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RESUMEN 

Introducción. 

El trabajo aquí presente trata sobre la investigación y creación de una clínica de fisioterapia respiratoria 

en la localidad de Elda. La prevalencia de las patologías relacionadas con el aparato respiratorio está en 

auge, por lo que crear una clínica que pueda abordar este ámbito de la salud puede resultar una inversión 

muy rentable, además podremos ayudar a muchas personas afectadas. 

Objetivo. 

El objetivo del trabajo es estudiar la posibilidad de abrir una clínica de fisioterapia respiratoria, y poder 

abordar de forma objetiva si esta resultará económicamente rentable. 

Material y método. 

El trabajo cuenta con dos estructuras principales, un principio donde destaca la objetividad 

(investigación de la competencia, los clientes susceptibles de ser tratados, la prevalencia de las 

patologías respiratorias, etcétera). Y más adelante, un proyecto subjetivo donde desarrollo posibles 

técnicas utilizadas en la clínica, ideas para ser líderes en la especialización, cálculos económicos de 

gastos e ingresos teóricos, etcétera. Para así, mediante la objetividad y la subjetividad dar forma a un 

proyecto empresarial sólido. 

Resultado. 

Tras investigar llegamos a la conclusión de que abrir una clínica de fisioterapia respiratoria en la 

localidad de Elda puede ser rentable económicamente. 

Conclusión. 

La fisioterapia respiratoria está aún por explotar en España. Muchos pacientes están desatendidos por la 

falta de clínicas especializadas en la fisioterapia respiratoria, por lo que creando esta empresa podemos 

ayudar a mucha gente. 
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                                                 ABSTRACT 

Introduction. 

This paper is about the investigation and creation of a respiratory physical therapy clinic in the city of 

Elda. The prevalence of the pathologies regarding the respiratory system is on the rise, that is why 

creating a clinic that could be able to tackle this health issue may turn out to be quite a profitable 

investment, furthermore, many people affected by these kind of health issues could be helped. 

Objective. 

The objective of this paper is to study the possibility of opening a respiratory physical therapy clinic, 

and to be able to objectively address whether this could be financially profitable. 

Material and method. 

This paper has two main structures, in the beginning objectivity stands out (competition research, clients 

liable to be treated, the prevalence of respiratory pathologies, etc). And later, a subjective project where 

several potential techniques are developed in the clinic, concepts to lead in the specialization, financial 

calculations of theorical expenses and income, etc. Thus, through objectivity and subjectivity shape a 

solid business project. 

Results.  

After the research, it can be concluded that the opening of a respiratory physical therapy clinic in the 

city of Elda could turn out to be financially profitable. 

Conclusion. 

Respiratory physical therapy is yet to be exploited in Spain. Many patients are disregarded due to the 

lack of clinics that specialize in respiratory physical therapy, therefore, many could be helped by the 

creation of a clinic such as this one. 



3 
 

1. MISIÓN 

 

Antes de desarrollar todo el plan empresarial debo formar una estructura teórica para comenzar a edificar 

sobre estos primeros cimientos, por ello el primer punto se encargará de dar respuesta a estas 

importantísimas cuestiones; 

 

• ¿Cuál es la misión de mi clínica? (entendiendo por misión la razón de ser de mi empresa) 

 

Mi empresa surge de la necesidad de aunar conocimientos y técnicas actuales; avaladas por la 

población occidental y el rigor de la evidencia científica, con la tradición oriental y la historia 

de procedimientos milenarios como la acupuntura, los cuales siguen vigentes hoy día tras haber 

pasado más de 5000 años desde que conocemos su existencia. Es más, para los más escépticos 

he de decir que la crisis del COVID-19 que está asolando a todo el mundo, está siendo tratada 

en China con la mezcla de ambas medicinas, la occidental y la tradicional china (en el 85,20% 

de los casos confirmados). (Yang Y et al; 2020) 

 

Mezclando ambos enfoques de la salud se puede sacar un gran beneficio para cualquier posible 

paciente, entendiendo así, que esta mezcla debe de ser complementaria (y nunca alternativa) a 

la evidencia científica de occidente, para poder brindar un enfoque más holístico a las múltiples 

patologías que pueden presentar los seres humanos. 
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• ¿Cómo será la clínica? 

 

La empresa será una clínica especializada en fisioterapia respiratoria y complementada con 

conocimientos orientales como la acupuntura. Los valores que sustentarán a la empresa serán la 

profesionalidad, la responsabilidad, la transparencia y sobre todo la empatía con el paciente. 

