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0. Sumario ejecutivo

Algunos datos en Espafia tales como: el aumento de la practica de actividad fisica y del deporte
en los ultimos afnos (Instituto Nacional de Estadistica [INE], 2017), con una poblacién cada vez mas
envejecida y una mayor esperanza de vida en los proximos afios (Abellan, Ayala, Pérez y Puyol, 2018, p.
8), generan oportunidades empresariales para dar respuesta a esta poblacion.

Por ello se realiza un estudio de la puesta en marcha y plan de viabilidad de la empresa
SalutEsport en el municipio de Sant Joan d’Alacant y Mutxamel. SalutEsport es una empresa que va a
ofrecer servicios de actividad fisica especializada en la salud con personal cualificado (titulados en
CAFD) en algunos municipios con una escasa oferta en este ambito.

Como objetivo, satisfacer las necesidades de la poblacion ofreciendo practicas deportivas para
la mejora de la salud y que al finalizar el tercer afio SalutEsport tenga un resultado positivo con
posibilidad de contratacién, con un centro de negocio consolidado y sobre todo salida profesional
para el promotor.

Se ha realizado un plan de negocio donde se detallan los pasos a seguir para crear y gestionar
un negocio de este tipo con éxito, para la elaboracion del plan se ha considerado:

La eleccion geografica donde se situard la empresa.
El analisis de la competencia.
Demanda existente en la zona.

A continuacién se ha elaborado:

Un plan de operaciones.

Un plan de marketing en donde se establece la promocién de los servicios.

Se han abordado las fuentes de financiacién, los aspectos legales, la direccion y el control de
la misma, asi como la realizacion de los servicios ofertados, aspectos clave para la
consecucién de los objetivos.

1. Presentacion del proyecto y modelo de negocio
1.1 Delimitacion del negocio e identificaciéon del promotor

El negocio consistird en promocionar la actividad fisica como beneficiosa para la salud, el nombre
elegido para la empresa sera SalutEsport. La localidad donde se ubicara sera Sant Joan, lugar donde el
promotor (Alexandre Santacreu Guerrero) tiene un amplio conocimiento del mercado por su actividad
profesional como instructor de sala fitness y entrenador de futbol en el municipio. Se creara un centro
deportivo y los principales servicios que se van a ofrecer son: actividades fisicas colectivas, entrenamiento
personal y talleres de salud.

Se emprende con un objetivo de autoempleo para el promotor, que sera la persona encargada de
la organizacion de la actividad econdmica, que aborda el proyecto con financiacién propia y seleccionard a
las personas que colaboraran en el centro. Titulado en el Grado en Ciencias de la Actividad Fisica y Deporte
(CAFD) y con experiencia como entrenador en el futbol base y también como instructor de sala fitness. En
esta Ultima etapa fue precisamente, cuando descubre que se identificaba trabajando con un enfoque del
deporte orientado a la salud en contraste con otras perspectivas basadas en la estética y la competitividad
o alto rendimiento.

1.2 Datos del proyecto

La actividad comenzara el dia 1 de octubre de 2019, para lo cual serd necesario hacer una inversion
gue se situara en torno a los 20.000 € (fondos propios y préstamo financiero) y se prevé que para el tercer
afio tenga un margen de beneficios mas alto, con la participacién mas asiduamente de los colaboradores y
un centro de negocio consolidado. Para los tres primeros afios no se contempla solicitar ningun tipo de
ayuda o subvencidn, el enfoque es la busqueda y fidelizacién de clientes.

