

Analizar el entorno cercano de la empresa, la competencia y sus clientes
potenciales. Ademas de las debilidades del sector para poder hacerles
frente. A través del marketing mix se podra obtener esta informacion y
conseguir una de las cosas mas importantes, la fidelizacion de los
clientes.

Establecer la mejor ubicacion para el gimnasio, la forma juridica méas
rentable y la organizacion mas optima dentro de la empresa.

Y por ultimo, el estudio de la inversion - financiacion del gimnasio, a
través del andlisis del balance, de la cuenta de pérdidas y ganancias y
de los ratios que ofreceran la informacion sobre el rendimiento que se
puede obtener del gimnasio.

1.4 Metodologia

Para poder cumplir con el objetivo de examinar la viabilidad de la

implantacion de Sky Center, se han puesto en practica una serie de
herramientas aprendidas durante la licenciatura de ADE.

El analisis PEST, permite analizar qué factores del entorno global,
pueden influenciar a la empresa de manera directa.

Una vez identificado el entorno mas general, la atencion se centra en el
entorno mas cercano. Este influye en los clientes de forma directa y el
analisis se realiza mediante el Analisis de las 5 Fuerzas de Porter.

Ademas, a través del método DAFO, se analizan cuales son las

debilidades, fortalezas, amenazas u oportunidades de la empresa dentro
del sector gimnasios de la ciudad de Orihuela y alrededores.

Y para la realizacion del proyecto, se han consultado diversas fuentes

para la busqueda directa de informacion:

Fuentes de informacion primarias, que contienen informacion nueva y
original, de diferentes autores, como son los libros de la Licenciatura de
ADE, periodicos o documentos de instituciones publicas, como el INE o
la Generalitat.

Estas fuentes de informacion, permiten obtener informacion objetiva
sobre la economia del pais, del sector en concreto y datos que después
se analizan para extraer las conclusiones necesarias para el estudio.

Fuentes de informacién secundaria, contienen informacién elaborada.
Se utilizan para recabar mas informacién necesaria sobre el sector del

9



que se esti realizando el andlisis. Por ejemplo, un blog sobre un
especialista en marketing que interpreta investigaciones, estudios de
mercado o estadisticas elaboradas a partir de interpretaciones de
profesionales.

La mayor parte de consultas han sido realizadas a través de internet,
todas ellas se detallan en la bibliografia web y ha sido una herramienta
fundamental para conocer las caracteristicas del sector y la competencia.
También se han consultado los libros utilizados durante la Licenciatura, para
refrescar conocimientos.

Se ha realizado trabajo de campo, para observar cual es la realidad del
sector en la ciudad de Orihuela. Mediante las entrevistas con usuarios asiduos
a los gimnasios y sus opiniones se recaban los datos mas importantes para
poner en funcionamiento las estrategias de marketing mas adecuadas.

10



2. Antecedentes



2. Antecedentes

2.1 Introduccion

A nivel global, existen indicadores econdmicos que nos permiten medir
el crecimiento del pais, la situacion del mercado de trabajo, los precios de los
bienes y servicios, las cuentas del sector publico o las cuentas con el exterior.

Estos indicadores informan sobre la evolucion de la actividad econdémica.
Nos permiten realizar comparaciones entre paises, comunidades o ciudades y

sectores empresariales y sin ellos no se puede cuantificar el comportamiento
de los agentes econdmicos.

Para centrar la idea de cual es la situacion que se vive en Espafia en la
actualidad se van a analizar tres de los indicadores mas importantes que son el
PIB, la tasa de desempleo y el IPC.

2.2 Analisis coyuntura econdmica
Indicadores econdmicos que reflejan la situacion de Espafia:

e EIPIB, es el valor de la produccion de bienes y servicios que produce un
pais en un periodo determinado de tiempo, es el indicador mas relevante
para medir la actividad y el crecimiento econémico.

Los dUltimos datos publicados por el INE (Instituto Nacional de
Estadistica) son los correspondientes al primer trimestre de 2017, donde
se refleja que la economia espafiola ha sufrido un crecimiento trimestral

del 0,8 % y de un 3% anual, igual que durante el cuarto trimestre de
2016.

IMAGEN 1: PIB

Producto Interior Bruto

tasas de variacion intertrimastral
115

{10
{00

4 05

Espafia 1-10

f t } t t t t } t } -35
200G 2009 2010 201 2012 213 2014 215 2016 a7

volumen encadenado referencia 2010

Fuente: INE, 2017
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Segun datos del INE, el gasto en consumo final de los hogares
experimenta un crecimiento anual del 2,5 %, cinco décimas inferior al
cuarto trimestre de 2016. Y el sector servicios, modera su crecimiento
de un 3,1% a finales de 2016, a un 2,8% para el primer trimestre de
2017.

IMAGEN 2: PIB a precios de mercado

2015 2016 2017

Trol  Tedl Tl Tr.b Tr.l  Tedl Tr. il Tr.W Tr.d
PRODUCTO INTERIOR BRUTO a precios de mercado 27 31 34 36 34 34 32 30 30
Gasto en consumao final 21 24 30 31 31 27 24 22 18
- zasto en consumo final de los hogares 24 25 33 32 386 34 30 30 25
= (Gasto en consumo final de las ISFLSH 36 28 48 33 389 25 29 35 18
= Gasto en consumo final de las AAFPP 10 189 23 27 17 0OF 0B 00 01
Formmacion bruta de capital fijo 47 63 67 64 43 34 26 22 38
- Activos fjos materiales 51 66 73 6B 44 34 27 22 38
* Construccion 48 46 53 50 23 18 18 19 30
+ Bienes de equipo y activos cultivados 55 97 104 96 T4 57 42 26 49
= Bienes de equipo 56 98 1068 97 T5 58 43 27 50

Wariacion de existencias y adgquisiciones

menos cesiones de objetos valiosos (%) 063 01 0.1 01 02 02 01 0o 00
Demanda nacional (%) 27 31 37 38 35 29 28 22 22
Exportaciones de bienes y senicios 46 50 49 50 38 65 29 44 84

al crecimiento del PIB a precios de mercado

Fuente: INE, 2017

e La encuesta de poblacion activa (EPA), arroja informacion sobre el
namero de personas activas, inactivas, parados u ocupados que hay en
Espafia. El dltimo dato conocido es del primer trimestre de 2017, que
sitla la tasa de empleo en el 47,97 % y la de paro en el 18,75 %.

La evolucion del paro en variacion anual es de — 11,19 %, habiendo
descendido el paro en los ultimos 12 meses en todos los sectores, pero
principalmente en el sector servicios con 43.700 parados menos.
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IMAGEN 3: Variaciéon anual paro

Evolucion del total de parados, en tasa anual

2%
-4%

6% 1 a0

A% -7,02%
g 0% 8% g g3y

-10,63%
g -10,93%
12% -11,15% -11,33911,19%

-12,43% -12,00%

-14%
T1-2014 T2-2014 T3-2014 T4-2014 T1-2015 T2-2015 T3-2015 T4-2015 T1-2016 T2-2016 T3-2016 T4-2016 T1-2017

Fuente: INE, 2017

La evolucion de la tasa de paro se ve reflejada rapidamente en la
situacion de los hogares espafioles.

En la imagen que se muestra a continuacion, se observa como durante
el 2015 un 13,7 % de los espafoles, aseguraban llegar a fin de mes con mucha
dificultad, un porcentaje menor del 16,1 % de 2014, pero superior al Gltimo dato
conocido en la Encuesta de Condiciones de Vida (ECV) del INE de fecha 27 de
Abril de 207, que sitia en 2016 a un 15,3% de los espafioles con muchas
dificultades para llegar a final de mes.

Un 39,5 %, no pueden permitirse ir de vacaciones ni una semana al afio,
porcentaje que disminuye desde el 45 % del afio 2014 y que esta a tan so6lo un
punto por debajo de 2015.

Y un 84 % de los espafoles, tiene retrasos en cuanto a los gastos
relacionados con la vivienda principal, que pueden ser el alquiler, el agua, la
luz... Este porcentaje se situa 1 punto por debajo del dato de 2015.
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IMAGEN 4: Evoluciéon Hogares

Evolucion de las dificultades econémicas de los hogares.

Porcentajes
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=t b puede permilirse ir de vacaciones fuera de casa al menos una semana al afio
~= == MNo tiene capacidad para afrontar gasios imprevislos

Mucha dificultad para llegar a fin de mes
e Fatrasos en los pagos relacionados con la vivienda principal

Fuente: INE, 2017

El riesgo de pobreza, indicador que mide cuantas personas tienen ingresos
bajos en comparacién con la poblacion total, se sitia en 22,3 %, valor
practicamente igual al 22,1% del afio anterior. El porcentaje mas alto es para
los menores de 16 afios, aunque el mayor incremento es el registrado para los
mayores de 65 afios (0,7 puntos).

IMAGEN 5: Riesgo de pobreza

Poblacion en riesgo de pobreza por edad

Porcentajes

Afio de realizacion de la encuesta: 2012 2013 2014 2015 2016
Ingresos del afio: 2011 2012 2013 2014 2015
TOTAL 20,8 20 4 222 221 223
Menos de 16 anos 26,9 26,7 30,1 28,8 289
1Bymasafos 197 192 207 208 211
De 16 a 64 afios 20,9 20,8 23,2 23,2 23,3
65y mas afnos 14,8 12,7 11,4 12,3 13.0

Fuente: INE, 2017

15



Durante el 2015, los hogares espafioles tuvieron un ingreso medio anual

de 26.730 €, lo que supone una reduccion del 2,4 % respecto al afio anterior.
Sin embargo el ingreso medio por persona, fue de 10.708 €, un 2,8 % superior
al 2014.

IMAGEN 6: Evolucién ingresos

Evelucidn de los ingresos medios por hogar y por persona

Euifos
35.000 -
30.000 4
27747 778 184 - 2,730
25.000 4
20.000
15.000
10,755 10,831 10,381 10414 10,708
10.000
5000
o . . .
2011 2012 2013 2004 HME
Olngresos medios por hogar Bingresos medios por persona

Fuente: INE, 2017

IPC (indice de precios al consumo), mide la evolucion de los precios de
los bienes y servicios que consumen las familias residentes en Espafa.
El dltimo dato conocido es el de Enero de 2017 y su variacion mensual
es de un -0,5 %, habiendo estado positivo en los meses anteriores de
Octubre, Noviembre y Diciembre.

En términos anuales, es en la Comunidad Valenciana donde el IPC
registra uno de los mayores incrementos, de 1,7 puntos. Y en el total de
Espafia, registra una subida del 3 % anual.
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IMAGEN 7: Evolucion mensual IPC

Evolucién mensual del IPC
indice general
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Fuente: INE, 2017
2.3 Sintesis

La crisis tan grave que ha sufrido el pais durante los ultimos afios y de la
cual, aun no se ha recuperado, hace que el consumo esté contraido en favor
del ahorro. Aun existen muchas familias con problemas graves para llegar a
final de mes y la poblacién espafiola en riesgo de pobreza esta situada en el
22,3 %, una cifra aun muy alta.

La tasa de paro ha llegado a alcanzar niveles altisimos y esto ha hecho
que todos los sectores y el de los servicios, donde se engloba el sector
gimnasios, se vean castigados.

Durante el afio 2015 y 2016 el pais se sitta en una posicion de
crecimiento y de recuperacién paulatina. Los indicadores econémicos muestran
un panorama favorable para los préximos afios.

Reduciendo estos datos, al el sector que ocupa este trabajo, si las
familias no tienen un nivel de consumo alto, necesitaran disponer de opciones
para poder ir al gimnasio a un bajo coste. Y por ello, el nimero de empresas
esta creciendo desde el afio 2014, pero en modelos de negocio diferentes al
gimnasio tradicional, como es el modelo “low-cost”, que se empez0 a implantar
en Espafa desde el afio 2009.
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3. Analisis del mercado

3.1 Introduccién

La finalidad del andlisis del mercado es demostrar la viabilidad del
proyecto empresarial y para ello se van a detallar las caracteristicas del
mercado dénde se va a mover la empresa, la estructura, las barreras de
entrada, areas geograficas o numero de clientes totales.

La oferta de gimnasios en la ciudad de Orihuela es reducida. El concepto
de los gimnasios esta cambiando cada vez mas y el nuevo concepto de moda
es el Crossfit, un concepto mucho mas amplio que engloba la halterofilia, el
entrenamiento metabdlico y el gimnastico.

Sky Center no pretende ser un centro de Crossfit solamente, ni una sala
de musculacion, pretende desarrollar un nuevo concepto de centro con el SPA
como aliado y donde se trabaje resistencia cardiovascular y respiratoria,
resistencia muscular, fuerza, flexibilidad, potencia, etc. con la relajacion como
uno de los fuertes y cuidando la alimentacion de sus clientes a través de planes
personalizados.

Existen hoy dia dos conceptos bien diferenciados a tener en cuenta para
el enclave de Sky Center en el mercado de los gimnasios.
Uno es el concepto "Fitness", que hace referencia a sentirse bien fisicamente.
Trabaja, entre otras cosas, la postura corporal, flexibilidad, amplitud articular, e
incluso la respuesta de nuestro sistema cardiovascular al ejercicio.

Y por otro lado, el "wellness", término que empezd a usarse sobre 1950
por Albert L. Dunn, aunque no se hizo popular hasta los afios 70.

El término es definido por el National Wellness Institute, como "un
proceso activo mediante el cual nos concienciamos y hacemos ciertas
elecciones en vistas de una existencia mas plena”. Ademas de integrar los
aspectos del fitness, los amplia y lo enfoca al bienestar general de la persona.

Se puede considerar que el wellness trata sobre la mejora del equilibrio
entre la mente y el cuerpo, la gestidon de las emociones... es decir, combina el
trabajo fisico con el psicolégico, y de esta manera, se evita la aparicion de
episodios de estrés.

Por ello, la empresa Sky Center decide apostar por la puesta en marcha
de un gimnasio de estas caracteristicas en la ciudad de Orihuela, que carece
de esta oferta de servicios. Serd el Unico centro ubicado en la Vega Baja
orientado a satisfacer la creciente demanda de acondicionamiento, salud y
bienestar y donde se puede disfrutar de los beneficios del agua.

19



3.2 Identificacion sector

Desde la publicacion de Las condiciones del progreso econémico (Colin
Clark, 1940), la actividad econdémica se establece dividida en sectores
econdémicos que tienen unas caracteristicas comunes entre si, guardan unidad
y se diferencian de otras agrupaciones.

Estos sectores econdmicos son tres, el sector primario 0 agropecuario,
sector secundario o industrial y el sector terciario o servicios, donde estaria
englobada la empresa Sky Center, S.L.

En el tejido productivo espafiol, tiene un elevado peso el sector servicios.
Desde 1970, este sector ha ido ganando importancia hasta llegar al 74,1 % del
PIB en el afio 2016.

IMAGEN 8: PIB Sector Servicios

Agricultura y Industria . .
’ Construccion  Servicios

pesca energia
1970 11.0% 34.0% 8.8% 46,2%
1980 7.,0% 28 6% 7.,9% 56,5%
1990 5,5% 25,1% 8,8% 60,6%
2000 4,1% 20,6% 10,1% 65,2%
2005 3,0% 18,8% 11.6% 66,6%
2010 2.6% 17.2% 8,8% 71,4%
2012 2.5% 17.2% 6,3% 74.0%
2013 2.8% 17.1% 5.6% 74.5%
2014 2.5% 17.1% 5.4% 75.0%
2015 2.5% 17.1% 5.5% 74,9%
2016 2,6% 17,8% 5,6% 74.1%

Fuente: INE, 2017

Respecto al empleo, desde 2009, el sector esta en continuo crecimiento,
para el sector de los gimnasios, se puede observar en la tabla siguiente el
crecimiento de trabajadores afiliados a la seguridad. Aunque se destaca el
crecimiento del empleo autonomo, el porcentaje de personas que trabajan por
cuenta propia es inferior a la media.
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IMAGEN 9: Empleo sector servicios

GRAFICO 54. TENDENCIA DE LA ACTIVIDAD: CNAE 93 Actividades deportivas, recreativas y de entretenimiento
[Var. Interanual Acumulada®:)

Afiliados
40,00

30,00

20,00

10,00

0,00 —— — -
-10,00 | -

e i — o — -

2008 200810 200811 200012 200913 200914 200815 200916
— f\filiados actividad 93 Cuenta propia actividad 93 — — — Total afiliados Cuenta propia

Fuente: SEPE, 2017

La Clasificaciéon Nacional de Actividades Econémicas (CNAE) permite la
clasificacion de las actividades, segun 4 niveles, que son seccién, division,
grupo y clase.

Los gimnasios pertenecen a la seccion R (actividades artisticas,
recreativas y de entretenimiento), division 93, grupo 931 y clase 9313.

3.3 Analisis sectorial

Segun un informe de la consultora DBK Informa, el sector gimnasios
aumenté un 3% durante el afio 2015. Esta en constante crecimiento desde el
2014, tras haberse contraido la demanda un 26 % en los afios anteriores.