Esta empatía se traduce en que el terapeuta debe poder discernir entre los clientes que presentan 

una patología crónica por lo que necesitarán sesiones periódicas, para este perfil de cliente 

trataremos de evitarle costes innecesarios y no obligar a que el paciente acuda a la clínica con 

excesiva frecuencia. Por lo tanto, se le darán consejos para auto tratarse en casa y así mantener 

estable su patología respiratoria. 

 

• ¿Qué buscará la clínica? 

 

Buscaremos mediante nuestras intervenciones los siguientes objetivos: limpiar vías aéreas, 

educar al paciente en su patología, mejorar la expansibilidad pulmonar, flexibilizar la caja 

torácica y el tronco, fortaleceremos la musculatura respiratoria y trabajaremos la reeducación 

del patrón respiratorio (entre muchas otras cosas). 

 

• ¿Dónde situaremos la clínica? 

 

Tras barajar muchas posibilidades decidí que la mejor zona para situar la clínica sería en el 

interior de la provincia de Alicante, en la ciudad de Elda, pero cerca de su frontera con Petrer, 

para así ampliar la cartera de posibles clientes. Además, esta ubicación es estratégica ya que 

abarata costes de alquiler por estar alejado del centro de ambas ciudades, pero a su vez me 

encontraría relativamente cerca de ambas poblaciones. 
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• ¿Cuándo dará comienzo la actividad empresarial? 

 

La intención es que el proyecto se lleve a cabo el día 1 de enero del año 2021. 
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2. ANÁLISIS INTERNO 

 

El análisis interno de una empresa consiste en evaluar los recursos, habilidades y competencias de dicha 

empresa para poder adoptar las herramientas estratégicas que nos permitan destacar sobre la 

competencia. En resumen, consiste en estudiarse como empresa para valorar nuestras debilidades y 

fortalezas. 

 

• Productos o servicios que ofreceré: la actividad principal de mi empresa será la de tratar 

patologías respiratorias. Aplicando conocimientos científicos actuales con gran evidencia 

científica, junto con tratamientos complementarios de la tradición oriental. 

 

• Trato al cliente: debido a la creciente prevalencia en la sociedad moderna de las patologías 

respiratorias y el bajo número de clínicas especializadas en la fisioterapia respiratoria, veo casi 

un deber con la sociedad abrir una clínica de estas características, ya que hay un elevado número 

de pacientes que no encuentran una cobertura asistencial digna y de calidad. Cualidades como 

la humildad, empatía y amabilidad esperamos que definan a nuestra clínica. Además, 

buscaremos que el cliente sienta un trato cercano y profesional. 

Debemos buscar ser líderes en diferenciación, por lo tanto, se contempla regalar con la primera 

sesión un puro de moxa, el cual según la tradición oriental es capaz de mejorar los procesos en 

múltiples patologías respiratorias (Cheng L et al; 2017) y (Jia YF et al; 2020). Por último, 

creemos que el trabajo activo por parte de los clientes es indispensable para el mantenimiento 

de su salud, por lo que se enseñarán diversas técnicas y herramientas para poder seguir el 

tratamiento en los domicilios. 
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• Ciclo de vida de los servicios: Para alargar el ciclo de vida de los servicios que ofreceremos, 

se contempla poder añadir en un futuro clases online para evitar los desplazamientos 

(herramienta útil para situaciones como la actual del confinamiento por el COVID-19). Además, 

también podría ser útil contratar a un profesional para que de clases de meditación y Tai Chi 

para mejorar así el control respiratorio de los pacientes. [Figura 1. Matriz de Boston Consulting 

Group.] 

 

• Mis competencias profesionales son: Graduado en Fisioterapia por la Universidad Miguel 

Hernández y con conocimientos sobre la medicina tradicional china avalado por un curso oficial 

(de 60 horas) del colegio de fisioterapeutas de la Comunidad Valenciana. Además, he realizado 

más de 600 horas de prácticas externas (repartidas entre el Hospital de Sant Joan d´Alacant, el 

centro de salud de Sant Joan d´Alacant, atención al peregrino en Ponferrada, el geriátrico 

Domusvi Condomina y la clínica Sevila). Con respecto a los idiomas, puedo acreditar un nivel 

B1 (Elemental) de Valenciano y un nivel de B1 en inglés (por la escuela de Cambridge). 