La forma juridica elegida para nuestra empresa sera empresario individual ubicandose su sede social
en Sant Joan, siendo esta localidad junto con Mutxamel su zona de referencia, y su actividad fundamental
sera actividad fisica para la salud dirigida por titulados en CAFD.
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2. Definicién del producto o servicio

2.1 Necesidades que satisface

Varios estudios dicen que el habito de practicar ejercicio fisico regularmente colabora en la
prevencion de muchas enfermedades fisioldgicas entre las que destacan las cardiovasculares, las coronarias
y las relacionadas con el sistema ventilatorio, asimismo de corregir descompensaciones musculares
dolorosas, ocasionadas por el estilo de vida del sujeto segun la guia American College of Sports Medicine
(ACSM) de prescripcidn de ejercicio fisico (Thomson, 2018). Igualmente se ha comprobado que la practica
de ejercicio fisico ayuda a preservar los procesos cognitivos durante mas tiempo, esenciales para nuestro
aprendizaje y nuestras relaciones cotidianas y laborables (Thomson, 2018).

Con la informacidn obtenida del estudio analizado, SalutEsport tiene como objetivo satisfacer las
necesidades de la poblacién ofreciendo como solucidn la practica del ejercicio fisico y promocionando el
deporte como solucidn para mejorar la salud de aquellos que no lo practican regularmente. El objetivo
final es la lucha contra el sedentarismo y el deseo de alcanzar una salud éptima.

2.2 Descripcidn de la actividad de la empresa

La idea principal del proyecto es la creacidn de un centro multidisciplinar con profesionales
orientados a la salud, en el que haya una conexién perfecta de todos los agentes para proporcionar al cliente
un servicio de la maxima calidad. Por ser una empresa pequefia con presupuesto modesto, se empezara
ofreciendo: actividades fisicas colectivas, entrenamiento personal y talleres de salud.

Para describir los atributos funcionales y psicolégicos que valoran los clientes que acuden
regularmente a centros deportivos o gimnasios hemos realizado la encuesta (220 respuestas) realizada de
forma online y presencial:

e El 54,54% de los encuestados es de Sant Joan (40,45 %) y Mutxamel (14,1 %). El 14,3 % de los
encuestados no reside en estos municipios y estarian dispuestos a desplazarse para acudir al centro.

e EI53,63 % se encuentraen edades comprendidas entre 45y 75 afios, nuestro publico objetivo potencial
representa mas de la mitad de los encuestados.

e La mayoria de los encuestados seria publico objetivo potencial de la empresa, ya que el 36,5 %
contestd que le gustaria realizar 3 0 mds dias de actividad vigorosa y el 23,7 %, 5 o mds dias actividad
moderada, que iria mas acorde con la posible oferta en cuanto a intensidad y a frecuencia que le
gustaria ofrecer a SalutEsport

e Encuanto a la principal motivacidn para ir a un gimnasio o centro deportivo, los encuestados
destacaron que el 68,2 % tiene como objetivo la mejora general de la salud, que es el principal
objetivo de SalutEsport, el 43,1 % tonificar-fortalecer, el 39,3 % perder peso graso estrechamente
relacionado con los objetivos de SalutEsport y un 32,2 % eliminar estrés a través de la diversion, un
atributo muy relacionado con el servicio de actividades fisicas colectivas.

Como conclusiones a las respuestas que dieron nuestros encuestados en cuanto a atributos
funcionales y psicolégicos, podemos concluir que la mayoria de los encuestados vive en Sant Joan o
Mutxamel lugar donde se va a establecer SalutEsport, que la mayoria tiene unas edades comprendidas entre
45y 75 afios, poblacion mds sementaria que la media (INE, 2017) y mds riesgo de mortalidad producida por
la inactividad fisica (Organizaciéon Mundial de la Salud [OMS], 2018). En cuanto a la intensidad y frecuencia
gue a SalutEsport le gustaria proponer por el servicio de actividades fisicas colectivas, teniendo en cuenta
gue el objetivo de este servicio es realizar 150 minutos de actividad moderada a la semana, la mayoria de
los encuestados respondieron con una intensidad y frecuencia acorde con laintensidad y frecuencia de este
servicio. Por ultimo, entre las principales motivaciones que los encuestados destacaron a la hora de acudir
a un gimnasio o centro deportivo, el 68,2% tiene como objetivo la mejora general de la salud, principal
objetivo de SalutEsport.