Existen muchos aspectos a tener en cuenta para realizar un andlisis
sectorial, se detallan a continuacién los que estan directamente relacionados
con el sector gimnasios:

e Productos sustitutivos: El precio que los clientes estan dispuestos a
pagar por ir al gimnasio dependera de la oferta del resto de gimnasios
del entorno cercano.

e Amenaza de entrada de nuevos competidores: Si no existen barreras de
entrada, es posible que la oferta se dispare, haciendo que el precio del
servicio sea cada vez mas ajustado y con ello los beneficios.
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e La inversidbn necesaria: Si la inversion necesaria es muy alta, la
competencia sera menor.

o Diferenciacion del producto: La fidelidad de los consumidores debido a la
diferenciacion de su producto es importantisima.

e Rivalidad entre competidores ya existentes: La rivalidad entre las

empresas del sector es un factor determinante de la rentabilidad de los
negocios.

En Espafia, la tasa de poblacion que es socio de los gimnasios es de un

10,2 %, situdndose por encima de la media europea, que es de un 7,4 %.

IMAGEN 10: Tasa de poblacién socios
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Fuente: Mundideporte. Life fitness, 2015

Espafia es el quinto pais del mundo que mas millones de euros ingresa
por el negocio de los gimnasios con casi 2,2 millones de euros al afio, con una
poblacién de 46,5 millones de habitantes, existen 4,9 millones de personas que

son socios de un centro deportivo, con una cuota media de 40 €.

El sector del fitness esta en constante evolucion, existen nuevos
modelos de negocio que se han creado para adaptarse a la situacion del
mercado en general. Destacan por tener un crecimiento muy alto en Espafia los

gimnasios “low — cost”.
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Este modelo de negocio surgio en el afio 2009, cuando la crisis azotaba
el pais y las empresas dedicadas al sector tuvieron que hacerse un hueco en el
mercado y se caracteriza por tener una cuota de mas o menos la mitad del

precio de un gimnasio tradicional.

Este modelo aumenta su concentracion de centros puesto que al tener
cuotas tan bajas, requieren mayor volumen de socios para obtener mas
rentabilidad. Sélo 8 empresas, tienen el 72 % de los centros “low — cost” de
Espafa. Y las comunidades con mayor presencia son las que se muestran en

la imagen, entre las que esta la Comunidad Valenciana.

IMAGEN 11: Concentracién gimnasios low-cost

101

Madrid 2 5
Comunidad
Valencana

Fuente: 5° Informe gimnasios low cost en Espafia, 2017

Los mayores ingresos de los gimnasios en Espafia provienen de las
cuotas de los socios, seguidos de los entrenamientos personales y de las

clases fuera de la cuota.
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IMAGEN 12: Principales ingresos
10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%
Cuotas

Entrenamientos
personales

Clases dirigidas
fuera de cuota

Padel u otras
actividades

Zonade
aguas/Spa

Estética

Mutricion

Fuente: Mundideporte. Life fitness, 2015

Y el precio de las cuotas oscila entre los 30 y 40 € al mes.

IMAGEN 13: Precio cuotas

Menos de 20€ Entre Entre Entre Entre Entre Entre Més de 100€
20€ y 30€ 30€ y 40€ 40€ y 50€ 50€ y 60€ 60€ y 80€ 80€ y 100€

Fuente: Mundideporte. Life fitness, 2015

Mas del 80 % de los centros, se concentran en clientes de entre 25y 44
afos y no consideran publico objetivo a los mayores de 54 afios.

24



IMAGEN 14: Edades

Menores de 25 anos
M Entre 25y 34 afios
B Entre 35y 44 afios
[l Entre 45y 54 afios
P Mayaores de 54 afios

Fuente: Mundideporte. Life fitness, 2015

Los dias de mayor afluencia son los lunes y el horario preferido el que se
sitla entre las cinco y las once de la noche.

IMAGEN 15: Dias y horarios afluencias
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Fuente: Mundideporte. Life fitness, 2015
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En los gimnasios del modelo “low — cost”, existe una baja fidelizacion del
cliente. A continuacion se exponen, para todos los gimnasios en general, las
causas mas comunes de altas y bajas.

IMAGEN 16: Motivos alta

MOTIVOS DE ALTA

B Proximidad al hogar

B Fecomendacién de un socio
B Calidad-Frecio

B Sala de Fitness

B Calendario de Actividades
[ Promaocién de alta

PRINCIPALES

MOTIVOS DE
ALTA

Horario
Problemas de Salud
M Entrenador Personal
B Servicios Complementarias

(toalla, ludoteca, estética)

Fuente: Mundideporte. Life fitness, 2015

IMAGEN 17: Motivos baja

MOTIVOS DE BAJA

B Calidad-Frecio

M Falta de Tiempo

Bl Cambio de domicilio o trabajo

B Froblemas de Salud

B Competencia

[ Mo tener lo dltimo en equipamiento

PRINCIPALES
MOTIVOS DE
BAJA

% bajo de clases dirigidas
Situacién econdmica personal
P Disefio de la instalacidn
P Desmotivacion
B Ceparte Outdoor

Fuente: Mundideporte. Life fitness, 2015
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3.4 Andlisis PESTEL

El andlisis PESTEL identifica los factores del entorno general (macro-
entorno) que van a afectar a la empresa. Se clasifican en seis bloques:

IMAGEN 18: Analisis Pestel

Factores
Politicos

Factores Factores
Legales Econdmicos

Analisis
Pestel

Factores
Socio-
culturales

Factores
Ecoldgicos

Factores
Tecnoldgicos

Fuente: Elaboracion propia, 2017

En cuanto a los factores politicos, son importantes las diversas politicas
del gobierno, las subvenciones y ayudas a determinadas actividades y la
politica fiscal aplicable para cada tipo de empresa. Ademas de la legislacion
vigente a nivel internacional.

Existen a nivel estatal ayudas, como la Ley de emprendedores, que en
un momento en el que el pais ha estado atravesando una grave crisis
econdémica, se crea para ofrecer ayudas a personas con determinados
requisitos y que quieran emprender un negocio, ayudandoles con beneficios
fiscales o bonificaciones a la seguridad social.

En Espafa entre 2008 y 2012 se destruyeron casi 2 millones de
empresas, es por esto que se justifica la necesidad de las reformas fiscales que
favorezcan la activacion economica. Es necesario mejorar la eficacia de las
politicas de apoyo institucional al emprendimiento, que abarcan todas aquellas
iniciativas publicas que ofrecen servicios de asistencia, informacion,
asesoramiento y fomento de la cultura emprendedora o impulsan la prestacion
de estos servicios privados.
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Mediante estos apoyos institucionales de asesoramiento gratuito y
beneficios fiscales, se pretende la reactivacion de la economia, en concreto
para los jévenes, franja de edad que qued6 muy tocada por la crisis econémica
y que sin incentivos no pueden emprender, pues la inversion seria imposible.

La crisis econdémica ha dejado la huella de un gran desempleo y salarios
minimos. Con una tasa de paro del 20%, el consumo esta contraido, aun asi, el
gasto de los espafioles que va vinculado al deporte en porcentaje sobre el
gasto total anual es de un 0,8 %.

Por no ser los gimnasios un servicio necesario, impactan de manera
directa, los factores econdmicos del entorno. Asi, cuanto mas perjudicado este,
menor sera el gasto de los hogares en servicios como los gimnasios.

Se ha analizado en el apartado anterior los aspectos mas significativos
del pais en cuanto a economia. Recuperando dichos datos, el consumo final de
los hogares experimenta un crecimiento anual, la evolucién del paro es
positiva, pues la encuesta de poblacion activa indica una disminucion de la tasa
de paro, lo cual indica el comienzo de la reactivacion econémica tan necesaria
para fomentar el consumo de los hogares en servicios como Sky Center.

Los factores sociales que afectan al entorno de la empresa son: la
demografia, las condiciones de vida y la densidad de poblacion.

Orihuela, la ciudad donde va a estar situado el gimnasio es una
poblacion en la que las personas demandan mucho el servicio de los
gimnasios. En invierno es una ciudad fria con muchisima humedad y cuando
llegan los meses de primavera y verano es casi imposible practicar deporte al
aire libre, siempre y cuando no sea por la noche. Esto hace necesario para las
personas que desean hacer ejercicio durante el dia, tener un lugar dénde poder
hacer deporte, lejos de la humedad o el calor.

Existen alrededor de la ciudad 24 pedanias, ademas de multitud de
pueblos independientes, que son poblacién con la que se cuenta que si les
merezca la pena desplazarse hasta la ciudad para disfrutar de los servicios que
ofrece Sky Center.

La mayoria de usuarios esperan que los gimnasios tengan altas
prestaciones a nivel tecnolégico, sobretodo en el plano de la personalizacion.
Es importante que los gimnasios cuenten con todo tipo de servicios
tecnoldgicos que dan comodidad al cliente, como las pulseras cuantificadoras o
las apps para el movil, dan un valor afiadido y hacen que la experiencia del
cliente en el centro sea completa.
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No existe en Orihuela ni alrededores, ningdn gimnasio con buenas
prestaciones a nivel de tecnologia. En todos los gimnasios de la ciudad y los
pequefios centros deportivos de los pueblos colindantes, se es atendido de
manera personal por los monitores del gimnasio. Que Sky Center tenga por
ejemplo, los accesos de entrada electronicos o poder consultar las tablas de
ejercicios que te corresponden en una pantalla, implica evitar retrasos en la
practica del deporte. No es necesario que el monitor termine con un alumno o
gue venga de otra sala para acceder al recinto y te selle la entrada, ni para
consultar la planificacién de ese dia. Las nuevas tecnologias estan a la orden
del dia y en continuo movimiento, por lo que estos servicios ofrecidos por el
gimnasio, lo hacen atractivo y fiable.

A continuacion se muestra una grafica que refleja la importancia que le
dan los usuarios a las nuevas tecnologias, siendo lo mas importante, que haya
conexion wifi en el gimnasio y lo menos, las rutas virtuales.

IMAGEN 19: Nuevas Tecnologias

SERVICIOS DE
TECNOLOGIA
MAS VALORADOS
POR LOS SOCIOS

B Conexién a internet
Compatibilidad con APPS (Runtastic, Lose It, Paofit, etc)
Hv

B Rutinas de ejercicios {conexion de iPod y otros dispositivos)

B Rutas virtuales
Personalizacién de usuario y contenidos

Fuente: Mundideporte. Life fitness, 2015
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Cuando se habla de factores ecolégicos, se refiere al cumplimiento de
las leyes de proteccion medioambiental, regulaciones sobre los consumos de
agua y energia y el reciclaje de los residuos.

El entorno ambiental afectara a la empresa en tanto en cuanto la
poblacion que asista al gimnasio esté concienciada o no. En términos
generales, la poblacion estd cada vez mas comprometida con el medio
ambiente.

Simples gestos como el instalar toda la griferia del gimnasio con grifos
mono-mando, hara que el consumo de agua sea mucho mas reducido.
Ademas, todas las papeleras estaran clasificadas para tener separacién de
residuos, y al ser un gimnasio, es muy facil poder hacer la clasificacion.

En cuanto a los factores legales, se puede hablar sobre las licencias, las
leyes sobre el empleo de las personas que trabajan en el gimnasio, las leyes
de seguridad laboral y los sectores regulados por determinadas leyes.

Sky Center contara con las licencias de apertura necesarias para iniciar
la actividad. Como se presenta en el proyecto, se pagara a una ingenieria para
la legalizacion de las instalaciones en Industria y obtener la licencia ambiental
de actividad y apertura.

Y muy importante contar con un plan de autoproteccion, con el cual,
evaluando las caracteristicas del local y la actividad que se desarrolla, indicara
las pautas a seguir en materia de seguridad laboral y prevencion de riesgos.

3.5 Cinco fuerzas de Porter

Este modelo para analizar el entorno cercano de la empresa (micro-
entorno) permite elaborar una estrategia competitiva adecuada frente a los
competidores y determina la rentabilidad que se puede llegar a obtener en el
mercado a largo plazo.
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IMAGEN 20: Fuerzas de Porter
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Fuente: Elaboracion propia, 2017
Las cinco fuerzas son las siguientes:

La posibilidad de amenaza ante nuevos competidores

El sector gimnasios es un sector donde es dificil establecer barreras de
entrada ya que el acceso es relativamente facil.

El mayor inconveniente es la inversion inicial que hay que realizar al
tener que pedir financiacion para la adquisicion de un local y la compra de toda
la maquinaria. Aunque existe la posibilidad de que se inicie la actividad
alquilando el local, lo que conllevaria un coste mucho menor, se deberia invertir
de igual manera en la adecuacién del local y compra de maquinaria.

Esto implica que los centros deberan diferenciarse del resto por sus
buenos precios y actividades, en definitiva, por ofrecer un servicio de calidad y
con un precio asequible.

Los proveedores de los gimnasios son las empresas que les suministran
los materiales como maquinas, bicicletas, mancuernas, y en general, todo tipo
de material necesario para llevar a cabo el servicio.
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Existe un nivel de competencia muy alto entre estos proveedores por lo que los
precios estdn muy ajustados, ya que existen muchos productos similares, y
esto hace que el poder de los proveedores no sea alto, cosa que benéfica al
sector.

Tener la capacidad para negociar con los compradores asiduos vy de las
personas gue lo van consumir una sola vez.

Tanto los consumidores asiduos como la persona que vaya una sola
vez, tienen la consideracién de buenos clientes ya que el que sélo va una vez
puede volver en un futuro o recomendar el gimnasio.

El cliente en este sector tiene mucho poder ya que ir al gimnasio no se
considera un bien de primera necesidad, sino mas bien un lujo. Por ello, hay
gue negociar con el cliente cuotas especiales si se matriculan trimestralmente o
matricula gratuita cuando es para periodos de seis meses. Hay que realizar
actuaciones que hagan atractivo el gimnasio frente a su competencia.

La amenaza por productos sustitutivos se puede dar por cualquier tipo
de deporte, al aire libre, pabellones municipales, polideportivos, o instalaciones
privadas en casa, e incluso por gimnasios que estaban obsoletos y que se
renueven y ofrezcan los mismos productos que el mas competente de la zona,
gue copie su estrategia 0 mejore sus cuotas.

Es muy importante dentro del sector la fidelizacion de los clientes, con
ofertas especiales para aquellos clientes fieles y que con ello se evite que se
vayan a probar a otro gimnasio. Estas campafas seran puntuales a lo largo del
afo, coincidiendo con eventos deportivos o con fechas sefialadas.

Existe mucha rivalidad entre los gimnasios. Bajos precios y altas
prestaciones son las premisas de estos, y con la llegada de las grandes
cadenas, la competitividad aumenta mucho mas, teniendo los gimnasios
pequefios y de barrio que ajustar sus precios al maximo.

No existe ningun gimnasio en la ciudad de Orihuela que ofrezca buenos
precios e instalaciones. En el en apartado siguiente se detallan cuales son las
prestaciones del resto de gimnasios para comprobar que ninguno ofrece lo
pretendido por Sky Center.
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3.6 Entorno competitivo

La competencia es un factor muy importante a analizar dentro del plan
de empresa. Se estudia y analiza para evitar que robe clientes e intentar atraer
a los suyos a la empresa y fidelizar.

La competencia a la que se enfrenta Sky Center en Orihuela y
alrededores, esta condicionada por una clientela conformista por los centros
existentes hasta ahora, pero a la vez no satisfecha con lo que tienen.

Ningun gimnasio engloba un conjunto homogéneo y equilibrado, que
atraiga con mayor fuerza a la clientela. No existe, hoy por hoy, un atractivo
centro con instalaciones buenas, espacioso, con calidad de servicios de
asesoramiento fisico al cliente.

A continuacion, se describen las caracteristicas de la competencia
existente y posicionada ya por afios de experiencia:

o Estructura de la competencia:

TABLA 2: Gimnasios competencia

COMPETENCIA TIPO CLIENTES SERVICIOS

Sala de musculacién
Hombres y Mujeres

I il
FITNESS 2000 Desde 18 afios Clases baile
Spinning
DECEM ACTIVE LIFE Hombres y Mujeres Entrenamientos personales
Desde 18 afios Centro CrossFit

Clases de baile
Hombres y Mujeres
Desde 18 afios
C.AF (Centro principalmente de mujeres) ~ Clases de pilates y yoga

Tienda ropa deportiva

Spinning

Servicio estrella (Peluqueria)

URBAN SPORT Hombres y Mujeres Sala de musculacion
Desde 18 afios Spinning
MUNICIPAL Hombres y Mujeres Sala de maquinas

Desde 18 afios

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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o« Dindmica competitiva:

TABLA 3: Servicios gimnasios

FITNESS DECEM URBAN
GIMNASIOS 2000 ACTIVE LIFE C.AF SPORT MUNICIPAL | SKY CENTER
Musculacion Musculacién
Spinning Spinning Spinning
Bailes
Bailes Latinos (Sa!on ' Bailes Latinos
sevillanas
y latinos)
Entrenamientos Entrenamientos
Pilates y
Yoga Pilates y Yoga
;I'Olggda Tienda ropa
deportiva deportiva
Peluqueria
Centro CrossFit
SPA / Masajes
Hombres y Hombres y | Hombresy | Hombres y
Puablico Mujeres HI(\)/IT'eriSs y Mujeres Mujeres Mujeres H&Tgﬁi y
Objetivo Desde 18 ) ~ Desde 18 | Desde 18 Desde 18 I ~
~ Desde 18 afios ~ ~ ~ Desde 18 afios
afos afos afios afos
Desde 30
Precios 20 €/mes Desde 65 €/m(?s o 20 €/mes Gratuito
€/mes segln n
de clases
Nuevas
. (centro .
Instalaciones Nuevas Nuevas Reformado muy Deterioradas Nuevo
pequefio)
Lunes a
Lunes a Viernes de 8 a | Lunes a Lunes a Lunes a
Horarios Viernes de 10 |22 h. Viernes de | Viernes de | Sabados de
a 23 h. Sabados de 10 |9 a 23 h. 9a23h. 16 a 22 h.

al3h.