 

• Red de contactos:  

 

-Director del Casino Eldense: creemos que este contacto es muy importante debido a su 

influencia entre nuestro público potencial, ya que puede ayudarnos a conseguir clientes, además 

nos brinda la oportunidad de realizar charlas, o cursos en el propio Casino de Elda el cual es 

muy frecuentado por personas de una edad comprendida entre los 40 hasta 70 años de edad. 

Cabe destacar que la persona mencionada en el hermano de mi madre, por lo que tengo una 

relación muy buena y sólida.  

 

-Periodista del Valle de Elda: otro de los contactos importantes, es una muy buena amiga que 

trabaja para el periódico Valle de Elda como periodista. Creemos que en un futuro podría 

dedicarnos un artículo en referencia a la nueva clínica mediante una breve entrevista. 
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-Jefe comarcal de la aseguradora Fiatc: consideramos este contacto de los más relevantes a 

la hora de captar clientes, debido a que puede derivar clientes privados de la aseguradora a 

nuestra clínica. Cabe recalcar que este contacto es mi padre. 

  

-Fisioterapeuta especializado en terapias invasivas: situado en Alicante, contamos con la 

ayuda de este compañero, en el caso en que acudan pacientes que no puedan tratar, se les 

derivará a nuestra clínica.  

 

-Publicista: con respecto a cómo vamos a poder darnos a conocer, nos ayudaremos con una 

publicista, persona muy cercana y recién graduada, por lo que nos dará consejos actuales, y será 

un soplo de aire fresco a la forma de comunicarnos.  
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3. ANÁLISIS EXTERNO 

 

El análisis externo consiste en identificar cualquier variable externa que afecte de forma directa o 

indirecta a la empresa, además son variables sobre las que no se tiene ningún tipo de control. Basándonos 

en las conocidas “Fuerzas de Porter”, le daremos más importancia al estudio sobre los posibles clientes 

y a los competidores actuales del mercado. 

Para abordar el primer punto (estudio sobre los posibles clientes), decidí realizar una exhaustiva 

búsqueda sobre la patología respiratoria más prevalente en España. Además, investigué sobre la 

demografía en la zona de Elda-Petrer. Y obtuve los siguientes resultados; 

 

✓ La principal afección respiratoria en España es la EPOC, con una prevalencia del 12,4% de la 

población mayor de 40 años en el territorio español (resultados preliminares del estudio EPI-

SCAN II). (Cerezo A et al; 2019)  

 

✓ Franja de edad más común entre los 40-80 años. 

 

✓ En concreto entre Elda y Petrer hay unos 86.883 ciudadanos. 

 

 

✓ Debido a la elevada prevalencia de la EPOC y al hecho de que no existe una clínica especializada 

en la fisioterapia respiratoria en Elda-Petrer he calculado unos 5.075 posibles clientes 

potenciales. (86.883 total de ciudadanos en la zona Elda-Petrer x 0´124 prevalencia en España 

de la EPOC x 0´4711 adultos entre 40 y 85 años) 
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• 12.882 hombres tienen de 0-39 años en Elda y 14.837 mujeres tienen de 0-39 años. [Figura 2. 

Datos demográficos de la localidad de Elda] 

 

52.404 total Elda----------------100% 

27.719 entre 0-39 años----------x% 

 

Estos datos se han obtenido únicamente teniendo en cuenta como patología respiratoria la EPOC debido 

a su alta prevalencia, pero esta no sería la única patología susceptible de ser tratada en la clínica, pues 

como se sabe existen otras afecciones que pueden ser tratadas con técnicas propias de la fisioterapia 

respiratoria como el asma bronquial, la fibrosis quística, etcétera.  

 

• Competidores actuales: la localización ha sido seleccionada por no presentar ninguna clínica 

especializada en fisioterapia respiratoria, ya que en las localizaciones de Elda-Petrer solo una 

clínica de fisioterapia ofrece entre muchos de sus otros servicios la fisioterapia respiratoria, pero 

en ningún momento se posicionan como una clínica de referencia en este ámbito. Por esto 

podemos afirmar que estamos ante una situación ideal para iniciar este proyecto empresarial. 

[Figura 3. Mapa de la zona Elda-Petrer] 

La única clínica especializada en fisioterapia respiratoria se encuentra a unos 50 kilómetros de 

Elda, su nombre es “Fisiobronquial” y está situada en Sant Joan d´Alacant.  