2.3 Comparacion con la oferta existente

La localidad de Sant Joan y alrededores ofrece muchos servicios orientados al deporte, entre los
que podemos distinguir seis modelos de negocios diferentes: gimnasios premium, gimnasios privados
midmarket, gimnasios low cost, gimnasios municipales, centro deportivo UMH y estudio de entrenamiento
personal. La mayoria ofrecen servicios similares y convencionales de un gimnasio tradicional. Y existen otros
centros cuyos servicios podrian acercarse mas a lo que queremos proponer como idea de negocio, pero no
estdn exclusivamente orientados a la salud y son mas costosos. Por lo tanto, aquello que nos diferencia de
la oferta existente es:

Negocio dirigido por profesionales titulados en CAFD.

Un servicio exclusivo orientado a la salud.

Con tres servicios: salud para todos (actividades fisicas colectivas), salud personalizada
(entrenamiento personal) y salud didactica (talleres de salud).

Y todo ello, a una relacién calidad / precio mejor que la oferta existente.

ANALISIS D.A.F.O.

Diferenciacion con la oferta del
mercado.

Servicio de calidad con equipos
multidisciplinares en el ambito de la
salud.

Vocacion deportiva del emprendedor.

Titulado en CAFD.

Escasa formacidn y experiencia
empresarial.

Inversidn en renovacion y
acondicionamiento del local.

Falta de instalaciones en comparacion
con la oferta.

Dificultad para encontrar capital para

e Atencidn personalizada y flexibilidad. invertir.

e Aumento del tiempo libre. e Falta de informacion sobre los

e Envejecimiento de la poblacidn. beneficios del deporte en la salud.

e Aumento de la practica de ejercicio e Falta de informacion de las.
fisico. consecuencias de la inactividad fisica.

e Nivel adquisitivo mas alto de la e Intrusismo de los diferentes agentes de
poblacién adulta. salud.

e Deporte y salud tendencia en alza. e Gran cantidad de oferta.

e Estrategia de ubicacién (poblacidon
envejecida, renta media alta, etc.).

Tabla 1. Andlisis D.A.F.O. de SalutEsport. Fuente: Elaboracion propia 2019.

3. Analisis del mercado

3.1 Delimitacion del mercado

La zona geografica escogida para la realizacion de la empresa es Sant Joan, con muchas
caracteristicas favorables para abrir un negocio de este tipo. El factor proximidad es uno de los motivos
significativos de eleccidn por parte de los demandantes de los servicios que desea comercializar laempresa;
por ello se ha escogido como municipio de relevancia Mutxamel, poblaciéon con una proximidad inferior a 2
kildmetros.

Analizando la zona geografica es conveniente explicar que en base a la piramide poblacional (Anexo
1) de Sant Joan y de Mutxamel (Anexo 2), el volumen de futuros clientes que podria tener la empresa seria
elevado. Sant Joan y Mutxamel son municipios con una pirdmide regresiva, es mas ancha en los grupos que
en la base, debido al descenso en la natalidad y al envejecimiento continuo de su poblacion.

Sant Joan se situo, en 2016, como el municipio numero 1 de la provincia de Alicante con una mayor
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renta bruta media y en la posicién numero 16 en la Comunidad Valenciana, renta media que va subiendo
afio tras afio (Anexo 3), y supone que su poblacion tendra un mayor poder adquisitivo para poder emplearlo
en los servicios que ofrece la empresa. Mutxamel, en 2016, también se situé como un municipio con una
renta media bruta importante, numero 4 de la provincia de Alicante, y con una renta media bruta
ascendente (Anexo 4).

Una encuesta realizada por el (INE, 2017), relaciona la renta con la practica del ejercicio fisico.
Destaca que el porcentaje de la poblacién con la renta mas alta realiza mas ejercicio, llegando a un 40,2 %
en el quinto quintil y a un 29,7 % en el cuarto quintil, que es donde si situaria nuestro publico objetivo
(Anexo 5).