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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Como se puede observar en las tablas anexas, ningan gimnasio puede
igualar las actividades de Sky Center. Las instalaciones son en la mayoria de
los casos nuevas, pero muy pequefias.

Es importante destacar que las instalaciones han de ir acordes al
volumen de publico matriculado en el gimnasio y todos a excepcion de C.A.F.
tienen un volumen de clientes mucho mayor al que se deberia para dar un
buen servicio. Esto ocasiona colas en las maquinas, no poder hablar con el
profesor, excesivo alboroto y ruido en muchas ocasiones y esto hace que la
experiencia del gimnasio en general sea nefasta.

Se considera que el resto de gimnasios que se encuentran en otros
municipios de la Vega Baja, no van a atraer clientes que no sean de esa misma
poblacidn, por lo que no son competencia directa.

Las personas que viven en las poblaciones colindantes a Orihuela,
situadas en un radio de 10 km, si pueden optar por desplazarse hasta Sky
center por los servicios ofrecidos, pero la poblacion de Orihuela no se
desplazara a los gimnasios de otros municipios, porque carecen de
instalaciones y servicios que puedan competir con la oferta de la ciudad de
Orihuela, son centros de baile 0 musculacion pequefios.

3.7 Matriz DAFO

Una vez que se ha analizado el entorno de la empresa, se deben
estudiar los factores que afectan de forma directa a la implantacion de la nueva
sociedad. Analizando las debilidades se podran corregir y prevenir, mientras
que explotando los factores positivos, se podra reforzar la empresa.

La matriz DAFO estudia las caracteristicas internas de una organizacion,
sirve para saber su situacidén en la actualidad y forma parte de la informacién
necesaria para llevar a cabo la planificacién de la estrategia a desarrollar mas
adecuada para la empresa.
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IMAGEN 21: Matriz DAFO

Debilidades Amenazas

Fuerte inversion .
Competencia futura

Incertidumbre de respuesta ’ o
Economia de las familias

o o .
iesgo de no éxito Fuerza del deporte al aire libre

No participa en eventos deportivos como otros
gimnasios de la competencia

Fortalezas

Oportunidades

Aprovechamiento parking y centros anexos al gimnasio
Buena ubicacion y horario Expansion en Orihuela Costa

Exclusividad de servicios Residenciales de clase alta en los alrededores

Vinculacidn con centros médicos que garanticen una Vinculacion con asociaciones deportivas
experiencia completa especializadas

Personal cualificado
Instalaciones con ultima tecnologia

Fuente: Elaboracién propia, 2017

Debilidades
Forman parte del analisis interno de la empresa.
« Fuerte inversion que se debe realizar para llevar a cabo el proyecto.

e Incertidumbre de respuesta, pues se desea atraer a los ciudadanos de
Orihuela y de gran parte de la Vega Baja, lo que hasta ahora, el resto de
gimnasios de la ciudad no han logrado. En los municipios de la Vega
existen gimnasios pequefios que ofrecen algunas clases dirigidas, en su
mayoria bailes latinos y con quien hay que competir. El punto més fuerte
de estos centros pequefios es que las personas que viven en esos
pueblos, deben coger el coche para desplazarse a Sky Center.

36



Riesgo de no éxito. Segun todo lo expuesto anteriormente, se espera
que el gimnasio tenga aceptacion y mucho éxito pero siempre existe el
riesgo de que no sea asi o de que simplemente ese éxito tarde mas en
llegar.

Amenazas

Forma parte del andlisis externo de la empresa.

Competencia futura. El nivel de crecimiento de los gimnasios “Low Cost”
es tan elevado que es probable la implantacion de una franquicia de este
tipo en la ciudad, maximo teniendo en cuenta que no existe ninguno en
la zona. Esto implicaria un gimnasio de bajo coste con instalaciones
nuevas y que seria competencia directa de Sky Center. Ademas no se
debe olvidar que las cadenas de gimnasios Low Cost tienen un alto
porcentaje de éxito debido a que la gente las conoce y les genera
confianza.

Economia de las familias. Como ha quedado reflejado en puntos
anteriores, las familias no viven una situacion boyante en cuanto su
economia se refiere, y Valencia es una de las comunidades mas
castigadas por el paro, esto hace que el consumo de los ciudadanos en
bienes y servicios de este tipo, este contraido todavia, aunque la mejoria
respecto a los ultimos afios es palpable. Por ello, es importante crear un
complejo deportivo con las maximas prestaciones y con una relaciéon
calidad precio excepcional, que a los ciudadanos les merezca la pena
invertir en ellos mismos a través de Sky Center.

Fuerza del deporte al aire libre: Cada vez son mas las personas
aficionadas al “running”, esta modalidad deportiva, en auge desde el afo
2014, tiene muchos adeptos. Se practica deporte al aire libre, en grupo y
ademas de forma totalmente gratuita.

Fortalezas

Forma parte del andlisis interno.

Aprovechamiento parking y centros anexos al gimnasio. La zona de
parking y acceso al complejo es uno de los puntos fuertes a tener en
cuenta ya que se puede aprovechar la afluencia de clientes. El gimnasio
se sitia en una zona donde existen comercios como Consum, LIDL o
Merkal Calzados, todos ellos con sus respectivos parkings.

Buena ubicacion y horarios. Se sitia en el centro de la ciudad, enfrente
de edificios de nueva construccion y a 100 metros de uno de los parques
con mas afluencia de Orihuela. El horario de apertura de todos los dias,
incluyendo los domingos hasta medio dia, hace que sea un servicio
anico.
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Exclusividad de servicios. La exclusividad del tandem de relajacion y
bienestar corporal en conjunto, ademas de las excelentes instalaciones y
servicios personalizados que se ofrecen es la mayor fortaleza de la
empresa. Esta nueva filosofia puede ser un punto de inflexiobn en el
concepto de gimnasio dentro de la ciudad de Orihuela. La idea de centro
de salud, bienestar y acondicionamiento es una apuesta que solamente
Sky Center va a ofrecer.

Vinculacion con centros médicos que garanticen una experiencia
completa. En el gimnasio existen personas cualificadas como
nutricionistas y fisioterapeutas/masajistas que dan un servicio médico
personalizado a través de sus consultas, pero ademas se tiene contacto
con cardiologos especialistas en el ambito del deporte, y con los que se
quiere llevar a cabo labores de concienciacion sobre la importancia del
deporte para la salud, a través de conferencias o charlas gratuitas.

Personal cualificado. En ocasiones los gimnasios tienen el inconveniente
de carecer de un personal profesional y expertos en este ambito. Sky
Center s6lo cuenta con personas que se han formado para llevar a cabo
las labores de monitor o nutricionista de forma profesional. Se considera
fundamental para los entrenamientos personalizados de cada uno de los
clientes.

Instalaciones con ultima tecnologia. La tecnologia que se implanta en las
instalaciones de Sky Center, va a revolucionar el mundo de estos
centros en la zona. Todo cliente podra saber sin pérdida de tiempo que
tiene que hacer y cémo. Sus entrenamientos estan digitalizados
mediante la aplicacion tecnoldgica y en ella puede consultar en el
momento que desee en qué momento del entrenamiento esta, o cuanto
le queda para alcanzar sus objetivos diarios, semanales, etc.

Oportunidades

Forman parte del analisis externo.

Expansion Orihuela Costa. Como estrategia de futuro, existe una idea de
expansion. En la costa de Orihuela tampoco existe un gimnasio con
estas caracteristicas, aunque si cadenas de gimnasios low cost de éxito,
por lo que si los nimeros son buenos, es posible que cuando la
inversion se haya recuperado, se plantee el invertir en la zona de las
playas, ya que son sitios con mas movimiento, dénde cada vez mas los
inviernos y veranos son calidos, y la renta media de la poblacion, es mas
elevada, por lo que el consumo es mayor.

Residenciales de clase alta. Esta previsto que en el 2.018 finalicen las

construcciones de dos edificios de semi-lujo en los alrededores del
centro.
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e Vinculacion con asociaciones deportivas especializadas. Existen en la
comarca multitud de clubs deportivos como clubs de training, clubs de
ciclismo, senderismo, triatlon, etc. Sky Center quiere ser parte de ellos
mediante el apoyo a través de nuestros profesionales. Se desea ofrecer
matriculas mas baratas a estos clubs y realizar colaboraciones con ellos.
Para el desarrollo de estas actividades de los clubs deportivos, aunque
sean al aire libre, los profesionales entrenan en los gimnasios, por lo que
Sky Center quiere ser el centro deportivo de todas estas personas de la
comarca que compiten en alguna modalidad deportiva.

3.8 Sintesis

La finalidad del analisis de mercado es demostrar la viabilidad del
proyecto empresarial.

El sector terciario o de servicios, donde estaria englobada la actividad de
la empresa, como se ha podido comprobar, esta en continuo crecimiento y
tiene un elevado peso en el tejido productivo espariol, asi como en la cuota de
empleo. Esto indica que es un sector en crecimiento y que registra aumentos
afio a afo.

Al realizar el andlisis sectorial, para la ciudad se ha obtenido la
informacion de que debido a las carencias que presenta la misma, existe
mercado para la actividad presentada en este proyecto.

Estudiando el entorno se enfoca la estrategia de la empresa, que sera la
de llegar a los clientes, pero conseguir su fidelizacién. So6lo asi se conseguira
un mercado estable y que dé beneficios y rendimientos acordes a los servicios
de calidad de Sky Center.
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4. Operaciones y
Procesos



4. Operacionesy procesos

4.1 Introducciéon

Este apartado contiene toda la informacion referente a los aspectos
técnicos del gimnasio.

Se detalla la forma fisica del gimnasio, el numero de plantas que lo
componen y cOmo va a estar distribuido, ademas, del tipo de maquinaria que
se va a emplear y para qué sirve cada una de las maquinas con las que el
centro va a dar servicio a los clientes.

A través del apartado de procesos, se definen y analizan los procesos
gue se desarrollan en el gimnasio, desde que el cliente entra por primera vez al
gimnasio y se da de alta, hasta que se da de baja.

4.2 Localizacion

Dénde localizar un centro deportivo es probablemente uno de los puntos

mas importantes del andlisis de viabilidad de la empresa y es clave para el
éxito o fracaso de la misma.
Que esté situado en una zona céntrica de la ciudad para que los clientes
puedan ir andando, es fundamental, pero también lo es que exista una zona de
aparcamiento para todos los usuarios que se desplazan de otros municipios o
simplemente prefieren ir en coche.

Las instalaciones del centro SKY CENTER estan ubicadas en un solar
de 600 m2, situado en una zona céntrica de la ciudad de Orihuela y colindante
a dos supermercados como son LIDL y Consum y a una franquicia de zapatos
llamada Merkal Calzados. Cada uno de estos comercios tienen sus propios
parkins abiertos 24 horas y el emplazamiento tiene amplias zonas de
aparcamiento en la calle.
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IMAGEN 22: Localizacion Sky Center

Fuente: Google Maps, 2017

A una distancia de 500 metros al norte de Sky Center se encuentra
Ociopia, el centro comercial de la ciudad, en plena evolucién y contando con
grandes cadenas de restauracion y moda. Y a 400 metros al sur, la estacion de
Renfe y uno de los institutos diurnos y nocturnos con mas alumnos de Orihuela,
que ademas alberga también la escuela de mayores. Esto hace que la
afluencia de personas durante todo el dia esté garantizada y con un publico
muy heterogéneo.

El alquiler de la construccion completa es de 1.500 euros mensuales, y
el edificio se compone de 3 plantas:

- Planta baja: 250 m2
- Planta primera: 250 m2
- Solarium: 100 m2

4.3 Distribucidén en planta

La construccién del edificio da a s6lo una calle y consta de planta baja y
primera, mas un solarium. La planta alta da a la calle con fachada completa de
cristal.

En la planta baja, se encuentran la zona de recepcién, zona stand de
venta de productos dietéticos y ropa deportiva, y anexo a dicha recepcion, los
despachos de nutricionistas y propietarios del gimnasio.
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A continuacién se muestran las infografias de la recepcion y del modelo
del stand de productos de dietética y deporte.

IMAGEN 23: Recepcidn Sky Center

Fuente: Imagenes Google, 2017
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IMAGEN 24: Stand venta

Fuente: Imagenes Google, 2017

Los dos despachos de los nutricionistas son como se muestran a
continuacion:

IMAGEN 25: Despachos nutricionistas

Fuente: Imagenes Google, 2017
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En la primera planta, se encuentra la amplia zona destinada a aparatos,
asi como una zona para las clases de spinning y todas las clases dirigidas
como bailes latinos, GAP, boxeo, pilates y yoga.

IMAGEN 26: Zona Aparatos

Fuente: Imagenes Google, 2017

El solarium es una zona de 100 m2, dénde se encuentra el Spa. Es un
Spa Urbano, de 50 m2, donde llevar a cabo tratamientos anti estrés y con salas
de masaje.

El ritmo de vida, el estrés, los desequilibrios alimenticios, hacen que
cada vez mas las personas se planteen la practica deportiva como algo
necesario para disfrutar de una estable calidad de vida. Por ello, Sky Center
proporciona a los clientes un conjunto de actividades para disfrutar de su
tiempo de ocio, de manera que, la realizacion del ejercicio fisico y las
actividades de Spa, sean un modo de mejorar la calidad de vida y la salud.

A continuacion se detalla la variedad de aparatos con los que contaran
las instalaciones y las actividades:

Aparatos cardiovasculares

Potencian el riego sanguineo y la capacidad de bombeo del corazén,
disminuyen la presion arterial y el ritmo cardiaco en reposo. Son los siguientes:

o Cinta deslizante: su gran ventaja es que tanto la velocidad como la
inclinacién se ajustan a las condiciones fisicas de cada uno, la clave
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esta en aguantar la velocidad marcada o en todo caso modificarla para
evitar accidentes.

IMAGEN 27: Cinta

Fuente: Imagenes Google, 2017

Simulador de remo: es uno de los aparatos mas completos porque
implica la puesta en marcha de muchas partes del cuerpo. Es el méas
solicitado por los que andan escasos de tiempo, ya que fortalece de una
vez brazos, muslos, gluteos y vientre.

IMAGEN 28: Simulador Remo

Fuente: Imagenes Google, 2017

o Bicicleta estéatica: El pedaleo estimula al sistema cardiorrespiratorio
como ningun otro movimiento. Las piernas lo agradecen, ya que ademas
de modelarlas, activa la circulacién y ayuda a combatir la celulitis. La
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altura del sillin es fundamental para poder evitar molestias en la espalda
0 gastar energia inatilmente.

IMAGEN 29: Bicicleta estatica

Fuente: Imagenes Google, 2017

o Simulador de escaleras o stepper: Reproduce el movimiento de subir
escalones a una intensidad regulada y se emplea para tonificar los
muasculos de las piernas y glateos, ademas de reducir volumen en
ciertas regiones. Hay que procurar no apoyarse en la maquina y
mantener siempre la espalda en buena posicion.

IMAGEN 30: Stepper

Fuente: Imagenes Google, 2017

47



Aparatos de musculacion

Su finalidad es mantener la flexibilidad muscular y perfilar, formar o
esculpir los musculos. Son los siguientes:

« Banco de abdominales.

IMAGEN 31: Banco Abdominales
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Fuente: Imagenes Google, 2017

« Polea de bicepsy triceps.

IMAGEN 32: Polea

Fuente: Imagenes Google, 2017
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e Maquina de dorsales.

IMAGEN 33: Maquina Dorsales
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Fuente: Imagenes Google, 2017

Maquina vuelo de hombros.

IMAGEN 34: Maquina vuelo hombros

Fuente: Imagenes Google, 2017
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« Gemelos de pie.
IMAGEN 35: Gemelos Pie
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Fuente: Imagenes Google, 2017

o Abductores.

IMAGEN 36: Zona aparatos

Fuente: Imagenes Google, 2017
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o Pesas de 1-30 kg.

IMAGEN 37: Pesas

) 4

Fuente: Imagenes Google, 2017

« Sentadilla y gemelos placa.

IMAGEN 38: Placa

Fuente: Imagenes Google, 2017
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o Gluteos-multicaderas.

IMAGEN 39: Gluteos-multicadera

Fuente: Imagenes Google, 2017

« Barras.

IMAGEN 40: Barras

Fuente: Imagenes Google, 2017

El vestuario del gimnasio, ubicado en la primera planta, es de maxima
higiene y limpieza, tanto para mujeres como para hombres. Incorpora duchas y
taquilla para que el cliente pueda sentirse comodo a la hora de tomar una
ducha o dejar sus pertenencias.
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IMAGEN 41: Vestuario

Fuente: Imagenes Google, 2017

En cuanto a las actividades a realizar en Sky Center, se ofrece:
Spinning

Que se realiza sobre una bicicleta estatica de marcha fija, especialmente
disefiada para llevar a cabo diferentes movimientos, y muy importante es el
papel del monitor con el que se cuenta para impartir las clases a ritmo de
musica. Es un divertido modo de mantenerse en forma, tener relaciones
sociales y eliminar el stress.