 

Como podemos apreciar [Figura 4. Mapa de los competidores actuales en la zona Elda-Petrer] 

hay mucha competencia en la zona Elda-Petrer (un total de 18 clínicas), pero de todas estas 

clínicas ninguna es especialista en fisioterapia respiratoria, la mayoría ofrecen entre sus 

servicios la fisioterapia invasiva, el diagnóstico ecográfico, la liberación miofascial y algunos 

se posicionan como especialistas en fisioterapia neurológica. Por ello, abrir una clínica 

52´89% de la población el Elda está entre 0-39 años, por lo 

que el 47´11% de la población está entre 40 y +85 años. 
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especializada en el aparato respiratorio en la localidad Elda-Petrer puede resultar más que 

rentable, ya que seríamos líderes en especialización de la zona. 

 

 

• Legislación de la acupuntura en España: 

Para abordar este apartado tan importante, decidí contactar por vía telemática con la sede en 

Alicante del ICOFCV, para que así, ellos me aclarasen esta consulta legislativa. Les pregunté 

sobre el uso de acupuntura como terapia complementaria y si esta estaba contemplada como 

posible tratamiento dentro de las competencias profesionales de un fisioterapeuta colegiado. 

Cito textualmente la respuesta que recibí; 

En respuesta a su consulta, le informamos que la Fisioterapia Invasiva es una competencia del 

fisioterapeuta, tal y como se desprende de la Ley 44/2003, de 21 de noviembre, de ordenación 

de las profesiones sanitarias, en su artículo 7.b): “corresponde a los Diplomados universitarios 

en Fisioterapia la prestación de los cuidados propios de su disciplina, a través de tratamientos 

con medios y agentes físicos, dirigidos a la recuperación y rehabilitación de personas con 

disfunciones o discapacidades somáticas, así como a la prevención de las mismas.” 

Por lo tanto, la acupuntura es una terapia avalada por el ICOFCV. 
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4. ANÁLISIS DAFO 

Análisis DAFO. [Tabla 1. Tabla DAFO de la clínica.] 

 

Debilidades; 

▪ Poca experiencia como trabajador y jefe de una clínica. 

 

▪ Capacidad económica limitada. 

 

▪ Falta de una sólida cartera de clientes. 

 

Fortalezas; 

▪ Trabajar para la prevención. 

 

 

 

 

 

▪ Ser joven y aportar ideas novedosas. 

 

▪ Aunar lo mejor de la medicina occidental y oriental para así brindar un servicio de máxima 

calidad. 
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Amenazas; 

▪ Que incluyan la especialidad de fisioterapia en el sistema de salud público. 

 

Oportunidades;  

▪ Mercado en auge gracias al aumento del cuidado personal de la sociedad moderna. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

▪ Tratar con una especialización de la fisioterapia no muy conocida. 

 

▪ Elevado número de clínicas de fisioterapia en la zona Elda-Petrer. 

 

▪ Ninguna competencia en la especialización de fisioterapia respiratoria (en la zona de Elda-

Petrer). 

▪ Aumento global de las enfermedades del aparato respiratorio. 
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        5. OBJETIVOS 

 

Los objetivos que aquí se contemplan son los que esperamos que sucedan durante los 3 primeros años 

tras la apertura del negocio. Además, estos objetivos empresariales se pueden dividir en: 

 

• Cualitativos:  

 

Los objetivos cualitativos se plantean más para un medio-largo plazo. La imagen de la clínica y 

su notoriedad pueden ser un ejemplo de estos objetivos cualitativos, en nuestro caso serían los 

siguientes; “ser el centro de referencia en fisioterapia respiratoria en la zona de Elda-Petrer”, 

“ser un punto de influencia en el ámbito de la fisioterapia respiratoria para atraer a clientes de 

las zonas limítrofes de la localidad (Villena, Novelda, Alicante, Almansa, etcétera) y lograr así 

una mayor cobertura territorial”, “fidelizar a los clientes”. Y por último “crear un método propio 

para abordar las patologías respiratorias de los clientes de la clínica mediante un enfoque 

holístico y eficiente, mezclado así lo mejor de la medicina occidental y oriental”. 
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• Cuantitativos: [Tabla 2. Tabla para calcular el punto equilibrio.] 

 

- Precio por servicio (unidad): 45€ 

- Coste por servicio (unidad): 4€ (estimación aproximada por gasto de material individual como 

fundas de camilla, guantes, mascarilla, etcétera.) 