3.2 Factores de competitividad del entorno

Analizando los factores competitivos del entorno encontramos dos factores, uno enddgeno y otro
exogeno que pueden afectar a nuestro negocio en un futuro. El factor exdgeno es la tendencia que dentro
de muy pocos afios volveremos a vivir una regresion econdmica, segun el (Fondo Monetario Internacional
[FMI], 2018), y el enddgeno, la de un aumento de graduados en CAFD, segun el estudio de la Universidad
de Sevilla (Pérez, Vilanova & Grimaldi, 2016).

Estos dos factores pueden afectarnos en un futuro, pero con las previsiones estimadas, cuando
ocurra, el negocio estara consolidado y podra subsistir con una clientela reducida. El aumento de
graduados en CAFD, es claramente un aumento de competitividad del entorno, en este caso SalutEsport
veria factible como estrategia la movilizacion a otra area donde el sector no estuviera tan explotado,
siempre y cuando el aumento afectara directamente a la zona donde nos encontramos ubicados.

3.3 Caracterizacion de la demanda
3.3.1 Publico objetivo

Para establecer nuestro publico objetivo hay que analizar los municipios de Sant Joan y Mutxamel;
Sant Joan tiene una poblacién de 23.518 habitantes (INE, 2018) y Mutxamel de 25.009 (INE, 2018). La suma
de los dos municipios es 48.527 habitantes, pero de esos 48.527 habitantes solamente nos interesard la
poblacién comprendida entre 45 y 75 afios, que tiene un total de 18.002 habitantes que compone un 37,1
% del total de la poblacidon. Estos 18.002 habitantes serdn el publico objetivo de la empresa.

Tabla conjunta de los dos municipios con las edades comprendidas entre 45y 75 afios (Anexo 6).

El objetivo de la empresa serd analizar, de todo el publico objetivo que tiene, qué nimero de
clientes son los clientes potenciales.

Segln la encuesta nacional del (INE, 2017) en la que se analiza “Ejercicio fisico regular y
sedentarismo en el tiempo libre por tipo de ejercicio, edad y periodo” obtenemos el porcentaje de la
poblacién en Espaia por edad que realiza ejercicio fisico regularmente:

El 29,2% de la poblacion entre 45 y 54 afios.
El 20,3% de la poblacién entre 55 y 64 afios.
El 9,2% de la poblacién entre 65 y 75 afios.

Esto supondria limitar nuestro publico objetivo, reduciriamos de 8.063 habitantes entre 45 y 54
afios a 2.354, de 5.828 entre 55 y 64 afios a 1.183, por ultimo de 4.111 entre 65 y 75 afios a 378. Con lo que
hemos reducido los clientes potenciales de 18.002 a 3.915 habitantes.

Estos 3.915 habitantes seran clientes potenciales para la empresa, pero no hay que olvidar que sélo
se ha tenido en cuenta a los usuarios que ya realizan ejercicio fisico, al tratarse de una empresa con un
grado de diferenciacion respecto a la competencia podria tener un indice de penetracién relevante entre la
poblacién sedentaria, pero ante la dificultad de fidelizar a un nuevo cliente hemos querido ser
conservadores y elegimos esta opcién mas pesimista para el negocio, descartando la idea de incluir a otro
tipo de poblacién en el publico objetivo.

Un estudio de mercado realizado por LifeFitness (2017), muestra una encuesta realizada por la
ACSM y en él se analizan las tendencias del fitness en Espafia, destacando la educacion, la conectividad, la
salud y los tipos de entrenamiento funcional.



Los usuarios que van regularmente a centros deportivos o gimnasios valoraron las diferentes
tendencias y las mas valoradas fueron: educacion (certificacion de profesionales), ejercicio como medicina,
ejercicio y pérdida de peso, medicién del resultado del entrenamiento y promocidn de la salud en el trabajo
(Anexo 7).