Se dispondra una amplia sala compuesta de 30 bicicletas estaticas para
la practica de esta actividad.
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IMAGEN 42: Sala Spinning

Fuente: Imagenes Google, 2017

Salas de actividades dirigidas

Se dispondra de dos salas para la realizacion de actividades dirigidas
como bailes latinos, GAP, boxeo, yoga y pilates.

IMAGEN 43: Sala actividades dirigidas

Fuente: Imagenes Google, 2017
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Zona Spa

El gimnasio dispone de jacuzzi, salas de masajes y una sala de

relajacion. Se describen a continuacion:

Jacuzzi: Dentro de sus facultades ofrece hidromasajes y relajaciéon con
una temperatura que puede ser regulada por el propio usuario o puede
recibir la asesoria del personal capacitado. Dispone de una capacidad
para 6 personas. Darse un respiro en un jacuzzi amplio y confortable
puede llegar a ser muy relajante. El uso de los mismos tiene muchos
beneficios para el cuerpo como descongestionar masculos después de
una jornada laboral, dilatar vias respiratorias...

IMAGEN 44: Jacuzzi

Fuente: Imagenes Google, 2017

Sala wellness con cabinas de masaje: Con esta actividad de bienestar y
confort, el usuario podra disfrutar de momentos agradables en esta sala,
acondicionada con comodos bancos anatémicos y mausica relajante a
eleccién del propio cliente.

Los usuarios que deseen usar esta sala y el jacuzzi, situados en la
planta denominada “solarium” tienen como cuota la denominada
“servicio masajistas”, con precio de 50 € y pueden disfrutar tanto de
Circuito Sky Center (jacuzzi incluido), como Unicamente del servicio de
masajistas.
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IMAGEN 45: Sala Wellness

Fuente: Imagenes Google, 2017

Los masajes son una experiencia relajante y terapéutica. Sus
efectos no sélo son a nivel fisico, la mente también responde al toque
humano. Los masajes tienen muchos beneficios como pueden ser:

Ayudan a relajar.

Ayudan al sistema linfatico.

Mejoran la circulacion.

Ayudan a eliminar toxinas.

Calman el dolor muscular.

Estimulan el sistema glandular, lo que estabiliza las hormonas.
Ayuda a aliviar la presion en la espalda, el cuello y las
articulaciones causadas por una mala postura o debilidad
muscular.

v Ayudan a dormir mejor.

N N NI NI N NN

Por ello, ofrece Sky Center, la oportunidad de experimentar nuevas

sensaciones con los diferentes tipos de masajes:

Tratamiento para pies: El disefio de los zapatos, el material con el que se
han fabricado y el tipo de tacon influyen decisivamente en el dolor de los
musculos y articulaciones de los pies. A lo largo de todo el dia los pies
acusan cansancio y padecen de dolor en la planta, talén o los dedos.
Este tratamiento restablece la circulacion reduciendo la fatiga y el dolor
de pies, con la ayuda de productos especializados.

Tratamiento para pies resecos 0 agrietados: Especialmente para
personas mayores que debido a una ausencia de sudor, la piel esta falta
de urea, los pies se resecan llegando a formar capas gruesas de
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gueratina que agrietan la piel. El tratamiento cicatriza, da elasticidad y
devuelve la humedad a la piel.

o Tratamientos para la espalda: Los masajes de espalda eliminan el estrés
y alivia los masculos que estan tensos y dolorosos debido a su relajacion.
Aumenta los niveles de endorfina, que es el calmante natural del cuerpo
y se obtienen resultados sorprendentes y eficaces para eliminar las
zonas de tension utilizando movimientos suaves y lentos. Se ofrece
masajes suecos que consiste en una manipulacion suave de los
musculos de la espalda con aceites para mejorar la circulacion y aliviar
tensiones.

Ademas, Sky Center también dispone de otros servicios adicionales a
disposicion de los clientes:

Productos de dietética

Se ofrece alimentos dietéticos para deportistas y alimentos integrales y
enriquecidos.

« Barritas energéticas frutas Mediterraneas: elaboradas especialmente para
satisfacer las necesidades energéticas del deportista durante un esfuerzo
intenso y prolongado, de forma que ayuden a disminuir la fatiga, aumentar
el rendimiento y ayudar a una recuperacion mas rapida después del
ejercicio. Asi las vitaminas B1, B2 y B6 favorecen la asimilacion de los
hidratos de carbono para liberar energia. La vitamina C, ademés de su
efecto como antioxidante, mejora la recuperacion y la absorcién del hierro.

o Barritas energéticas platano de Canarias: La vitamina Bl también
favorece la asimilacion de los hidratos de carbono para liberar energia. La
provitamina A y vitaminas C Y E, posee un efecto antioxidante reconocido
gue disminuye el estrés oxidativo celular.

o Galleta fruti Ciruela: Galleta rellena con auténtica ciruela natural seca, que
nos aporta un complemento sano e ideal con todos los nutrientes de la
fruta, fibra y cereales, y con el mejor sabor. Su gran aporte de fibra 21%,
las hacen ideales para hacer nuestra dieta mas equilibrada y a ayudarnos
a mejorar nuestro transito intestinal. Es una deliciosa galleta baja en
calorias.

e Fibravi: Son unas deliciosas galletas de agradable sabor a coco, no
contienen colesterol ni acidos grasos, lo que las hacen ideales para incluir
en la dieta de personas con patologias cardiovasculares y altos niveles de
colesterol en sangre.

e Chocaolitos: Con estos roscos bajos en calorias podemos saborear una
crujiente, ligera y exquisita capa de cacao. Estan elaborados sin azucar,
son ricos en calcio y proteinas y con un alto aporte de fibra equilibrada.
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e Roscos integrales de canela: Son unos productos exquisitos elaborados
con receta artesanal y con ingredientes naturales que aportan a la dieta
gran proporcion de fibra alimentaria, minerales y vitaminas, entre otros
nutrientes esenciales.

« Pastas integrales de almendra: Exquisitas pastas elaboradas con materias

primas integrales y naturales, que ayudan a seguir una dieta mas sana y
equilibrada.

Stand de articulos de deportes

Contamos con un stand con camisetas, pantalones y calcetines de
deporte. Si alguna vez un cliente ha olvidado alguna prenda en casa puede
comprarla por un precio razonable en Sky Center. Se desea ser el proveedor
de las equipaciones de los clubs de deporte de la zona, a un buen precio y a
cambio de publicidad. Es por ello que se espera sacar rentabilidad a los
articulos de deporte.

4.4 Procesos

Los procesos cubren el ciclo de vida de los servicios que se ofrecen en
el gimnasio, desde que el cliente entra al gimnasio y se da de alta, hasta que
se da de baja y todos los servicios intermedios que se puedan dar.

Todos los procesos de Sky Center estan informatizados. Esto economiza
el tiempo de todos los clientes y trabajadores del centro. El gimnasio posee un
programa propio de gestion empresarial, el cual ofrece las siguientes
caracteristicas:

e Control de los socios con ficha personal, incluyendo fotografia, para
identificacion en entrada, hasta 5 actividades posibles por socio, con
precio individual y posible definicion de maximo namero de horas de
asistencia al mes por cada actividad realizada.
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Mﬁcstién de socios.

IMAGEN 46: Programa control socios

M« D[n[E[8|S[e B 1[0 &

Cédigo :000001 Ordenado por. (¢ Codigo  Mombre
Nombxe :Ana Mana Lopez Fetnandez
Direccidn :Paseo las acacias, 12
Poblacion :
Provincia : C.Postal :
Teléfonos: 1234567889 Fax: 987654321

D.NL: Sexo v/hrm/f:H Fecha Alta : 23/01/2003
FBaa: F Nacimiento ; Pago cads  2mes{es)
Actividades Precio/Mes Hotas
001 Culturismo 31.21
025 Karate 25,00
001 Culturismo 30,00
0.00 = .
0.00 1 2
TOTAL RECIBO : 172.42 Totales mas | 8621 161

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

PooenV W W W F F F F F F F F @] & || @
Codo W ¥ F F F F F F I I =
Licencia : Fecha: Grado : Saldo Inicial 0,00

C/C:12312312032312312312

Fuente: Elaboracion propia, 2017

e Impresion de carné de socios/clientes. Estos impresos tendran fotografia
y chip para el acceso al gimnasio. El programa da la posibilidad de la
personalizacién del carné por parte del gimnasio incorporando su

logotipo.

Apartado de entrenamientos, que permite elaborar un entrenamiento
para cada socio individualmente, pudiendo éste consultar su
entrenamiento programado cuando guste, lo cual es una gran ventaja
por el ahorro de tiempo en la explicacion al socio de los ejercicios a
realizar. Los ejercicios son totalmente programables, pudiendo incluir
ilustraciones en los mismos, y con estos se configuraran las rutinas que
seran las que compongan un entrenamiento.
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IMAGEN 47: Entrenamiento socios

&, Entrenamiento de socios. | X]

Socio: 000003 ﬁ“ﬂoman Perez, Dulcenonbre

7 Lunes ln Martes ] i Miélcolesl I3 Jueves I 7 viemes I Sabado ] Domingo I

~ Rutina

Cédigo:IFINCUZ ﬂl Nombre: JFemenina iniciacion [piemas)

— Ejercicios:
MNombreEjercicio Tiempo| Series| Repet.| CargalComentario |
| B | sentadilla con carga frontal o 2| 8 000 a
sentadilla superior 0| 3 5 0,00 |

& R 2 [

IMPRIMIR BORRAR | PERSONALIZAR SaLIR
| Teclee el cédigo de la rutina, [ALTh[_BMhﬂlzBu:car rutinas. Pulse [intro] para introducis la rutina.

Fuente: Elaboracion propia, 2017

e Caracteristicas de los socios, esto permitird controlar la evolucion tanto
del peso como de las medidas de los socios, obteniendo datos de la
evolucion de los clientes.

e Control diario de caja, mediante el cual podemos controlar los
movimientos diarios de entrada/salida de metalico, asi como el historial
de la misma.

e Emision de recibos/facturas a socios, tanto por banco, como de cobro en

efectivo. Listado de los recibos emitidos por socios, fechas o numero. La
emision de recibos por banco se puede realizar en soporte magnético.
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IMAGEN 48: Emision de recibos
archivo
8 A |

~ Impresora y puerto:

AAXAEPSON Stylus C60 Series
Ne01:

Cédigo ... 000001
Nombre ..: Anha Maria Lopez Femandez
Observ. ..: Buen Cliente

Act._Nombre Precio
001  Culturismo 31,21
025 Karate 25,00
001 Culturismo 30,00
0,00

0,00

Total mes: 86.21

Forma de pago: 2

Importe recibo: 172,42
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Pagoen¥W W VW VM VW VM VW VW VM VM V F
Cobtado:” T W F M M W VW VM F I I

Saldo Inicial 0,00
Debe ......... 2417
Haber 2417 Mesdecobro: | |
Saldo ........ 0.00

|Haciendo Doble Click sobre Act. Nombre o Precio podra cambiarlos.

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Las previsiones de cobro nos permitiran disponer en todo momento de
un control exhaustivo de la rentabilidad de nuestro centro.

Control de asistencias y acceso, permite saber en cada momento
cuantas veces y cuando accedié un socio al recinto, asi como poder
denegar su acceso si fuera preciso.

En cualquier momento podremos obtener listados de las incidencias que
se produjeron. El programa base también controlara la apertura en su
caso de puertas eléctricas o torniquetes de acceso mediante nuestra
interface de control.

La identificacibn se puede realizar por cualquier medio, tarjetas
magneéticas, codigos de barras, llaves electronicas de proximidad,
tarjetas inteligentes o controles biométricos. Si un usuario ya dispone de
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cualquier medio de identificacion, el programa permite asociar cualquier
tarjeta existente al socio. Mediante el programa podremos restringir el
horario de acceso de los socios, asi como establecer la prohibicion de

entrada a alguien a partir de una fecha concreta.

IMAGEN 49: Control entrada de socios

#:f Entrada de socios.
Archivo

[ 8 &

[NGmero de registros =304

— Datos del socio:

Cédigo: 000001
Nombre: Ana Maria Lopez Fernandez
Saldo actual: 0,00 Fecha de alta: 23/01/2003

Observaciones: Buen Cliente
MESES PAGADOS
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nowv Dic

ELE M MM MM M F I

— Datos de asistencia:

Horas permitidas al mes:l 161
Horas de asistencia del mes:l 0

Al socio aun le restan 161,00 horas de asistencia.
Numero de veces que ha asistido en el mes:l 0
— Datos de la entrada:

Fecha:l 11/10/2003

Hora Entiada:| 757 Horas 1.0 Hora Salida:| 0857

DAR ENTRADA

Teclee la hora de entrada, con el formato (hh.mm).

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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4.5 Sintesis

El centro ubicado en la ciudad de Orihuela, sera el Unico de toda la Vega
Baja que cuente con las instalaciones descritas y a precios competitivos.
Ningun otro ofrece un centro de bienestar, con el que ademas de poder ir al
gimnasio a hacer deporte también se vaya a relajarse.

La inclusién en el gimnasio de los sistemas informaticos garantiza una
buena experiencia al usuario. No es necesario que se autorice a entrar, pues
las pulseras magnéticas levantan las barreras de entrada y lo contabilizan a
tiempo real en el sistema.

Es importante que todos los clientes tengan una buena experiencia cada
dia que asistan al centro. Por eso, se limitaran los accesos a Unicamente las
personas matriculadas, y habra un limite de matriculas.

Todas las salas tienen que tener estancias agradables donde se disfrute
haciendo deporte o relajandose en el solarium.
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5. Organizacion y Recursos Humanos

5.1 Introduccién

En el plan de organizacion y recursos humanos se incluye una
descripcion de la estructura organizativa del negocio asi como las lineas
maestras que van a regir la politica de recursos humanos. Para ello, se
describen los puestos tipo que precisa el negocio, el modo de seleccion de los
trabajadores, los métodos de motivacion que se emplearan, y las medidas que
se tomaran en relacion a la seguridad e higiene en el trabajo.

5.2 Forma juridico/fiscal elegida

En cuanto a la forma juridica, se debe valorar qué tipo de sociedad se
considera oportuna establecer y cual es la mas ventajosa para los intereses de
la empresa. De la eleccién de dicha forma juridica, dependera el cumplimiento
de una serie de requisitos que hay que tener en cuenta. Dicha eleccion
dependera directamente del tipo de empresa que se quiera constituir asi como
del nimero de socios que la formen y del capital a invertir.

La forma juridica elegida para la creacién de la empresa objeto de
estudio en este plan de negocio, Sky Center, es una Sociedad Limitada.

Se trata de una sociedad mercantil cuyo capital esta integrado por
participaciones sociales, con la gran ventaja de que los socios integrantes de
dicha sociedad, no responderan personalmente de las deudas sociales (sera
en funcion del capital social aportado), ni siquiera cuando se agote el
patrimonio social, ya que no tienen responsabilidad subsidiaria. Esta es una de
las razones basicas por la que se ha optado por este tipo de sociedad.

Otro de los motivos de esta eleccion es, que no existe nimero maximo ni
minimo de socios en una SL, sino que puede constituirse con cualquier nimero
de personas, sean éstas fisicas o juridicas. El nUmero integrante de socios en
esta empresa, es de dos, teniendo la posibilidad, de ampliar esta cifra en caso
necesario sin limite alguno.

El capital social no podra ser inferior a 3005.06 euros, y debera estar
desembolsado integramente desde su origen. La empresa Sky Center decide
constituirse con un capital de 90.000 euros, correspondiendo la mitad a cada
uno de los socios, es decir, 45.000 euros cada socio, que definird la
financiacion propia. Esta aportacion de capital constituye un 42% de la
financiacion total necesaria para el comienzo de la actividad.

La sociedad de responsabilidad limitada no puede atraer capitales

ajenos por medio de la emision de obligaciones, lo cual obliga a recurrir a la
financiacion ajena, tanto bancaria como no bancaria.
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Los socios de la sociedad de responsabilidad limitada adoptaran los
acuerdos en Junta General, a los que se llegara por mayoria. Es competencia
de ésta deliberar y decidir sobre los puntos tales como nombramiento y
responsabilidad de los administradores, ampliaciones y reducciones de capital,
etc.

En cuanto al régimen fiscal, tributa por el Impuesto de Sociedades, con
tipo general del 25% para el 2.018. Debe determinar siempre su base imponible
en estimacion directa. En cuanto al IVA se refiere, debera aplicarse el régimen
general.

5.3 Analisis de los puestos de trabajo

La organizacion, como grupo de personas trabajando por un fin comun,
genera una serie de relaciones interpersonales e interdepartamentales que es
preciso formalizar para que los flujos de informacién tanto a nivel horizontal
como vertical, sean suficientemente fluidos para desarrollar una labor eficaz y
eficiente.

En una organizacion hay funciones que se pueden subcontratar
(empresa de mantenimiento y limpieza en el caso de Sky Center) y otras que
es preciso llevar a cabo en la propia empresa.

A continuacion, se describen los puestos mas importantes de la
estructura:

Se va a contratar a dos recepcionistas, cuyas tareas principales seran
las de atender a los clientes en cuanto a la realizacion de la matricula y pagos
de la misma, ofrecer informacién acerca de las instalaciones del “SKY
CENTER?”, y por ultimo, otra de sus tareas principales, sera la de ofrecer la
equipacion necesaria a los clientes y vender los productos que se pondran a la
venta en el stand situado en planta baja junto a recepcién.