-Gastos fijos mensuales: 400€ local, 143€ cuota de autónomo*, 90€ factura de luz, 30 € factura del 

agua, 39 € factura de internet, 1.000€ sueldo de auxiliar administración, 1.200€ mi sueldo, 250€ 

publicidad mensual. Total; 3.152 €/mes 

 

*La estimación mensual de la cuota de autónomo la extraje de este cálculo; 

Del mes 0-12; tengo un 80% de bonificación, por lo que la cuota mensual se queda en 60€. 

Del mes 12-18; la bonificación baja al 50%, y se queda en 142€ de cuota mensual. 

Del mes 18-24; la bonificación es del 30%, por lo tanto, la cuota mensual es de 198€. 

Del mes 24-36; se mantiene un 30% de bonificación por ser menor de 30 años (198€ de cuota 

mensual). 

Por lo tanto, la media mensual de la cuota de autónomo durante los 3 primeros años se queda en 

143€. 

 

 

• Cálculo de clientes necesarios: 

 

Con estas cifras hago el siguiente cálculo para saber la cantidad de clientes que necesitaría para 

empezar a ganar dinero; 

 

 

3152€ 𝑑𝑒 𝑔𝑎𝑠𝑡𝑜 𝑓𝑖𝑗𝑜

45€ (𝑝𝑟𝑒𝑐𝑖𝑜 𝑢𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜) − 4€ (𝑐𝑜𝑠𝑡𝑒 𝑢𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜)
= 77 𝑐𝑙𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠. 
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Por lo tanto, deduzco que a partir de 77 clientes empiezo a ganar dinero, estos clientes divididos 

entre los 20 días laborables (de lunes a viernes), me da una media de algo menos de 4 consultas 

al día, lo que supone un número relativamente fácil de alcanzar. 

Personalmente espero comenzar con 7 sesiones diarias, dando prioridad en la mañana a los 

pacientes de EPOC y a patologías relacionadas con el aparato respiratorio. Y por la tarde, tratar 

más a pacientes de fisioterapia convencional. De estas 7 sesiones al menos 4 deben ser de 

pacientes con EPOC (o relacionados con patología respiratoria) con la duración aproximada de 

1 hora. El resto (3 sesiones) serán de fisioterapia convencional (de unos 30 minutos). Estos 

objetivos son los iniciales tras la apertura de la clínica, pero conforme pase el tiempo lo más 

viable es que las visitas diarias aumenten. 

Por otro lado, existen ingresos derivados de las clases de Tai-Chi; estas clases tendrán un aforo 

de 8 personas como máximo por grupo y su coste será de 40€ al mes. En un principio se espera 

poder formar dos grupos (uno de mañanas y otro de tardes). Cada grupo realizará clase 2 días a 

la semana, con la opción de martes y jueves por la tarde o lunes y miércoles por la mañana. Las 

sesiones durarán 1 hora. 
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6. PLAN DE MARKETING 

 

6.1-Producto o servicio: 

Tratamiento evidenciado: la clínica abordará todas las patologías relacionadas con el aparato 

respiratorio, pero me voy a centrar en la EPOC (por su alta prevalencia) para elaborar un posible plan 

de tratamiento propio de la clínica. Para comenzar debemos responder a las cuestiones más 

significativas; 

 

• ¿Qué es la EPOC?  

La enfermedad pulmonar obstructiva crónica (EPOC) se caracteriza por una limitación al flujo aéreo 

persistente, habitualmente progresiva y asociada con una respuesta inflamatoria crónica aumentada 

en la vía aérea y el pulmón frente a partículas o gases nocivos. (GesEPOC; 2012).  

 

• ¿Cuál es la sintomatología más común? 

La bibliografía nos dice que la tos crónica, la disfunción muscular, la excesiva expectoración y la 

disnea de esfuerzo son los principales síntomas de esta enfermedad. Pero no debemos olvidar que 

también es muy común que estos pacientes presenten ansiedad y depresión. Por lo que se ve afectado 

el estado físico y psíquico del paciente. (Peces-Barba G et al; 2015)  
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• Plan de tratamiento. Una vez respondidas estas preguntas explicaremos brevemente un plan 

de tratamiento personalizado tal y como se haría en la clínica. (Fernández F et al; 2012)  

 

Lo primero será conocer al cliente en profundidad, para así poder realizar una historia clínica 

en condiciones, tras la entrevista, le comentaremos algunos consejos para mejorar sus hábitos e 

higiene respiratoria (como evitar acumular cosas en el hogar para evitar el polvo, ventilar la 

casa con frecuencia, evitar el humo del tabaco y/o de biomasa, etcétera). Tras haberle comentado 

los consejos, procederemos a valorarlo físicamente, de forma común suelen presentar una 

retracción en la musculatura respiratoria, por lo que intentaremos realizar una liberación 

miofascial de esta musculatura implicada (como el diafragma). Una vez normalizada la 

musculatura implicada en la respiración, trataremos de reeducar la respiración del paciente para 

tenga un patrón más diafragmático y menos costal, además buscaremos controlar el ritmo 

respiratorio para que realice la respiración con la profundidad y frecuencia óptima.  