Como conclusién podemos obtener que entre los atributos de compra de los clientes potenciales
de un gimnasio en Espafia se valora:

Se trabaje con profesionales.

La practica del ejercicio fisico para solucionar problemas de salud.

El ejercicio para la pérdida de peso, relacionada con la disminucidn de la obesidad.
Cuantificar el entrenamiento para obtener datos fiables.

La promocidn de la salud.

Las 5 tendencias mas valoradas del estudio son de las principales caracteristicas de SalutEsport,
por lo tanto podemos concluir que estamos en linea con las Ultimas tendencias del mercado.

3.3.2 Demanda potencial y tendencias.

Segun el estudio de mercado del fitness en Espafia (2018), Espafia tiene una poblacion de 46,5
millones de personas, de las cuales 5,2 millones son socios de gimnasios o centros deportivos. Esto indica
gue la tasa de penetracidon en Espafia es de 11,2 %; la penetracidon de gimnasios y centros deportivos en
Espafia estd por encima de la media europea desde 2015 (Anexo 8).

Espafia es el quinto mercado del fitness mas importante de Europa en cuanto a volumen de ingresos
se refiere. En relacion a la percepcion econdmica del sector en 2017, mds del 65 % de los gestores de
instalaciones deportivas consideran la situacién buena o muy buena (LifeFitness, 2018). Desde 2014 cada
afio mejora al anterior y sélo un 5 % considera la situacion mala o muy mala.

Segun Thompson (2018), un 67 % de los estudios de entrenamiento personal aumenta los clientes activos.
Este crecimiento también se ve reflejado en todo el sector, el 55 % de los encuestados indica que ha
aumentado el nimero de clientes activos (LifeFitness, 2018), también ha experimentado un fuerte
crecimiento el gym boutique que por la oferta que ofrece podria ser un modelo en linea con SalutEsport
(Anexo 9).

Sabiendo que la tasa de penetracidn de gimnasios y centros deportivos en Espaia es del 11,2 %, y
teniendo en cuenta que la suma de los habitantes de Sant Joan y Mutxamel es de 48.527 habitantes, el
numero de habitantes que son socios de gimnasios o centros deportivos en los dos municipios es de 5.435
habitantes. Teniendo en cuenta la competencia que ya existe en los dos municipios y que SalutEsport serd
nueva en el sector y en la poblacion, se espera captar 65 clientes el primer afio con una cuota de mercado
del 1,2 %.

3.4 Estructura de la competencia

Para analizar a la competencia nos vamos a centrar en los municipios de Sant Joan y Mutxamel, sus
mercados mds proximos, donde la oferta es bastante amplia, por eso la via de diferenciacion sera la
distincién de servicios, calidad de los mismos y precio competitivo. Tras un estudio pormenorizado,
obtenemos las siguientes conclusiones sobre las tarifas y servicios de los diferentes competidores:

Ozone Sports Club: gimnasio que podria situarse entre gimnasio privado mid-market y gimnasio
premium, por el precio y los servicios que ofrece. El mas grande de los dos municipios con diferencia, con
unos ingresos de explotacion de 1.012.185 € (Sabi, 2017). Con multitud de servicios a los que sélo se
pueden acceder con la cuota de socio (66 € precio estandar): sala fitness, piscina, pistas de padel,
actividades colectivas, fisioterapeuta, estética, entrenamiento personal y taekwondo. Tanto los servicios
de padel, fisioterapeuta, estética, entrenamiento personal y taekwondo tienen un suplemento. Serd un
competidor directo por la gran cantidad de servicios que ofrece y sobre todo respecto al entrenamiento
personal y las actividades colectivas, pero tendremos una gran diferenciacién por precio, el de SalutEsport
mucho mas econdmico, por lo tanto no sera un competidor tan directo.