No es necesaria la formacion académica para estos puestos. El tipo de
contrato laboral que se realizara a las personas que ocupen este puesto, sera
un contrato de jornada completa cuya duracion total de horas semanales sera
de 40 horas.

También se contrataran dos monitores de fithess, uno polivalente de
clases dirigidas y otro de spinning. Todos ellos a jornadas partidas, cuyas
tareas esenciales son las de impartir clases y atender a los clientes en lo que
necesiten, siempre como es obvio, cumpliendo con un horario de clases y
trabajo preestablecido por semanas.

Para atender todos los servicios de SPA, contaremos con dos
nutricionistas/masajistas, que se encargardn del servicio de masajes Yy
nutricion. Son titulados y tienen un horario preestablecido de consultas y
masajes para los cuales hay que pedir cita previa. Estan a media jornada cada
uno de ello, quedando cubierto asi todos los dias.
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Tanto el personal de mantenimiento de maquinas como los monitores
de fitness y spinning y las personas encargadas del SPA, requieren de
conocimientos académicos acerca de sus tareas a desarrollar.

A continuacion se detalla el horario semanal para cada uno de los
grupos de trabajo. Estos turnos son variables en caso de eventos especiales en
el gimnasio como masterclass.

TABLA 4: Horario Recepcionistas

HORARIO RECEPCIONISTAS

LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
9a 1° 1° 1° Recepc. 1° 1° 1° 2° Recepc.
14h Recepc. Recepc. Recepc. Recepc. Recepc.
14a 1° 1° 1° Recepc. 1° 1°
16h Recepc. Recepc. Recepc. Recepc.
l6a 2° 20 2° Recepc. 20 20
23h Recepc. Recepc. Recepc. Recepc.
Fuente: Elaboracion propia, 2017
TABLA 5: Horario masajistas
HORARIO MASAJISTAS
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
9a l4dh 1° 1° 1° Masajista  1° 1° 1° 2° Masajista
Masajista  Masajista Masajista  Masajista  Masajista
1l4ail6h 1° 1e 1° Masajista  1° 1°
Masajista  Masajista Masajista  Masajista
16 a23h 2° 20 2° Masajista  2° 20
Masajista  Masajista Masajista  Masajista

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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TABLA 6: Horario monitores

HORARIO MONITORES
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

9 a 14h 10y 2° 10y 2° 10y 2° 10y 20 10y 20 10y 20 20y 3°
Monitor Monitor Monitor Monitor Monitor Monitor Monitor
14 a 16h 10y 2° 10y 2° 10y 2° 10y 2° 10y 2°
Monitor Monitor Monitor Monitor Monitor
16 a23h 20y 3° 20y 3° 20y 3° 20y 3° 20y 3°
Monitor Monitor Monitor Monitor Monitor

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Por otra parte, se subcontratar4 el mantenimiento de méaquinas, cuya
mision principal sera la de controlar y asegurar que el funcionamiento de la
maquinaria existente sea el adecuado, y en caso de que se produzca algun
desajuste, saber detectarlo y solucionarlo.

Ademas, una empresa externa, encargada de la limpieza asegurara la
higiene del local y de las instalaciones. Se ocupara diariamente de que todo
esté en perfecto estado para ser utilizado.

Para la eleccion de los trabajadores se realizaran entrevistas,
seleccionando al que se considere mas preparado y polivalente. Tener una
formacion es importante, pero se pretende que los trabajadores de Sky Center
tengan otras cualidades como la empatia con los clientes, que sean personas
alegres y con motivacién, con ideas, pues la innovacién forma parte de los
valores de la empresa y toda idea es bien recibida. Los trabajadores han de
estar contentos dentro del centro de trabajo, esto se transmite al resto de
personas y clientes, que una vez que entren a las instalaciones deben de notar
esa fuerza y alegria que les invite a superarse dia a dia y haga divertidos sus
retos deportivos.
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5.4 Organigrama

A continuacion se detalla el organigrama de la empresa:

IMAGEN 50: Organigrama

! |
Recepcionistas JJ] Nutricionista / Subcontratas
Fisioterapeuta
Nutricionista /
Recepcionista o . antenimiento
| M
Nutricionista
Recepcioni X
W
P

Fuente: Elaboracion propia, 2017

5.5 Mision, vision y valores de la empresa

La definicion de mision, visidbn y valores de una empresa ayuda a
orientar las acciones de marketing de la misma y hace que tanto clientes como
empleados puedan saber qué tipo de empresa es, cuél es su orientacion de
futuro y qué valores tienen en la organizacion para la consecucion de sus

objetivos.

f

La misién de Sky Center es mejorar la calidad de vida de todos
los clientes, con una oferta de calidad y distinguida del resto de sus
competidores, fomentando los habitos de una vida sana.

La visibn es ser una empresa lider e innovadora, ofreciendo
servicios a través de profesionales cualificados que hagan de las
actividades deportivas, ratos de relax y diversion, asi como un

compromiso con la salud y el bienestar.

Los valores son la calidad, el compromiso y la
transparencia con el cliente, profesionalidad e innovacion.
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5.6 Sintesis

Sky Center se forma como una sociedad limitada, con una aportacién de
los dos socios de 90.000 € como capital.

El gimnasio contara con dos nutricionistas/masajistas, cuatro monitores y
dos recepcionistas, todos ellos con las titulaciones exigidas para poder ejercer
su trabajo. Es importante que sea un equipo integrado, que trabajen juntos y
trabajen con los clientes. Todo este trabajo seré supervisado por los dos socios
del gimnasio.

Los horarios seran establecidos semanalmente, pudiendo los
trabajadores en ocasiones cambiar turnos con el resto de compaferos sin
problemas, de manera que ejerzan su trabajo con comodidad.

Los valores de Sky Center son el motor de la empresa, la calidad en el
servicio prestado, tanto de los profesionales como de los aparatos del gimnasio
y la innovacion se convierten en el compromiso con los clientes.
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6. Plan de Marketing

6.1 Introduccion

Los servicios que ofrecerd Sky Center, van a caracterizarse, por la
calidad y la exclusividad, con el concepto de marca Wellness.

Otra caracteristica basica, y que hard la diferencia del resto, es la
personalizacion de los tratamientos, tanto a nivel de aparatos como en
cualquiera de las opciones del spa.

Como producto estrella, especifico de la empresa, esta el denominado
“Circuito Sky Center”, que consiste, en un recorrido dirigido en las instalaciones
spay un masaje, cuya modalidad, puede elegir libremente el cliente, durante un
intervalo de tiempo de 20 minutos.

Junto a todo esto, se presentan unos productos dietéticos exclusivos
para la empresa y orientados al cliente.

6.2 Segmentacién y publico objetivo

La segmentacion del mercado consiste en agrupar a los consumidores,
en grupos de clientes distintos que pueden tener necesidades y caracteristicas
diferentes entre ellos. De esta manera, las acciones de marketing estan
dirigidas hacia grupos concretos y homogéneos, con los que se pueden llevar a
cabo acciones mas especificas y que funcionen con todos los usuarios del
grupo por igual.

Al principio, se penso en orientar el gimnasio a mujeres en su mayoria,
quienes encontraban en las rutinas deportivas, un escape al estrés y a los
trabajos cotidianos, pero finalmente, se va a incorporar a hombres, quienes
desde hace afios se preocupan mas por su estética y su salud tanto fisica
como mental.

Por lo general, las mujeres estdn mas preocupadas por la estética y los
hombres estdn cambiando sus tendencias de culturismo hacia la salud, una
salud basada en la tonificacion, el saber alimentarse, y en el bienestar.

Por tanto, la segmentacién del mercado estd planteada en base a 2
variables: por un lado, los servicios ofrecidos y por otro, el poder adquisitivo de
los clientes potenciales.

En funcion del servicio que se ofrece, Sky Center se dirige tanto a
clientes jovenes, con edades comprendidas entre los 18 - 35 afios, que en su
mayoria persiguen resultados fisicos, como a personas con edades
comprendidas entre los 35 - 60 afios.
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El intervalo de edad entre 35 — 60 afios, se subdivide en dos.
De 35 a 45 afios, que buscan tanto el culto al cuerpo como la relajacion y el
bienestar, normalmente son personas con hijos en edad escolar, con un nivel
de vida acelerado y poco tiempo para dedicar a ellos mismos.
Y de 45 a 60 afos, personas con mayor tiempo libre, cuyos hijos ya son mas
mayores y no ocupan todo su tiempo y personas con una vida laboral mas
asentada, que buscan mantenerse en forma y sobre todo una via de escape
para el estrés diario.

Y la otra segmentacion del mercado, se quiere orientar a personas cuyo
poder adquisitivo varia en funcidbn de los diferentes rangos de edades.
Entre los 18 y 25 afios, por regla general, tiene un nivel econdmico medio-bajo,
suelen ser estudiantes, por lo que este intervalo de edades, no demandara mas
de un 10% de servicios tales como los masajes o los planes de nutricién
personalizados.

El siguiente intervalo, comprende edades entre 25 y 40, personas en su
mayoria trabajadoras, con mas capacidad de gasto y cuyo nivel econdmico
pasa a ser medio.

Y finalmente, el intervalo entre 40 y 60 afios que posee un poder
adquisitivo mas alto, una vida mas estable y mas posibilidades de invertir en
uno mismo. Lo que le permitira demandar todos los tipos de servicios ofrecidos
por Sky Center.

A continuacién observamos mediante una gréfica las personas que
estan abonadas o son socias de gimnasios. Esto nos indica qué rangos de
edades hacen mas usos de los gimnasios en la actualidad, siendo el estrato
poblacional mas activo en este sector el comprendido entre los 15- 24 afios,
seguido de cerca del de los 25 — 34 afios.
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IMAGEN 51: Grafica poblacional
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Fuente: Ministerio de Educacion Cultura y Deporte, 2017

Esta informacion se ha obtenido de la ultima encuesta de habitos
deportivos en Espafia, con fecha 2015. Pues el ultimo anuario de estadisticas
deportivas de 2017 publicado por el Ministerio de Educacién, Cultura y Deporte,
hace referencia a dicha encuesta.

Para obtener informacion respecto a la planificacion y comportamiento
de compra de los clientes, que es una cuestién variable, ya que depende de
muchos factores, tanto externos como internos del entorno hay que tener en
cuenta diversos factores. Como factor exdgeno podemos destacar la
estacionalidad del afio en la que nos encontremos (tienden a solicitar mas
impulsivamente este tipo de servicios a comienzos de afio y de verano),
mientras que como factores o variables enddégenas podemos destacar:

. Variedad de servicios

. Calidad - precio

. Asesoramiento personalizado
. Flexibilidad de horarios

. Entorno saludable

. Garantias

Segun el sondeo realizado a personas de la ciudad de Orihuela y de las
pedanias, la clientela actual en los gimnasios competencia estan tan
insatisfechos que el conformismo es la caracteristica que prevalece entre toda
ella. Tienen una desinformacion, tanto de calidad de servicios como de su
variedad, que terminan eligiendo el recomendado por cualquier conocido que
frecuente alguno.
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A su vez, sigue la pobre tendencia a creer que en un gimnasio se
realizan milagros, tremendo error que si el propio centro (mas concretamente
sus instructores) no procuran ensefar y concienciar, la politica de captacion y
fidelizacion de los clientes seguira siendo un fracaso.

Finalmente, se puede hacer mencion a las garantias de los servicios.
Todo cliente, tiende a querer rendimientos y resultados a muy corto plazo, lo
que genera frustracion. La demanda aumentara conforme la clientela quede
satisfecha y logre alcanzar sus expectativas iniciales (adelgazar o mantener
una buena figura y condicion fisica) en un tiempo planeado (3 o 4 meses), con
el apoyo del grupo en general, de la buena instruccion de los entrenadores y
del esfuerzo propio. Sin embargo, quedaran insatisfechas en caso contrario.

Ademas, es aconsejable que los usuarios tengan buena salud, que no
fumen, que tengan espiritu deportista, que no padezcan enfermedades del
corazén o alguna otra que ponga en peligro su vida y la estabilidad de sus
comparferos e instructores; es por eso, que a los usuarios se les solicita la
presentacion de un examen médico al inscribirse para evitar consecuencias
fatales.

En base a todo lo anterior, la oferta de servicios de Sky Center, esta
prevista para satisfacer todas estas necesidades de los usuarios del centro.

6.3 Analisis del Marketing Mix

Durante los afios 50, el profesor de la escuela de negocios de Harvard,
Neil Bourden, desarrollo el “marketing mix” como una tactica para concretar
objetivos y crear relaciones cercanas con los clientes. Lo definia como “una
mezcla de 12 ingredientes que las empresas podian combinar para presentar
una opcién atractiva que influyese en la decision de compra de sus clientes”.
Estos 12 conceptos eran:

Disefio del producto
Precio

Marca

Canales de distribucién
Personal de Ventas
Publicidad
Promocion
Empaque
Exhibicion

Servicio
Distribucion
Investigacion
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Pero es a finales de los 50, cuando Jerome McCarthy, profesor de
marketing de la universidad de Michigan, redujo el término a 4 Gnicas variables,
que son: producto, precio, distribuciéon y comunicacion.

IMAGEN 52: Marketing Mix

Producto Precio

Marketing
Mix

Distribucion Comunicacion

Fuente: Elaboracion propia, 2017
Producto:
Es la variable mas importante del marketing mix. En el caso del
gimnasio, se refiere a un servicio, a través del cual se intenta satisfacer las

necesidades de los clientes.

Todos los productos, ya sean bienes o servicios tienen un ciclo de vida
definido en 4 cuatro fases.
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IMAGEN 53: Ciclo de vida

ventas y
utiidades

Ventas

Madurez Declinacion
Crecimiento

Introduccion

Fuente: Imagenes Google, 2017

En la fase 1, Introduccion, se establecen las caracteristicas que ha de
tener el servicio a ofrecer. Esto es determinante para que un comprador se
decida por ese servicio y no por otro, sobretodo en mercados que aun no estan
asentados y las decisiones de los clientes pueden fluctuar facilmente.

La segunda fase, crecimiento, comienza cuando el servicio funciona
bien. Es atractivo para un cliente que en este caso, el gimnasio funcione bien.
De ahi parte del éxito de las grandes cadenas de gimnasios. Si el cliente ve
gue funciona, tiende a ir a dicho gimnasio pues le da confianza.

La tercera etapa es la de madurez, en este caso del servicio que se
ofrece. Al haber pasado la etapa de crecimiento, se da por hecho que el
servicio es estable y de calidad y se encuentra adaptado a las necesidades de
la poblacion efectiva y potencial del gimnasio.

Por ultimo se encuentra la etapa de declive. Todo producto o servicio
llega a esta fase, por ello, se puede mantener el servicio o el producto
ajustando los margenes de venta o0 innovando, estableciendo servicios
adicionales y optimizar el funcionamiento del gimnasio al maximo que hagan
mas larga la vida del servicio.
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Precio:

El precio es la variable de una empresa que hace que entren los
ingresos en ella. Es importante que antes de determinar un precio se valore el
tipo de consumidor potencial, la competencia y el mercado en general de ese
producto o servicio. Si se pone un precio muy elevado el consumidor preferira
consumir el mismo servicio en otro lado, a no ser que las prestaciones
ofrecidas sean muy altas y merezca la pena pagarlo, pues el valor ofrecido por
el servicio es unico.

En la ciudad de Orihuela, la mayoria de los gimnasios son centros low
cost, con matricula de 20€/30€ que se paga una sola vez y cuotas mensuales
de 20 €. Sky Center ofrece servicios que el resto de gimnasios no dan, por lo
que el precio que estaria dispuesto a pagar el cliente debe ser mayor.

Se ofrece zona de spa y masajes. Una alta personalizacion de los
entrenamientos y el monitor disponible a cualquier hora a la que se desee ir.
Hay un servicio de dietistas programado para establecer ademas de las rutinas
de los entrenamientos, dietas equilibradas y adaptadas a cada cliente.

Ademas de una amplia gama de clases dirigidas que se iran modificando
durante el tiempo para que el cliente pruebe nuevas formas de hacer deporte y
no caiga en clases rutinarias. Todos los equipamientos e instalaciones son
nuevas y el personal altamente cualificado, lo que otorga a Sky Center un
servicio de calidad, por ello se pretende que el cliente encuentre una buena
relacion entre la calidad y el precio.
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La tarificacion del centro es la siguiente:

IMAGEN 54: Tarifas

CONCEPTO PRECIO
Matriculas 30,00 €
Servicio de cuotas

Anual 250,00 €
Semestral 150,00 €
Mensual 30,00 €

Dias Sueltos 10,00 €

Bono dias 7 sueltos 50,00 €
Servicio masajistas 50,00 €

Servicio nutricion 30,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Las matriculas se pagan una sola vez, una vez que el cliente haya
pagado su matricula, no volvera a pagarla a no ser de que esté mas de 1 afo
sin volver a consumir ningun servicio del gimnasio.

La cuota mensual son 30€ y da derecho a entrada y salida del gimnasio
todas las veces que se desee a la semana. Si se elige pagar una cuota
mensual o una anual, el ahorro se puede comprobar que es bastante grande.

El servicio de masajistas vale 50€ y se compone de 2 sesiones. Y el
servicio de nutricién son 30€ por sesion.

Comunicacion:

La comunicacion es el motor por el que se da a conocer el gimnasio.
Existe una partida anual destinada a la publicidad.