Si hay hipersecreción buscaremos la limpieza bronquial mediante técnicas manuales como la 

ELTGOL (espiración lenta total con glotis abierta en infralateral) y nos ayudaremos con 

máquinas como el Acapella® o el Cough Assist™. (Bach JR; 2003), (Chatwin M et al; 2003) y 

(Winck JC et al; 2004). 

Como objetivo más a medio-largo plazo, buscaremos fortalecer la musculatura respiratoria 

mediante el Power Breathe® (Basso-Vanelli RP et al; 2018), ya que la musculatura respiratoria 

muchas veces se encuentra en disfunción. 

Por último, para abordar la esfera emocional del paciente y con un enfoque más holístico 

utilizaremos la terapia de moxibustión (propia de la Medicina Tradicional China). Además, para 

que el paciente sea partícipe de su salud se le recomendarán clases de Tai-Chi (Reychler G et 

al; 2019) y meditación para que mejore su consciencia corporal y controle mejor la respiración.  
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• Precio de los servicios que se ofrecen: para no iniciar una guerra de precios con el competidor 

más cercano (“Fisiobronquial” situado en Sant Joan d´Alacant), he optado por cobrar las 

sesiones de la siguiente forma: 

➢ Sesión individual de fisioterapia respiratoria (adultos): 45€ (60 minutos). 

➢ Bono 5 sesiones de fisioterapia respiratoria: 175€ (35€ por sesión). 

➢ Bono 10 sesiones de fisioterapia respiratoria: 300€ (30€ por sesión). 

➢ Sesión individual de fisioterapia “convencional”: 25€ (30 minutos). 

 

• Tiempo de sesión por paciente: la duración de la sesión oscilará entre los 30-60 minutos, para 

así, poder brindar un servicio profesional y completo a los clientes. 
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6.2-Plan de comunicación: 

Para este apartado he tenido la suerte de contar con mi pareja, la cual es graduada en Publicidad y 

Relaciones Públicas. El plan de comunicación de la clínica cuenta con los siguientes apartados: 

• Briefing:  

-Público objetivo; personas de 40 años o más. 

-Área de conocimiento; fisioterapia especializada en el aparato respiratorio. 

-Localidad; Elda / Petrer (Alicante). 

-Posible capital a invertir; sobre los 250€ mensuales. 

-¿Qué nos diferencia?; conocimientos sobre patologías relacionadas con el aparato respiratorio, 

máquinas de última generación que ayudan al trabajo manual del fisioterapeuta y un enfoque 

holístico gracias a los conocimientos de la medicina tradicional oriental. 

 

• Branding: 

En primer lugar, crearemos una cuenta Facebook para atraer mediante información y consejos sobre 

la fisioterapia respiratoria a un público adulto, preferentemente mayores de 40 años; por otro lado, 

crearemos una cuenta en Instagram la cual irá dirigida a personas más jóvenes y cuyo feed será 

mucho más estético a nivel visual. En ambas cuentas se realizará dos publicaciones semanales para 

atraer a nuestros clientes mediante consejos y técnicas que pueden llevar a cabo en casa, ofertas que 

saquemos, bonos, etc.  

Asimismo, el target de nuestra clínica serán personas mayores de 40 años, por lo que 

determinaremos que la mayor inversión de publicidad (sobre los 200€ mensuales) se realizará en 

Facebook, mediante Facebook Ads. Además, se imprimirán tarjetas de visita para tener una buena 

carta de presentación para aquellos clientes que no tengan redes sociales y quieran tener nuestro 

contacto. [Figura 5. Tarjeta de presentación de la clínica]  
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En segundo lugar, crearemos una página web en la que se informará a todo aquel interesado sobre 

el horario de apertura y cierre de la clínica, ofreceremos también un número de teléfono de contacto 

para cualquier duda e incluso un email. Esta página web también incluirá una breve presentación de 

los trabajadores de la clínica. Además, la estética de la clínica será de colores limpios y claros, así 

pues, emplearemos azules, blancos, etc.  