Fit 21: es claramente un low-cost, ofrece una cuota mensual bastante econdmica entorno a los 30
€ y obtienes acceso a la sala fitness y a actividades colectivas, pero con una personalizacion del
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entrenamiento escasa o nula. Fit 21 tiene unos ingresos de explotacidén de 986.431 € (Sabi, 2017). Este
gimnasio podria ser un competidor directo sobre todo por los precios que ofrece en relacidn con las
actividades colectivas, en cambio no lo seria tanto con el entrenamiento personal puesto que no lo ofrece.

Fisioterapia Jorge Lledd: es una clinica fisioterapéutica con servicios de nutricidn, pilates y entrenamiento
personal. La profesionalizacidén de la empresa es bastante alta, con graduados en CAFD, fisioterapia y
nutricién. Podria ser un gran competidor por los servicios de entrenamiento personal que ofrece pero los
precios son bastante superiores a los previstos en SalutEsport. Por calidad y tipo de servicio podria ser
una gran competidor pero no por precio.

Estas tres empresas serian los competidores potenciales mas directos de la empresa, los dos
primeros por volumen de clientes y el ultimo por especializacién del servicio ofertado.

Analizamos ademas la existencia de dos gimnasios privados mid-market Gym Tao y Centro Fitness
Nueva Esparta. Ambos podrian situarse en precio entre Ozone y Fit 21 pero por calidad del servicio serian
mas parecidos a un gimnasio low-cost.

Por ultimo, quedaria analizar los gimnasios municipales privados que existen en los dos municipios
y un tercer centro que podria situarse aqui por sus caracteristicas, el de la UMH en el campus de Sant
Joan. Los tres seran grandes competidores en cuanto a las actividades fisicas colectivas de SalutEsport, y
sobre todo por precio siendo mds econdmico en los polideportivos y teniendo un precio muy similar en la
universidad, la gran diferenciacion de SalutEsport es que las clases serdn bastante mas reducidas y
tendran una gran personalizacién.

4. Plan de marketing
4.1 Estrategia de posicionamiento y objetivos de mercado
La imagen de SalutEsport a conseguir en la mente del publico objetivo debe pilotar sobre:

Proyeccion de confianza, profesionalidad, tendencia actual, fiabilidad y estética cuidada. La
personalizacién y diferenciacion también son claves.

Lo que nos diferencia de nuestros competidores es el ENFOQUE: DEPORTE vs SALUD, en
contraste a “ven al gimnasio a prepararte para el verano en la playa”.

En base al posicionamiento elegido, la dinamica competitiva y la demanda de mercado, hemos
realizado una estimacion del volumen de ventas para un periodo de 3 afios de acuerdo al entorno de
marketing previsto:

Ao Numero personas Facturacién Cuota de mercado
1 65 25.350 € 1,20 %
2 96 35.820 € 1,77 %
3 113 45,930 € 2,08 %

Tabla 2. Captacion de clientes, facturacion y cuota de mercado afio 1, aio 2 y afio 3 . Fuente: Elaboracion propia 2019.

El objetivo es obtener una remuneracién al emprendedor entorno a los 24.000 € para el tercer afio.

4.2 Politica de producto

Entre las decisiones relativas a la estrategia de producto hemos definido la marca como
SalutEsport, esta denominacién lleva al usuario a asociarnos con una serie de caracteristicas muy
vinculadas a nuestro posicionamiento, a lo que nos diferencia.

Asi mismo, las tres lineas de productos que se han desarrollado conforman un abanico de
posibilidades orientado a la salud:

Actividades fisicas colectivas (tres grupos de 15 personas en funcion edad y/o nivel fisico de
50 minutos).

Entrenamiento personal. (de 1 a 5 personas de 60 minutos).

Talleres de salud. (Grupos de 15-20 personas de unos 60 minutos).
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4.3 Politica de precios
La politica de precios es consistente, tanto desde el punto de vista interno como externo ya que:

La estructura de costes, escalonada en funcidn de la actividad, es de bajo impacto y nos permite
ofrecer precios mas atractivos que los de nuestros competidores.