Durante la apertura del gimnasio de hara una campafia de lanzamiento
especial. Pero a lo largo del afio se espera poder continuar con la publicidad
mediante el patrocinio de eventos deportivos. Se quiere posicionar a la
empresa de manera que la gente la conozca, pruebe, le guste el concepto y la
opinion positiva vaya de una persona a otra, pues se considera que uno de las
mejores publicidades es la que da la propia gente que acude al gimnasio.

Se busca que la clientela sea tanto de Orihuela como de todas las
poblaciones colindantes, con edades comprendidas entre los 18-60 afios y con
distintos tipos de necesidades como:
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e Necesidad de perder peso

¢ Necesidad de evadirse y divertirse

¢ Necesidad de relajarse

e Aumentar masa muscular

e Corregir problemas posturales a través de yoga o pilates
e Prevenir cualquier tipo de problema

Teniendo clara la idea que se desea transmitir, hay que trasladar al
cliente los beneficios de consumir este servicio. Y la manera de trasladarlo es a
través de redes sociales, es decir haciendo marketing online y a través de
campafas de patrocinio de eventos deportivos.

Distribucion:

La distribucion es utilizada para que los productos lleguen a los puntos
de venta y que los clientes puedan obtenerlos. En el caso de Sky Center, todos
los servicios se prestan dentro del gimnasio. Exceptuando aquellas actividades
de promocion o masterclass puntuales.

6.4 Sintesis

A través del plan de marketing se establece la segmentacion del
mercado, que da la oportunidad a la empresa de llevar a cabo una estrategia
de marketing bien orientada.

En el caso de Sky Center se ha dividido el mercado en dos grupos, de
18 a 35 afios y de 35 a 60 afios. Dentro del primer grupo de edad se encuentra
el mayor numero de personas que se dedican a competir en diferentes
disciplinas. Para ellos, la principal estrategia es posicionar Sky Center como
centro deportivo de referencia asistiendo como patrocinador a eventos
deportivos y colaborando con profesionales que impartan charlas dentro de
nuestras instalaciones.

Y para el segundo grupo de edad, catalogarlo como un centro donde
encontrar diversion, desconexion, relajacién y entrenamiento personalizado.

Las cuotas no son para el tipo de servicio ofrecido, caras en
comparacion con los gimnasios de la ciudad. Se prefiere que la cuota esté mas
ajustada y atraer con ello mas clientes.

Se considera esencial el estar en continua innovacion. Los profesionales
de Sky Center estan capacitados para impartir cualquier tipo de clase, por lo
gue segun avancen los meses, la oferta de clases dirigidas se ir4 renovando,
haciendo asi mas atractivas y divertidas las clases a los clientes.
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7. Plan Econdmico
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7. Plan Economico - Financiero

7.1 Introduccién

El plan econdmico-financiero es un elemento basico del plan de negocio.
Permite evaluar el potencial econdmico del proyecto empresarial asi como
presentar alternativas viables de financiacion para el mismo.

Se realiza un estudio econémico que sirva saber cual ha de ser la
inversion inicial y los métodos de financiacion para llevar a cabo el proyecto.
Ademas se estudiara la situacion financiera hipotética de la empresa a traves
de los ratios, del balance y de la cuenta de pérdidas y ganancias.

Se exponen tres escenarios distintos. El pesimista, el optimista y el
realista, que es el que se ha usado para realizar el analisis.

7.2 Balances previsionales

El balance de situacion de una empresa muestra su situacion econémica
y financiera en un momento dado del tiempo. Se destacan en este apartado, lo
gue se denomina activos no corrientes, que constituyen una inversion a largo
plazo y que se van recuperando gradualmente por medio de la amortizacion.
Estos deben ser financiados con capitales permanentes, es decir, recursos
propios o exigibles a largo plazo.

En el comienzo de las actividades empresariales, estas inversiones en
activos no corrientes suelen ser muy elevadas. Aunque normalmente, las
empresas de servicios suelen requerir de una inversion mas modesta en
inmovilizado, la empresa objeto del proyecto, lleva asociada una elevada cifra
en dicho concepto, al tener que adquirir todo el inmovilizado.

La primera decision de tipo estratégico planteada es la ubicacion del
centro spa-gimnasio, pues es vital para la viabilidad del proyecto y su
desarrollo de futuro.

Una vez determinada la misma, se determina la naturaleza y
caracteristicas de los activos inmovilizados necesarios para el desarrollo de la
actividad.

Se ha tomado la decision de alquilar en local. Se ha sopesado la
posibilidad de comprar el inmueble por la posibilidad que ofrece de aumentar el
patrimonio de la empresa, pero esto requiere una fuerte inversion inicial con la
financiacion correspondiente para poder hacer frente a la misma y finalmente,
se ha optado por el alquiler, como mejor opcion.
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Por otro lado, se destaca también el activo corriente, que comprende el
disponible (caja y bancos), el realizable (clientes,...) asi como en su caso, las
existencias.

A continuacion se detallan las conclusiones obtenidas a partir de la
elaboracion de los cuadros de financiacion:

El proyecto total asciende a 232.079’71 € en el primer afio, y esta
compuesto por las siguientes partidas:

TABLA 7: Partidas

ALQUILER LOCAL ANUAL 18.000,00 €
EQUIPAMIENTO GIMNASIO 62.900,00 €
OTROS GASTOS (PUBLICIDAD Y SUMINISTROS) | 12.117,84 €
GASTOS EN INFORMATICA 9.320,00 €
GASTOS APERTURA (Proy.L.Ay Leg. Industria) 1.800,00 €
OTROS GASTOS MOBILIARIO 6.400,00 €
PERSONAL 78.485,87 €
GASTOS EMPRESA LIMPIEZA 11.520,00 €
SEGURO 990,00 €
APROVISIONAMIENTOS 21.546,00 €
GASTOS EMPRESA MANTENIMIENTO 9.000,00 €
TOTAL 232.079,71€

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Todos estos costes e inversiones se tienen que financiar de forma previa
a la apertura del gimnasio y por lo tanto, al momento de inicio de los flujos
monetarios propios de la actividad de la sociedad.

Las fuentes de financiacion, se han diversificado en tres grandes lineas,
cuyo detalle queda reflejado en la siguiente tabla:
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TABLA 8: Fuentes de financiaciéon

CREDITO ICO 60.000,00 €
LEASING 62.900,00 €
FONDOS PROPIOS DE LOS SOCIOS 90.000,00 €

TOTAL 212.900,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

El porcentaje de la financiacion ajena asciende a un 57°73% (crédito ICO
y leasing) mientras que un 42,27% corresponde a la financiacion propia.

El montante total de dicha financiacioén asciende a 212.900,00 € mas los
intereses, lo que permite financiar el proyecto de inversién que como se ha
dicho con anterioridad, se elevaba a 232.079,71 €.

FONDOS PROPIOS

Respecto a los fondos propios, se han obtenido mediante la aportacién
por parte de cada uno de los dos socios de la cantidad de 45.000 € que
quedaran contabilizados en las partidas de capital social.

Esta cifra es la que se ha creido aconsejable aportar como minimo necesario.

LEASING

Sobre la financiacion ajena, ha sido mediante la formula de leasing o
arrendamiento financiero. Se ha financiado la totalidad del equipamiento del
gimnasio que totaliza una cantidad de 62.900 €, justificados en la tabla que se
muestra a continuacion:
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TABLA 9: Costes maquinaria

COSTES ESTIMADOS MAQUINARIA

PRECIO UNITARIO|UNIDADES| COSTE TOTAL
MAQUINAS
CINTAS ANDADORAS 1.000,00 € 10 10.000,00 €
BICICLETAS 600,00 € 30 18.000,00 €
MAQUINAS PECTORALES: 0,00 €
BANCOS 210,00 € 10 2.100,00 €
BANCO INCLINADO 200,00 € 5 1.000,00 €
MAQ, PECK DECK 900,00 € 1 900,00 €
MAQUINAS ESPALDA 0,00 €
REMO HORIZONTAL 900,00 € 5 4.500,00 €
M. COMPLEJO DOMINADAS 1.000,00 € 1 1.000,00 €
MAQUINAS PIERNAS 0,00 €
EXTENSIONES CUADRICEPTS 900,00 € 2 1.800,00 €
FEMORALES 800,00 € 2 1.600,00 €
PRENSA 1.000,00 € 2 2.000,00 €
GLUTEOS Y ABDUCTORES 750,00 € 2 1.500,00 €
GEMELOS 800,00 € 2 1.600,00 €
BICEPTS/TRICEPS 0,00 €
M. AMBOS 500,00 € 2 1.000,00 €
MANCUERNAS (JUEGOS DE 45 UDS) DE 2 A 40 KGS 2.000,00 € 1 2.000,00 €
HOMBROS 0,00 €
BARRAS Y DISCOS 1.000,00 € 1 1.000,00 €
CAMILLAS MASAJES 300,00 € 3 900,00 €
SALA MASAJES 1.000,00 € 1 1.000,00 €
DUCHAS VAPOR 3.000,00 € 2 6.000,00 €
SAUNA 2.000,00 € 1 2.000,00 €
RAYOS 3.000,00 € 1 3.000,00 €
TOTAL 21.860,00 € 62.900,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Para la obtencién de dicha financiacion, se ha tenido que avalar

personalmente ante la compafia de Leasing, ya que la empresa es de nueva
constitucion.

El leasing se ha hecho a 5 afios, con un tipo de interés al 4°72 %, lo que
resulta la cantidad mensual fija de 1.396,26 €/mes.
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TABLA 10: Leasing

DATOS LEASING

Capital 62.900,00 €

Duracién 60 MESES

Cuotas mensuales constantes

Tipo interés fijo. Sin carencia 4,72%

VALOR RESIDUAL 1 CUOTA

MES AMORTIZACION INTERESES CUOTANETA VA  CAPITAL PTE TOTAL CUOTA

1.153,94 0,00 1153,94 242,32 60.592,12 1396,26
917,25 236,69 1153,94 242,32 59.674,87 1396,26
920,77 233,17 1153,94 242,32 58.754,10 1396,26
924,30 229,64 1153,94 242,32 57.829,80 1396,26
927,84 226,1 1153,94 242,32 56.901,96 1396,26
931,40 222,54 1153,94 242,32 55.970,56 1396,26
934,97 218,97 1153,94 242,32 55.035,59 1396,26
938,55 215,39 1153,94 242,32 54.097,04 1396,26
942,15 211,79 1153,94 242,32 53.154,89 1396,26
945,76 208,18 1153,94 242,32 52.209,13 1396,26
949,39 204,55 1153,94 242,32 51.259,74 1396,26
953,03 200,91 1153,94 242,32 50.306,71 1396,26
956,68 197,26 1153,94 242,32 49.350,03 1396,26
960,35 193,59 1153,94 242,32 48.389,68 1396,26
964,03 189,91 1153,94 242,32 47.425,65 1396,26
967,72 186,22 1153,94 242,32 46.457,93 1396,26
971,43 182,51 1153,94 242,32 45.486,50 1396,26
975,16 178,78 1153,94 242,32 44.511,34 1396,26
978,90 175,04 1153,94 242,32 43.532,44 1396,26
982,65 171,29 1153,94 242,32 42.549,79 1396,26
986,42 167,52 1153,94 242,32 41.563,37 1396,26
990,20 163,74 1153,94 242,32 40.573,17 1396,26
993,99 159,95 1153,94 242,32 39.579,18 1396,26
997,80 156,14 1153,94 242,32 38.581,38 1396,26

1.001,63 152,31 1153,94 242,32 37.579,75 1396,26

1.005,47 148,47 1153,94 242,32 36.574,28 1396,26

1.009,32 144,62 1153,94 242,32 35.564,96 1396,26

1.013,19 140,75 1153,94 242,32 34.551,77 1396,26

1.017,07 136,87 1153,94 242,32 33.534,70 1396,26

1.020,97 132,97 1153,94 242,32 32.513,73 1396,26

1.024,89 129,05 1153,94 242,32 31.488,84 1396,26

1.028,82 125,12 1153,94 242,32 30.460,02 1396,26

1.032,76 121,18 1153,94 242,32 29.427,26 1396,26

1.036,72 117,22 1153,94 242,32 28.390,54 1396,26

1.040,69 113,25 1153,94 242,32 27.349,85 1396,26

1.044,68 109,26 115394 242,32 26.305,17 1396,26

w
[e)]

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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Este apartado, supone la mayor fuente de obtencion de recursos para la
financiacion del proyecto de inversion.

CREDITO ICO

Para la obtencion de dicha financiacion bancaria, se ha pedido al banco
un crédito ICO, que segun la ley, se pueden formalizar hasta el 7 de Diciembre
de 2017. Para este tipo de créditos destinados a apoyar la creacion de nuevas
empresas, entre otras cosas, es necesario cumplir una serie de condiciones
econdmicas. En el caso de la sociedad limitada, las operaciones pueden
formalizarse tanto en modalidad de préstamo como de leasing, habiendo
elegido los socios de Sky Center, la de préstamo.

El crédito es de 60.000 €. Seran devueltos mensualmente en 8 afios, sin
carencia, a un tipo fijo del 5,12 %, lo que hace una cuota mensual de 763,03 €,
siendo el importe total adeudado de 73.250,88 €.

No existen comisiones de apertura ni de estudio.

A continuacioén se detalla el cuadro del préstamo ICO.

TABLA 11: Crédito ICO

DATOS ICO
Capital 60.000,00 €

Duracion 96 meses
Cuotas mensuales constantes
Tipo interés 5,12%
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CUOTA
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €
763.03 €

CAPITAL
507.03 €
509.19 €
511.36 €
513.55€
515.74 €
517.94 €
520.15 €
522.37 €
52459 €
526.83 €
529.08 €
531.34 €
533.61 €
535.88 €
538.17 €
540.46 €
542.77 €
545.09 €
547.41 €
549.75 €
552.09 €
55445 €
556.81 €
559.19 €
561.58 €
563.97 €
566.38 €
568.80 €
57122 €
573.66 €
576.11 €
578.57 €
581.03 €
583.51 €
586.00 €
588.50 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

INTERESES PENDIENTE DE VTO

256.00 €
253.84 €
251.66 €
24948 €
247.29€
245.09 €
24288 €
240.66 €
23843 €
236.19 €
233.95€
231.69 €
22942 €
22715€
224 .86 €
222.56 €
220.26 €
21794 €
21562 €
213.28 €
21093 €
208.58 €
206.21€
203.84 €
201.45€
199.06 €
196.65 €
194.23 €
191.81€
189.37 €
186.92 €
184 .46 €
181.99 €
179.52 €
177.03 €
17453 €
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5949297 €
58983.78 €
5847242 €
57958.87 €
5744314 €
56925.20 €
56405.05 €
55882.69 €
55358.09 €
54831.26 €
54302.18 €
53770.84 €
53237.23 €
52701.35 €
52163.18 €
51622.72 €
51079.95 €
50534.86 €
49987 .45 €
40437.70 €
48885.61 €
48331.16 €
4777434 €
47215156 €
46653.57 €
46089.60 €
45523.22 €
44954 43 €
44383.21 €
43809.55 €
43233.44 €
42654.87 €
42073.84 €
41490.33 €
40904.33 €
40315.82 €



A continuacion se muestra la parte del activo del balance previsional:

TABLA 12: Activo Balance Previsional

ACTIVO
2018 2019 2020

A) ACTIVO NO CORRIENTE
I. Inmobilizado intangible 4.020,00 2.040,00 60,00
5.Aplicaciones informaticas 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Amortizaciéon acumulada 1.980,00 3.960,00 5.940,00
Il. Inmovilizado material 63.602,00 54.584,00 45.566,00
2. Instalaciones técnicas y otro inmobilizado material 63.602,00 54.584,00 45.566,00
Mobiliario 6.400,00 6.400,00 6.400,00
Maquinaria 62.900,00 62.900,00 62.900,00
Equipos informaticos 3.320,00 3.320,00 3.320,00
Amortizacion acumulada 9.018,00 18.036,00 27.054,00
B) ACTIVO CORRIENTE
VII. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes 154.595,77 € 143.603,13 € 147.887,00 €
1. Tesoreria 154.595,77 € 143.603,13 € 147.887,00 €

TOTALACTIVO 222.217,77 200.227,13 193.513,00

Fuente: Elaboracion propia, 2017

El activo no corriente esta formado por las aplicaciones informaticas, que
se compran en el primer afio y se instalan y si existe algin problema se llamara
al informatico e irda al gimnasio a solventarlo y emitirA la factura
correspondiente. Esto implica que no tenemos una cuota fija de alquiler de
software o mantenimiento, se compra el primer afio y ya pertenece a la
empresa, es una inversion.

El mobiliario se refiere a las mesas y sillas que son necesarias para los
despachos y recepcion y los bancos de los vestuarios. Esto también es
considerado inversion, al igual que la maquinaria y los equipos informéaticos.

Respecto al activo corriente, se puede observar que no aparece la
cuenta de clientes, pues no contiene ningun dato, esto es porque al ser un
gimnasio, todas las cuotas se cobran en efectivo y en el momento antes de
entrar, por lo que excepto excepciones, no hay posibilidad de morosidad.

La unica cuenta del activo corriente es la de tesoreria formada por el efectivo
de la empresa.