En último lugar, celebraremos una inauguración para dar a conocer entre las personas de la zona la 

nueva apertura de nuestra clínica, así pues, podrán conocernos en persona e informarse sobre los 

servicios que ofreceremos. Días previos a la inauguración, celebraremos una charla en el Casino 

Eldense, sobre la importancia de la fisioterapia respiratoria y sus beneficios, y de esta manera 

anunciar la nueva apertura de nuestra clínica, el día y la fecha de la inauguración, e invitar a todos 

los asistentes de la charla a que asistan y conozcan la primera clínica de fisioterapia respiratoria de 

la zona. Realizaremos la charla en el Casino Eldense debido a que el público que más frecuenta este 

lugar son personas mayores y jubilados. Además de la charla, con motivo de publicitar la 

inauguración de la clínica realizaré una entrevista para el periódico del valle de Elda. 

Con todas estas acciones buscamos posicionar a la clínica desde el principio para que esté en el “top 

of mind” de los ciudadanos de la zona. 
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7. PLAN DE RECURSOS HUMANOS 

 

• Trabajadores.  

 

En un principio únicamente necesitaría un auxiliar de administración para comenzar la actividad 

empresarial, esta persona debería cumplir los siguientes criterios de selección: tener una titulación 

mínima de formación profesional en administración, debe tener disponibilidad completa de mañanas y 

tardes de lunes a viernes, y, por último, deberá acreditar un nivel mínimo (B1) de valenciano, pues en 

Petrel son valenciano-parlantes y es indispensable para el puesto poder comunicarse en valenciano. La 

remuneración para este trabajo sería de unos 1.000€ mensuales. 

Por otra parte, estaría yo como trabajador principal de la clínica, mis competencias profesionales han 

sido explicadas en el apartado de análisis interno. Mi sueldo teórico mensual sería de 1.200€. 

 

• Posibles inversiones futuras. 

 

A modo de alargar el ciclo de vida de mi empresa, y siguiendo el esquema simple pero útil de la 

consultoría estratégica estadounidense “Boston Consulting Group”, debería sacar un servicio 

interrogante al que no se si le sacaré rentabilidad pero que me puede servir para alargar el ciclo de vida 

de la clínica, pues todo producto o servicio tiene una fase de crecimiento, seguido de una fase de meseta 

y por último entra en decrecimiento (como un modelo estadístico de la campana de Gauss). Y la única 

manera de evitar que la clínica entre en decrecimiento económico es apostando por nuevos servicios 

diferentes. 
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Como iniciativa de producto interrogante he pensado en impartir clases de Tai-Chi y meditación, lo más 

inteligente sería contar con un profesor que sea autónomo y yo alquilarle la zona para que dé las clases 

en mí clínica, de esta forma yo le podría derivar pacientes y él a mí. Así, ampliaría los servicios que 

ofrecería la clínica sin tener a otro trabajador en nómina. El trato al que se espera llegar en un futuro con 

la persona que cubra este puesto es el siguiente: del total que gane por cliente el profesor se quedará un 

60% para él, un 30% se derivarán a los gastos de la empresa y por último un 10% será de beneficio para 

mí como dueño de la clínica. 
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8. PLAN DE INVERSIÓN 

 

• Lista de cosas que se van a realizar y/o comprar antes de llevar a cabo la apertura de la clínica: 

 

-Reforma del local alquilado sobre los 20.000€ [Figura 6. Plano de la clínica reformada] 

-2 aires acondicionados 500€ x 2 unidades = 1.000€ 

-Camilla hidráulica = 800€ 

-Incentivador inspiratorio = 13€ 

-Tensiómetro automático braquial = 30€ 

-Taburete con base rodante =50€ 

-Rollos de Kinesiotape (12 unidades) = 50€ 

-Pulsioxímetro = 60€ 

-Acapella® = 70€ 

-Fonendoscopio = 100€ 

-Powerbreath = 400€ 

-Ordenador completo (con monitor incluido) = 1.150€ 

-Espirómetro = 1.300€ 

-Cough Assist™ = 4.000€ 

- Mesa recepción: 120€  

 - Silla recepción: 60€  
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 - 3 Sillas de espera = 60€  

- Archivador = 90€ 

-Cubo de basura metálico = 20€ x 2 unidades (40€) 

 

TOTAL: 29.323€ 
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9. PLAN DE FINANCIACIÓN 

 

Para redondear pondremos un total de 30.000€ de inversión inicial, de los cuales 15.000€ (el 50% de la 

inversión) serán aportados por mí, mediante bienes (como el ordenador, la camilla, los muebles, etc) y 

dinero ahorrado. El resto (15.000€), se conseguirá gracias a un préstamo de la identidad bancaria 

EUROCAJA RURAL a devolver en 5 años. Aquí dejo el resumen del crédito; [Figura 7. Simulación 

de préstamo por EurocajaRural] 

-Importe del préstamo: 15.000€  

-Frecuencia de pago: mensual. 