Su competitividad y flexibilidad nos permitird conseguir la captacién de nuevos clientes.

Nuestras tarifas son:

Tarifas
Productos Ano 1 Ao 2 Afo 3
Actividades fisicas colectivas
(3 dias semana) 22 € / mensual 25 € / mensual 28 € / mensual
Entrenamiento personal
(3 dias semana) 55 € / semanal 60 € / semanal 65 € / semanal
Talleres de salud
(1 dia semana) 5€/hora 7 €/ hora 10 €/ hora

Tabla 3. Tarifas servicios SalutEsport afios 1, aiio 2 y afios 3. Fuente: Elaboracion propia 2019.

Como se puede observar las tarifas son mds bajas al inicio de la actividad con la finalidad de lograr
una alta captacidn de clientes a la mayor brevedad, pero también se mantienen muy asequibles durante el
segundo afio, politica de precio derivada de nuestra vocacion de crecimiento continuo. Benchmark (Anexo
10)

4.4 Politica de distribucion

Tal como hemos descrito al inicio del plan de negocio, se trata de un nuevo negocio con finalidad
de autoempleo del que suscribe, en cuanto a las tareas de gestidn, distribucidon y produccién, que contara,
previsiblemente, a partir del segundo afo con colaboradores externos en régimen de auténomos, por lo
tanto los costes serdn variables en las acciones que se realicen en el ambito de la salud, tales como estudios
personalizados e imparticion de talleres.

La politica de distribucién, establecera planes de actuacién para la captacién de nuevos clientes en
funcién de los objetivos fijados en el plan de negocio. Para ello se estructura en dos canales de distribucién:

1. Canal on-line, con implantacion de una web, con tres pilares basicos:
Creacion de contenidos web de interés para clientes potenciales.
Campaiias de captacion a través de acciones en redes sociales (Facebook e Instagram) y
Google Adwords (Anexo 11).
Politica de precio diferenciada respecto al canal presencial, descuento del 25 % durante
los dos primeros meses.
Aplicacidn online para escoger el servicio al que se asistird, premiando a los clientes que
escojan un servicio con antelacion con descuentos de los mismos.

2. Canal presencial, informacidn sobre nuestras actividades a todos los interesados con apoyo de
informacidn grafica muy didactica de los beneficios que se conseguirdn con nuestro servicio. En
las actuaciones para la captacidn de nuevos clientes, se implementaran:

Cliente trae cliente: descuento para los dos durante los dos primeros meses.
Buzoneo de folletos, diptico con descripcion de los servicios y descuento especial.
Reparto de folletos en centros diversos (dependencias municipales, residencias,
empresas, comercios, etc.)

Invitaciones primera clase gratis con objetivo de darle la maxima disusidn, se
promocionara la primera sesion del servicio gratis.
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4.5 Politica de comunicacion

La comunicacién que deseamos implementar, en consonancia con nuestra actividad y al publico
objetivo al que nos dirigimos debe transmitir los siguientes atributos en todos nuestros canales de
comunicacion, ya sean directos como indirectos:

Sobriedad y modernidad, en la decoracion y en distintos soportes informativos y publicitarios.
Claridad y sencillez en los mensajes.
Confianza: seriedad y profesionalidad.

Todo ello con un plan de comunicacién que integre todos los mensajes, canales y soportes con una
linea de imagen homogénea y coherente, al servicio de conseguir la confianza de los clientes y la venta de
nuestros servicios.

Los medios de comunicacion que vamos a implementar son:
Publicidad.

Folletos diptico con descripcidn de servicios y mensaje persuasivo con objetivo de venta.
Rétulo en fachada con la imagen corporativa.

Merchandising. Carteles en escaparates, paneles en centros diversos apoyando con su mensaje
la venta de nuestros servicios.

Web con contenidos de interés en linea con las necesidades de intereses de nuestro publico
objetivo.