A continuacion se muestra el Pasivo y el Patrimonio Neto de la empresa:
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TABLA 13: Patrimonio Neto y Pasivo

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

2018 2019 2020

A) PATRIMONIO NETO
A1l) Fondos Propios
1. Capital 90.000,00 90.000,00 90.000,00
1. Capital Social 90.000,00 90.000,00 90.000,00
lll.Reservas 20,64
1.Legal y estatutaria 20,64
V.Resultados negativos de ejercicios anteriores 14.973,23
VII. Resultado del Ejercicio 206,40 € 12.923,12 €
B) PASIVO NO CORRIENTE
1. Deudas a largo plazo 105.247,24 € 86.716,97 € 67.265,44 €
2. Deudas con entidades de crédito 53.770,80 € 47.215,09 € 40.315,71 €
3. Acreedores por arrendamiento financiero 51.476,44 € 39.501,88 € 26.949,73 €
C) PASIVO CORRIENTE
11. Deudas a corto plazo 32.623,76 € 23.303,76 € 23.303,80€
1. Deudas con entidades de crédito 9.156,36 € 9.156,36 € 9.156,40 €
2. Acreedores ir arrendamiento financiero 14.147,40 € 14.147,40 € 14.147,40 €
3.0tras deudas a corto plazo 6.400,00 €
IV. Acreedrores comerciales y otras cuentas a pagar 9.320,00 € - € -
1.Proveedores 9.320,00

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO 222.217,77 € 200.227,13 € 193.513,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

En el apartado de Patrimonio Neto, se encuentra el capital, que los
socios hacen una aportaciéon de 90.000 €. EIl resultado del ejercicio, que
proviene de la cuenta de Pérdidas y Ganancias que se explicard en apartado
siguiente. Y la reserva legal, que segun el articulo 274.1 de la Ley de
Sociedades de Capital, se debera ir constituyendo aplicandole el 10% al
resultado del ejercicio positivo, hasta que la reserva alcance al menos el 20 %
del capital social.

El pasivo no corriente esta formado por las deudas a largo plazo de Sky
Center, esto es, el crédito ICO y el leasing.

Y en el pasivo corriente esta la parte del crédito ICO y del leasing que
corresponde al corto plazo, es decir al ejercicio inmediato siguiente. Y la cuenta
de proveedores es la compra que se ha realizado a crédito de las aplicaciones
y equipos informaticos.

En los anexos | y lll, se pueden encontrar los balances previsionales
para los escenarios optimista y pesimista. Son muy similares al detallado en
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este apartado, pero se han usado diferentes cantidades de ventas, para el caso
del optimista se han inflado mientras que en el pesimista se ha optado por
disminuir las ventas de cada uno de los tres afos.

7.3 Andlisis Cuenta de Resultados

La cuenta de resultados previsional es una forma de cuantificar los
ingresos y los gastos que se van a dar dentro del primer afio de funcionamiento
de la empresa y que estan relacionados Unicamente con la explotacion
econdmica del negocio. Ofrece informacidn sobre las pérdidas o beneficios que
se van a obtener y por tanto, si la empresa sera rentable o no.

Ademas de los gastos en maquinaria detallados en el apartado de
leasing, existen otros gastos necesarios para poner en funcionamiento la
actividad y que se detallan a continuacion:

TABLA 14: Otros gastos de apertura

OTROS GASTOS DE APERTURA

UNIDADES COSTE UNITARIO COSTE TOTAL

LICENCIA APERTURA 1 1.800,00 € 1.800,00 €
EQUIPOS INFORMATICOS
Ordenador 3 800,00 € 1.800,00 €
Impresora 3 200,00 € 80,00 €
Componentes de red 3 400,00 € 1.200,00 €
Punto de red 3 40,00 € 120,00 €
Lector de tarjeta 3 40,00 € 120,00 €
Software personalizado 1 6.000,00 € 6.000,00 €
TOTAL INFORMATICA 9.320,00 €
GASTOS PUBLICIDAD ANUALES
Mailing 1.284,00 €
Cuias radio 20 6 1.440,00 €
Cuinas prensa 6 5,47 393,84 €
TOTAL PUBLICIDAD 3.117,84 €
GASTOS SUMINISTROS ANUALES 9.000,00
OTROS GASTOS EN MOBILIARIO 6.400,00

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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El gasto total de estas partidas asciende a 29.637°84 €.

El gasto de suministros se refiere a la luz y agua del local, se han
estimado unos 750 euros mensuales para el afio 2.018. Al ser esto s6lo una
prevision, se ha determinado que en los afios 2.019 y 2.020, que se va a tener
mas actividad y se aumentara a 12.000 € y 15.500 € anuales.

Respecto a los gastos de personal, para el desarrollo de la actividad, se
han contratado:

mafana.

2 recepcionistas, a media jornada. Turno de mafana y de tarde.
2 dietistas/masajistas a jornada completa.
4 monitores, a media jornada. Turno de mafiana y de tarde.
2 personas de limpieza, a media jornada. Turno de mafiana y de tarde.
Subcontrata de mantenimiento, 1 persona a media jornada. Turno de

El coste mensual viene determinado en la siguiente tabla:

TABLA 15: Costes trabajadores

Base Ret.IRPF SS trabajador | SSempresa |Total Coste Empresa
Recepcionista 1 490,85 € 9,82 € 31,17 134,96 € 625,81 €
Recepcionista 2 490,85 € 9,82 € 31,17 134,96 € 625,81 €
Dietista / Masajista 1.138,82 € 102,49 € 72,32 289,20 € 1.428,02 €
Dietista / Masajista 1.138,82 € 85,41 € 72,32 294,33 € 1.433,15€
Monitor 1 484,01 € 43,56 € 30,73 122,92 € 606,93 €
Monitor 2 484,01 € 43,56 € 30,73 122,92 € 606,93 €
Monitor 3 484,01 € 43,56 € 30,73 122,92 € 606,93 €
Monitor 4 484,01 € 43,56 € 30,73 122,92 € 606,93 €
TOTALES MENSUALES |5.195,38 € 381,78 € 329,90 € 1.345,11 € 6.540,49 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Para realizar el célculo de los costes de los trabajadores se han tenido
en cuenta las condiciones particulares de cada uno de ellos:

2 recepcionistas entre 30 afios y 45 afos, inscritos en la oficina de
empleo, sin discapacidad, con una jornada parcial del 50 %, con
contrato indefinido, retencion del 2% del IRPF y con un salario
segun convenio de 794,31 €, pagas extra incluidas.

2 dietistas / masajistas entre 30 y 45 afios, inscritos en la oficina
de empleo, sin discapacidad, con contrato indefinido y retenciones




del 9y 7,5 %, con salario segun convenido de 976,13 €, pagas
extra incluidas.

e 4 monitores entre 30 y 45 afios, inscritos en la oficina de empleo,
sin discapacidad, con contrato indefinido y retenciones del 9 %,
con salario segun convenio de 829,73 €, pagas extra incluidas.

Teniendo en cuenta toda esta informacion, el coste total anual para la
empresa, de todos sus trabajadores es de 78.485,87 €.

Hay que incluir las dos empresas de mantenimiento y limpieza que
suponen un coste de 20.520 € al afio desglosado del siguiente modo:

TABLA 16: Gastos Subcontratas

ANUALES MENSUALES
GASTOS EMPRESA LIMPIEZA 11.520,00 € 960,00 €
GASTOS EMPRESA MANTENIMIENTO 9.000,00 € 750,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Para limpieza, son 2 personas a media jornada, 4 horas al dia cada una
de ellas, y se cobra a 4 € la hora.

Para mantenimiento es 1 persona a media jornada todos los dias, a
5€/hora.

Los presupuestos de estas subcontratas han sido pasados por las
mismas y aceptados por Sky Center S.L.

Ambos contratos son de duracion anual, desde el 1 de Enero de 2.018 a
31 de Diciembre de 2.018. Los contratos se entenderan prorrogados por
anualidades sucesivas, siempre y cuando ninguna de las partes ejerza el
derecho contractual de rescindir el contrato, para lo cual debera de avisar con
al menos 3 meses de duracion.

Respecto a los ingresos, a continuacion se detallan los anuales netos
para el afio 2.018.
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TABLA 17: Ingresos anuales

CONCEPTO UNIDADES PRECIO TOTALANUAL
Matriculas 298 30,00 € 8.940,00 €
Servicio de cuotas

Anual 212 250,00 € 53.000,00 €

Semestral 63 150,00 € 9.450,00 €

Mensual 789 30,00 € 23.670,00 €
Dias Sueltos 103 10,00 € 1.030,00 €
Bono dias 7 sueltos 186 50,00 € 9.300,00 €
Servicio masajistas 230 50,00 € 11.500,00 €
Servicio nutricidn 103 30,00€ 3.090,00 €
Venta productos
. . . 30.164,40 €
dietetica/ deportivo
TOTALANUAL 150.144,40 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Se estima que sean unos 300 clientes los que pasen por el gimnasio
durante el primer afio, siendo estos de la ciudad de Orihuela y alrededores.

Al ser, como se ha detallado anteriormente, la cuenta de Pérdidas y
Ganancias un documento que arroja la informacién de cudl es el resultado
econdémico de un determinado ejercicio, es la diferencia entre los ingresos y los
gastos que ha tenido la empresa durante el afio.

Asi, la cuenta de pérdidas y ganancias previsional del escenario realista
para el primer, segundo y tercer ejercicio de Sky Center, quedaria de la
siguiente forma:
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TABLA 18: Cuenta PYG

Cuenta de Pérdidas y Ganancias

2018 2019 2020

Matriculas 8.940,00 € 9.120,00€  12.360,00€
Anual 53.000,00 € 80.250,00€  89.500,00 €
Semestral 9.450,00 € 11.400,00 € 8.700,00 €
Mensual 23.670,00 € 29.250,00€  37.680,00 €
Dias Sueltos 1.030,00 € 980,00 € 1.520,00 €
Bono dias 7 sueltos 9.300,00 € 5.600,00 € 8.550,00 €
Servicio masajistas 11.500,00 € 9.500,00 € 17.700,00 €
Servicio nutricién 3.090,00€ 4.500,00 € 5.100,00 €
Venta productos dietetica/ deportivo 30.164,40 € 33.454,40€  33.532,80€
1. Importe Neto de la cifra de Negocios 150.144,40 € 184.054,40€ 214.642,80€
4. Aprovisionamientos 21.546,00 € 23.896,00 € 23.952,00 €
6. Gastos de Personal 78.485,87 € 78.485,87 € 78.485,87 €
Alquiler 18.000,00 € 18.000,00€  18.000,00€
Publicidad 3.117,84 € 3.117,84 € 3.117,84 €
Suministros 9.000,00 € 12.000,00€  15.500,00€
Licencia apertura 1.800,00 €

Seguros 990,00 € 990,00 € 990,00 €
Empresa limpieza 11.520,00 € 11.520,00 € 11.520,00 €
Empresa mantenimiento 9.000,00 € 9.000,00€ 9.000,00 €
7. Otros gastos de explotacion 53.427,84 € 54.627,84 € 58.127,84 €
8. Amortizacion del inmovilizado 10.998,00 € 21.996,00€  32.994,00€
A) RESULTADO DE LA EXPLOTACION 14.313,31€ 5.048,69€  21.083,09€
15. Gastos Financieros 5.651,00 € 4773,49 € 3.852,27 €
B) RESULTADO FINANCIERO 5.651,00€ - 4.773,49€ - 3.852,27€
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 19.964,31 € 275,20€  17.230,82 €
17. Impuesto Sobre Beneficio 4,991,08 € 68,80 € 4.307,71€
D) RESULTADO DEL EJERCICIO 14.973,23 € 206,40€  12.923,12€

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Los resultados del ejercicio para el afio 2.018 son negativos, debido a la
gran inversion, es dificil conseguir beneficios. Pero resultados mas favorables
se daran a partir del afio 2.019, donde crecen los ingresos hasta quedar casi
igual que los costes y aunque también aumentan los gastos, lo hacen en menor
proporcion. Esta tendencia de crecimiento, se consolida en 2.020, dénde se
dan unos resultados muy aceptables de 12.923 €.
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Es importante destacar que este modelo de gimnasio tiene un stand de
venta de productos dietéticos y fitness, ademas de equipaciones deportivas y
por ello aparece en la cuenta de PYG el punto cuatro de aprovisionamientos.

El tipo impositivo para el impuesto de sociedades es del 25%.

En los anexos Il y IV, figuran las cuentas de resultado para los
escenarios pesimista y optimista. En ellas se puede comprobar como cambian
las ventas de un escenario a otro. En el escenario pesimista el resultado del
ejercicio da negativo para los tres afios pues los gastos en los que se incurren
son mayores que los ingresos. Mientras que en el optimista, es totalmente al
contrario. Se parte de un volumen muy alto de clientes desde la apertura del
gimnasio, lo que ocasiona resultados del ejercicio positivos desde el afio 2.018
y que se van incrementando para el resto de ejercicios.

7.4 Andlisis de Ratios

Los ratios o indicadores financieros permiten analizar la situacion
econdmico financiera de la empresa. Se van a analizar los tres grupos de ratios
que existen:

1. Los ratios de liqguidez miden la disponibilidad o solvencia de dinero en
efectivo o la capacidad que tiene la empresa para cancelar su deuda.

2. Los ratios de endeudamiento son aquellos que miden la relacién entre
los fondos ajenos y los fondos propios, asi como también el grado de
endeudamiento de los activos.

3. Ratios de rentabilidad que dan informacién sobre la viabilidad del
proyecto.

RATIOS LIQUIDEZ

Activo Corriente

Liquidez = - -
1 Pasivo Corriente

(Realizable + Disponible)
Pasivo Corriente

Tesoreria =

Disponible

Di ibilidad =
tspoibiiiaa Pasivo Corriente

Fondo de Maniobra = Activo Corriente — Pasivo Corriente
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Se encuentran calculados en la siguiente tabla:

TABLA 19: Ratios Liquidez

RATIOS LIQUIDEZ

2018 2019 2020
Liquidez 3,69 6,16 6,35
Tesoreria 3,69 6,16 6,35
Disponibilidad 3,69 6,16 6,35
Fondo Maniobra 112.652,01 € 120.299,37 € 124.583,20 €
FM Activo 0,51 0,60 0,64
FM Pasivo Corriente 2,69 5,16 5,35

Fuente: Elaboracion propia, 2017

El ratio de liquidez verifica las posibilidades de una empresa para hacer
frente a sus deudas a corto plazo. Es mucho mayor que 1, por lo que el activo
corriente es superior al pasivo corriente y esto indica que existen recursos que
no estan siendo explotados y no se esta obteniendo toda la rentabilidad que se
deberia. Esta situacion es facil de rectificar, pues se puede buscar una buena
inversion para sacar utilidad al exceso de activo y asi continuar obteniendo
rentabilidad.

El ratio de tesoreria es el mas significativo para conocer las posibilidades
de pago de Sky Center. Es mucho mayor que 1 por lo que, como se ha dicho
anteriormente, existen muchos activos liquidos sin usar en la empresa.

Y el ratio de disponibilidad aporta, para el caso de Sky Center, la misma
informacion que el de liquidez y tesoreria, debido a que la empresa, solo tiene
en su activo corriente la tesoreria. Esto ratifica una vez mas que la empresa
esta perdiendo posible rentabilidad si invirtiera sus recursos 0ciosos.

Respecto al Fondo de Maniobra, es la capacidad de la empresa para

hacer frente a los pagos en el corto plazo, que como se ha dicho anteriormente,
esta garantizada.

RATIOS ENDEUDAMIENTO

Pasivo

Endeudamiento =
(Pasivo + Patrimonio Neto)
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Activo

Solvencia = -
Pasivo

Patrimonio Neto

Autonomia = -
Pasivo

Pasivo Corriente

Calidad de la deuda = -
Pasivo

Gastos Financieros

Coste de la deuda = -
Pasivo con coste

BAII
Gastos Financieros

Cobertura =

Aparecen calculados en la siguiente tabla:

TABLA 20: Ratios Endeudamiento

RATIOS ENDEUDAMIENTO

2018 2019 2020
Endeudamiento 0,66 0,55 0,47
Solvencia 1,51 1,82 2,14
Autonomia 0,61 0,82 1,14
Calidad Deuda 0,28 0,21 0,26
Coste de ladeuda 0,04 0,04 0,04
Gastos Financieros sobre ventas 0,04 0,03 0,02
Cobertura Gastos Financieros -2,53 1,06 5,47

Fuente: Elaboracion propia, 2017

El ratio de endeudamiento se situa en 0’66, y su valor ideal es el que se
encuentra entre 0,4 y 0,6 por lo que se puede afirmar que la empresa se
encuentra tanto para el afio 2.018 como para el 2.019 y 2.020 en una buena
situacion respecto al endeudamiento.

El ratio de solvencia crece conforme pasan los afios. El valor ideal es el
de 1,5. Cuando se sitda por encima del 1,5 indica que se puede estar teniendo
demasiado activo corriente, como ya se ha visto en los ratios de liquidez.
Durante el afio 2.018, se encuentra en su valor ideal.
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El ratio de autonomia mide la capacidad de una empresa para
financiarse. En el caso de Sky Center, aumenta desde el 2.018 al 2.020, esto
es positivo para la empresa.

La calidad de la deuda mide la proporcidén que representa en la empresa
la deuda a corto plazo sobre el total de la deuda. Lo ideal es que sea lo mas
pequefio posible.

El ratio del coste de la deuda es mejor cuanto mas pequefio sea. Para la
empresa Sky Center es igual a lo largo de los tres afios. Y para finalizar el ratio
de cobertura, que cuanto mayor sea, mejor para la empresa, pues el beneficio
obtenido habra sido mayor. Se puede observar como crece a lo largo de los 3
afios analizados. Durante el afio 2.018 es negativo pues se tiene un resultado
de la explotacién negativo.