-Duración: 60 meses (5 años). 

-Comisión de apertura: 300€. 

-T.A.E: 3´321 

-Cuota mensual: su máximo es de 274´63€ y el mínimo de 263´70€ 

-Importe total: 15.947´05€ 

-Intereses totales: 947´05€ 
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10. ANÁLISIS ECONÓMICO Y FINANCIERO 

 

Este último apartado se encarga de valorar el análisis económico y financiero de la clínica, para así, 

determinar los costes incurridos y los beneficios resultantes (a 4 años vista) de invertir en mi proyecto 

empresarial. 

Tras una valoración exhaustiva, llegamos a la conclusión de que la apertura de la clínica “Fisio Tao” 

especializada en fisioterapia respiratoria resulta económicamente rentable. (Tabla 3: Tabla de balance 

de situación), (Tabla 4: tabla de cuenta de resultado), (Tabla 5: tabla de análisis de la rentabilidad), 

(Tabla 6: Tabla del presupuesto de la tesorería) y (Tabla 7: Tabla de ratios de gestión económica y 

estructura financiera). 
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ANEXOS 

 

• FIGURA 1. Matriz de Boston Consulting Group: 
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• FIGURA 2. Datos demográficos de la localidad de Elda: 
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• FIGURA 3. Mapa de la zona Elda-Petrer: 

•  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

-Zona ideal para abrir la clínica, ya que es un punto equidistante a ambas poblaciones.  
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• FIGURA 4: Mapa de los competidores actuales en la zona Elda-Petrer: 
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• FIGURA 5. Tarjeta de presentación de la clínica; 
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• FIGURA 6. Plano de la clínica reformada; 
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• FIGURA 7. Simulación de préstamo por EurocajaRural; 
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• TABLA 1. Tabla DAFO de la clínica: 

 

-Análisis Interno-                                                                    -Análisis Externo- 

 

                                                                            

                          DEBILIDADES                              AMENAZAS 

 

▪ Poca experiencia como trabajador y jefe de una clínica. 

 

▪ Capacidad económica limitada. 

 

▪ Falta de una sólida cartera de clientes. 

 

 

 

▪ Tratar con una especialización de la fisioterapia 

no muy conocida. 

 

▪ Elevado número de clínicas de fisioterapia en la 

zona Elda-Petrer. 

 

▪ Que incluyan la especialidad de fisioterapia en 

el sistema de salud público. 

                           FORTALEZAS                       OPORTUNIDADES 

 

▪ Ser joven y aportar ideas novedosas. 

 

▪ Aunar lo mejor de la medicina occidental y oriental 

para así brindar un servicio de máxima calidad. 

 

▪ Trabajar para la prevención. 

 

▪ Ninguna competencia en la especialización de 

fisioterapia respiratoria (en la zona de Elda-

Petrer). 

▪ Aumento global de las enfermedades del aparato 

respiratorio. 

 

▪ Mercado en auge gracias al aumento del cuidado 

personal de la sociedad moderna. 
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• TABLA 2: tabla para calcular el punto equilibrio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

-Precio por servicio (unidad) 

 

-Coste por servicio (unidad) 

 

-Gastos fijos mensuales 

 

45€ por sesión individual 

 

4€ (estimación aproximada por 

gasto de material individual como 

fundas de camilla, guantes, 

mascarilla, etcétera.) 

400€ local. 

143€ cuota de autónomo. 

90€ factura de luz. 

 

30 € factura del agua. 

39 € factura de internet. 

1.000€ sueldo de auxiliar 

administración. 

1.200€ mi sueldo. 

250€ publicidad mensual. 

 

TOTAL: 3.152 €/mes 
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• TABLA 3: Tabla de balance de situación. 
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• TABLA 4: tabla de cuenta de resultados. 
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• TABLA 5: tabla de análisis de la rentabilidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



40 
 

• TABLA 6: Tabla del presupuesto de la tesorería. 
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• TABLA 7: Tabla de ratios de gestión económica y estructura financiera. 
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