RATIOS RENTABILIDAD

Rentabilidad Econdémica = Rotacién de Activos X Margen de Ventas

B . Ventas
Rotacion Activos = -
Activos
BAII
Margen de Ventas =
Ventas

Se detallan en la tabla que se muestra a continuacion:

TABLA 21: Ratios Rentabilidad

RATIOS RENTABILIDAD

2018 2019 2020
Rentabilidad Econdmica -0,06 0,03 0,11
Rotacion Activos 0,68 0,92 1,11
Margen Ventas -0,10 0,03 0,10
Rentabilidad Financiera 1,67 2,04 2,09

Fuente: Elaboracion propia, 2017

La rentabilidad econdmica relaciona el beneficio de la empresa antes de
intereses e impuestos con el activo total. Y la rentabilidad financiera mide el
beneficio generado en relacion a la inversion.

Tanto la rentabilidad econémica como la financiera aumentan desde el
2.018 al 2.020.

El ratio de rotacidon de activos aumenta, lo cual implica un aumento en
las ventas a lo largo de los afios. Y el margen de ventas hace lo propio, pues el
namero de clientes del gimnasio aumenta también.
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7.5 Recuperacion de la inversion

Para poder analizar cuél es la recuperacion de la inversion, se utilizan
las formulas de VAN (Valor Actual Neto) y TIR (Tasa Interna de Rentabilidad).

Para calcular el Valor Actual Neto, se utiliza la siguiente férmula:

IMAGEN 55: VAN

n ;
VAN = —Jo + Z S
i=1 (1+i)

Fuente: Imagenes Google, 2017
Las incognitas son las siguientes:

e o= Inversion inicial
¢ FNj= Flujos de Caja Netos para el periodo j
e = Tasa de descuento

Los flujos de caja generados en los 3 primeros afios son los siguientes:

TABLA 22: Flujos Caja

2018 2019 2020
Flujos de caja 78.403,88 €| 106.931,51€| 130.702,22 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

La inversién inicial ha sido de 232.079,71 €.
Una vez aplicada la formula, el VAN da un total de 70.729,69 €.

Que el VAN sea positivo indica que el proyecto aporta, ademas del rendimiento
esperado, un rendimiento adicional. Es una cifra muy superior a O por lo que se
puede indicar que es una inversion rentable.
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Y para el calculo de la TIR, se aplica la férmula:

IMAGEN 56: TIR

4 FNj
0=—lo+ ijl (1+TIR)]

Fuente: Imagenes Google, 2017

Esta forma de calcular la rentabilidad, supone la tasa con la que el VAN
se hace 0. Una TIR alta indica un proyecto empresarial rentable. Al aplicar la
férmula se obtiene un valor de 15,69%, lo que confirma la rentabilidad de la
operacion.

7.6 Sintesis

De la informacion procedente de los datos econdmico financieros, se
puede concluir que el proyecto de negocio que se presenta, por sus
caracteristicas de personalizacién, innovacion, exclusividad y calidad, es viable
en todos sus aspectos. Permitiendo asi a cualquier posible inversor que
estudiase el plan de empresa, despertar en él un interés por participar en el
desarrollo de dicho plan.

En general, la informacién obtenida del analisis econdmico es que es un
proyecto rentable, que el paso de los afos consolida, con capacidad para
hacer frente a las deudas a lo largo de los afios, pero que tiene recursos
ociosos que seria importante utilizar para sacarle el maximo partido a la
empresa y obtener mas rentabilidad.
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8. conclusiones
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8. Conclusiones

Segun la definicion elaborada por la Organizacion Mundial de la Salud
(OMS), “la salud es un estado completo de bienestar fisico, mental y social, y
no solamente la ausencia de afecciones o enfermedades”.

Se funda Sky Center con el propésito de hacer realidad visible para la
poblacion la definicion de la OMS. Se pretende que el municipio de Orihuela,
con una poblacion importante, como son 50.000 habitantes, mas todos los
municipios colindantes de la Vega Baja, que se encuentran a muy pocos
kilbmetros, cuenten con un gimnasio de referencia donde se combine el
deporte y la relajacion.

El colectivo al que irdn dirigidas las actividades que se llevaran a cabo
en el gimnasio serdn hombres y mujeres de edades comprendidas entre los 18
y 60 afios, con niveles econdmicos medios y que quieren cuidar su salud, su
mente y su cuerpo por diferentes motivos.

El sector de los gimnasios esta en auge, cada vez hay mas y en muchos
lugares las cadenas low cost se estan quedando con toda la clientela, por ello
hay que saber qué servicios se ofrecen para diferenciarse del resto del
mercado. Un punto clave para la empresa sera la innovacion en cuanto a las
actividades realizadas dentro y excepcionalmente fuera del gimnasio.

Las actividades que se ofrecen son GAP, Pilates, Yoga, Spinning, Body
Pump, Bailes Latinos, sala de musculacion con profesionales cualificados y
personalizacion de las rutinas, una zona Spa, con un spa y cabinas de masaje
con diferentes tratamientos y alternativas naturales. Y un stand en la parte baja
de recepcion dénde se venden productos dietéticos especiales para los
gimnasios.

Si bien es cierto que los gimnasios de la zona ofrecen actividades muy
similares a estas, las condiciones no son las mismas. Sus espacios ho son
iguales, estan sobreexplotados y esto hace mala la experiencia de cualquier
cliente que ha de hacer colas para poder hacer ejercicio.

Es contradictorio que se vaya a hacer ejercicio para desconectar y se
tengan que soportar largas esperas en las maquinas o que las clases dirigidas
estén tan llenas que produzca agobio hacer ejercicio en un espacio tan
reducido.

En Sky Center no puede ocurrir nada de lo anterior, son espacios muy
amplios y las clases estaran limitadas a 40 personas. De manera que si alguien
queda fuera, puede disfrutar de la sala de aparatos o entrar en otra clase.

Ningin gimnasio de la ciudad colabora hasta la fecha con las
asociaciones deportivas de la zona, que por tener montaifia y playa, son
muchisimas y con diferentes alternativas. Es eso lo que se desea explotar. Ser
el centro de referencia para los profesionales que entrenan cardio, resistencia y
musculacion duro, ademas del centro para los aficionados al deporte de
cualquier tipo.
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En cuanto al precio ofertado, es un poco mas elevado que en dos de los
gimnasios de la ciudad, pero las prestaciones no son las mismas, Sky Center
ofrece un servicio de calidad en todos los sentidos. Se realizaran promociones
puntuales con campafias como “La primavera”, una excusa que acompafada
de descuentos, atraerdn a mas clientes al gimnasio.

Este servicio de calidad empieza por tener profesionales trabajando en
el centro. Son personas tituladas, que han pasado una entrevista previa y que
tienen valores muy importantes para la empresa, como la empatia, la
flexibilidad y la capacidad de aprendizaje. Sky Center es un equipo de
profesionales que trabajan para lograr un mismo objetivo. Transmitiran al
cliente las ganas y la fuerza necesaria que a veces flojea para poder
enfrentarse a retos deportivos con ayuda.

El proyecto sera financiado en un 42% por los fondos propios de los
socios, mientras que el restante 58%, correspondera a un leasing para la
maquinaria a 5 afios y un préstamo ICO a 8 afios.

Sky Center, se sitla como un proyecto rentable ya que los ratios de
endeudamiento, liquidez y rentabilidad asi lo indican. Aunque se considera que
existen recursos ociosos, al realizar los balances previsionales y seria
aconsejable buscar una buena inversion para sacarle rentabilidad a dichos
recursos.

Con todo lo expuesto anteriormente, se puede decir que es una actividad
econdémica que va a dar rentabilidad a los socios cuando esté explotada a lo
largo de los afios y consolidada en el mercado, que va a crear 8 puestos de
trabajo, ademas de los indirectos como las empresas de mantenimiento y
limpieza subcontratadas y que va a mejorar la vida de sus clientes. Los clientes
se marcaran las metas y los profesionales de Sky Center les aconsejaran y se
preocuparan por cumplir con sus expectativas.
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ANEXOS

Anexo |: Balance previsional. Escenario optimista:

ACTIVO

A) ACTIVO NO CORRIENTE
I. Inmobilizado intangible
5.Aplicaciones informéticas
Amortizacion acumulada

Il. Inmovilizado material

2. Instalaciones técnicas y otro inmobilizado material
Mobiliario

Maquinaria

Equipos informaticos

Amortizacion acumulada

B) ACTIVO CORRIENTE

VII. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes
1. Tesoreria

TOTALACTIVO
PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A) PATRIMONIO NETO

A1) Fondos Propios

I. Capital

1. Capital Social
11l.Reservas

1.Legal y estatutaria

VII. Resultado del Ejercicio

B) PASIVO NO CORRIENTE

1l. Deudas a largo plazo
2. Deudas con entidades de crédito
3. Acreedores por arrendamiento financiero

C) PASIVO CORRIENTE

1l. Deudas a corto plazo

1. Deudas con entidades de crédito

2. Acreedores ir arrendamiento financiero

3.0tras deudas a corto plazo

IV. Acreedrores comerciales y otras cuentas a pagar
1.Proveedores

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO

2018

4.020,00
6.000,00
1.980,00

63.602,00
63.602,00
6.400,00
62.900,00
3.320,00
9.018,00

174.638,17 €
174.638,17 €

242.260,17

2018

90.000,00
90.000,00

5.069,17 €

105.247,24 €
53.770,80 €
51.476,44 €

32.623,76 €
9.156,36 €
14.147,40€
6.400,00 €
9.320,00 €
9.320,00

242.260,17 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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2019

2.040,00
6.000,00
3.960,00

54.584,00
54.584,00
6.400,00
62.900,00
3.320,00
18.036,00

157.950,55 €
157.950,55 €

214.574,55

2019

90.000,00

90.000,00
506,92
506,92

14.046,90 €

86.716,97 €
47.215,09 €
39.501,88 €

23.303,76 €
9.156,36 €
14.147,40€

- €

214.574,55€

2020

60,00
6.000,00
5.940,00

45.566,00
45.566,00
6.400,00
62.900,00
3.320,00
27.054,00

160.162,46 €
160.162,46 €

205.788,46

2020

90.000,00

90.000,00
1.911,61
1.911,61

23.307,62 €

67.265,44 €
40.315,71€
26.949,73 €

23.303,80 €
9.156,40€
14.147,40€

- €

205.788,46 €



Anexo II: Cuenta de Resultados. Escenario optimista.

Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Matriculas

Anual

Semestral

Mensual

Dias Sueltos

Bono dias 7 sueltos

Servicio masajistas

Servicio nutricion

Venta productos dietetica/ deportivo
1. Importe Neto de la cifra de Negocios
4. Aprovisionamientos

6. Gastos de Personal

Alquiler

Publicidad

Suministros

Licencia apertura

Seguros

Empresa limpieza

Empresa mantenimiento

7. Otros gastos de explotacion

8. Amortizacion del inmovilizado

A) RESULTADO DE LA EXPLOTACION
15. Gastos Financieros

B) RESULTADO FINANCIERO

C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS
17. Impuesto Sobre Beneficio

D) RESULTADO DEL EJERCICIO

2018

13.860,00 €
74.500,00 €
9.450,00 €
23.670,00 €
1.030,00€
9.300,00 €
11.500,00 €
3.090,00 €
31.225,60€
177.625,60 €
22.304,00 €
78.485,87 €
18.000,00 €
3.117,84 €
9.000,00 €
1.800,00 €
990,00 €
11.520,00 €
9.000,00 €
53.427,84 €
10.998,00 €
12.409,89 €

5.651,00 €
5.651,00€ -

6.758,89 €
1.689,72 €
5.069,17 €

2019

17.670,00 €
89.750,00 €
11.400,00 €
29.250,00 €
980,00 €
5.600,00 €
9.500,00 €
4.500,00 €
34.868,40 €
203.518,40€
24.906,00 €
78.485,87 €
18.000,00 €
3.117,84 €
12.000,00 €

990,00 €
11.520,00 €
9.000,00 €
54.627,84 €
21.996,00 €
23.502,69 €

4.773,49 €
4.773,49€ -

18.729,20 €
4.682,30€
14.046,90 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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7

2020

18.390,00 €
96.750,00 €
8.700,00 €
37.680,00 €
1.520,00€
8.550,00 €
17.700,00 €
5.100,00 €
35.513,80€
229.903,80 €
25.367,00€
78.485,87 €
18.000,00 €
3.117,84 €
15.500,00 €

990,00 €
11.520,00 €
9.000,00 €
58.127,84 €
32.994,00 €
34.929,09€
3.852,27 €

3.852,27 €
31.076,82 €
7.769,21 €
23.307,62 €



Anexo llI: Balance previsional. Escenario Pesimista.

ACTIVO

A) ACTIVO NO CORRIENTE
I. Inmobilizado intangible
5.Aplicaciones informaticas
Amortizacion acumulada

Il. Inmovilizado material

2. Instalaciones técnicas y otro inmobilizado material
Mobiliario

Maquinaria

Equipos informaticos

Amortizaciéon acumulada

B) ACTIVO CORRIENTE

VII. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes
1. Tesoreria

TOTALACTIVO
PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A) PATRIMONIO NETO

A1) Fondos Propios

l. Capital

1. Capital Social

11l.Reservas

1.Legal y estatutaria

V.Resultados negativos de ejercicios anteriores
VII. Resultado del Ejercicio

B) PASIVO NO CORRIENTE

1l. Deudas a largo plazo
2. Deudas con entidades de crédito
3. Acreedores por arrendamiento financiero

C) PASIVO CORRIENTE

1l. Deudas a corto plazo

1. Deudas con entidades de crédito

2. Acreedores ir arrendamiento financiero

3.0tras deudas a corto plazo

IV. Acreedrores comerciales y otras cuentas a pagar
1.Proveedores

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO

2018

4.020,00
6.000,00
1.980,00

63.602,00
63.602,00
6.400,00
62.900,00
3.320,00
9.018,00

138.762,37 €
138.762,37 €

206.384,37

2018

90.000,00
90.000,00

30.806,63

105.247,24 €
53.770,80 €
51.476,44 €

32.623,76 €
9.156,36 €
14.147,40€
6.400,00 €
9.320,00 €
9.320,00

206.384,37 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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2019

2.040,00
6.000,00
3.960,00

54.584,00
54.584,00
6.400,00
62.900,00
3.320,00
18.036,00

122.700,63 €
122.700,63 €

179.324,63

2019

90.000,00
90.000,00

20.696,10€ -

86.716,97 €
47.215,09€
39.501,88 €

23.303,76 €
9.156,36 €
14.147,40€

- €

179.324,63 €

2020

60,00
6.000,00
5.940,00

45.566,00
45.566,00
6.400,00
62.900,00
3.320,00
27.054,00

110.529,26 €
110.529,26 €

156.155,26

2020

90.000,00
90.000,00

24.413,98 €

67.265,44 €
40.315,71€
26.949,73 €

23.303,80 €
9.156,40€
14.147,40€

- €

156.155,26 €



Anexo IV: Cuenta de Resultados. Escenario pesimista.

Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Matriculas

Anual

Semestral

Mensual

Dias Sueltos

Bono dias 7 sueltos

Servicio masajistas

Servicio nutricion

Venta productos dietetica/ deportivo
1. Importe Neto de la cifra de Negocios
4. Aprovisionamientos

6. Gastos de Personal

Alquiler

Publicidad

Suministros

Licencia apertura

Seguros

Empresa limpieza

Empresa mantenimiento

7. Otros gastos de explotacion

8. Amortizacion del inmovilizado

A) RESULTADO DE LA EXPLOTACION
15. Gastos Financieros

B) RESULTADO FINANCIERO

C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS
17. Impuesto Sobre Beneficio

D) RESULTADO DEL EJERCICIO

2018

6.090,00 €
48.250,00 €
6.000,00 €
19.200,00 €
570,00 €
8.450,00 €
11.450,00 €
2.970,00 €
15.775,20 €
118.755,20 €
11.268,00 €
78.485,87 €
18.000,00 €
3.117,84 €
9.000,00 €
1.800,00 €
990,00 €
11.520,00 €
9.000,00 €
53.427,84 €
10.998,00 €

- 35.424,51€

5.651,00 €

- 5.651,00€
- 41.075,51€
- 10.268,88 €
- 30.806,63 €

2019

7.500,00 €
69.000,00 €
6.300,00 €
20.130,00 €
600,00 €
8.550,00 €
12.150,00 €
3.060,00 €
17.494,40 €
144.784,40 €
12.496,00 €
78.485,87 €
18.000,00 €
3.117,84 €
12.000,00 €

990,00 €
11.520,00 €
9.000,00 €
54.627,84 €
21.996,00 €
22.821,31€
4.773,49 €

4.773,49€
27.594,80 €
6.898,70 €
20.696,10 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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2020

8.100,00 €
71.750,00 €
8.700,00 €
20.670,00 €
780,00 €
9.200,00 €
12.800,00 €
3.420,00 €
19.208,00 €
154.628,00 €
13.720,00 €
78.485,87 €
18.000,00 €
3.117,84 €
15.500,00 €

990,00 €
11.520,00 €
9.000,00 €
58.127,84 €
32.994,00 €
28.699,71€
3.852,27 €

3.852,27 €
32.551,98 €
8.137,99€
24.413,98 €