Promocidn. Tanto en canal Online como presencial (actuaciones descritas en el punto anterior), aqui
el elemento diferencial es el descuento por contratacidn.

La fuerza de ventas se limitara a los recursos propios. Sera el promotor el que realizard las tareas
relacionadas con lo detallado en las acciones de promocién y comunicacién y quien informara en las
instalaciones de SalutEsport sobre lo que se ofrece.

4.6 Sistema de informacion y control de marketing
El sistema de informacidn establecera un seguimiento de las siguientes variables de negocio:

Numero de clientes y variacion en el periodo y mismo periodo afio anterior.

Contratacién de productos y variacién en el periodo y mismo periodo afo anterior para cada
tipo de producto.

Facturacion por producto y por cliente en el periodo y mismo periodo afio anterior.

Revision de los monitores profesionales.

Valoracidn de los profesionales colaboradores

Cudntos clientes traen clientes-politica fidelizacion

Margen comercial por producto y por cliente en el periodo y mismo periodo afio anterior.

En campafias publicitarias concretas y acotadas en el tiempo, se dard informacién similar con
periodicidad diaria o semanal para tener la posibilidad de adoptar medidas correctoras en el corto plazo
(mayor detalle en Anexo 11).

4.7 Sistema de satisfaccion del cliente

Para gestionar el nivel de satisfaccion del cliente, estableceremos un cuestionario periddico
mensual con nuestra base de clientes a efectos de valorar el grado de satisfaccién de cada uno de los
aspectos relacionados con la calidad de los procesos y la profesionalidad de las personas de la empresa.

Se analizara en el seguimiento de negocio y se adoptardn las medidas correctoras pertinentes.

5. Plan de operaciones

5.1 Estrategia de operaciones

SalutEsport tendra una diversidad de clientes con intereses o problematicas diferentes, a estos
clientes los llamaremos inputs. El objetivo como empresa de servicio es lograr que estos clientes (inputs),
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tras haberles proporcionado un servicio, tengan la satisfaccién y perciban que los beneficios esperados se
han alcanzado. Al cliente después de haber usado los servicios de SalutEsport lo llamaremos output.

Buscando la calidad del servicio y en un momento inicial, SalutEsport llevard a cabo una serie de
medidas sobre los inputs: tanto en actividades fisicas colectivas como en entrenamiento personal, se
realizard una evaluacion previa sobre salud y metas del cliente, mediante una entrevista inicial verbal
(ACSM, 2014); estratificacion de los factores de riesgo, mediante cuestionarios de salud y estilos vida
“PAR-Q & YOU” y “H/F FPSQ ACSM/AHA”, realizar examen médico a partir de los factores de riesgo
analizados, solamente si fuera necesario, y en el caso del entrenamiento personal, se realizard una
evaluacién de la condicion fisica, (composicion corporal, fuerza y resistencia muscular, resistencia
cardiorrespiratoria y flexibilidad).

Para garantizar la satisfaccion de los clientes outputs, se les ofrecera la posibilidad de realizar
encuestas de calidad, obteniendo un feedback de ellos, y asi poder adaptar el negocio a sus demandas. Para
promocionar la cumplimentacién de las encuestas, el cliente serd incentivado con invitaciones al centro.
Ademas, al finalizar las sesiones se intentara llegar al maximo publico posible para conocer su opinién de
primera mano. Para implementar lo anteriormente nombrado tomaremos como referencia la ISO 9001, un
modelo que permite mantener la calidad tanto de un producto como de un servicio.

A través de estas medidas se tendrdn mas barreras de entrada en el negocio, garantizando una
calidad y una personalizacidn de los servicios muy dificil de igualar por la competencia, en cuanto a costes
se refiere. La competencia debera realizar una inversidon mas grande para poder competir con SalutEsport.

5.2 Descripcidn de los servicios.

El proceso productivo se va a dividir en tres servicios y cada servicio constara de unas etapas
diferentes. Estos son: actividades fisicas colectivas, entrenamiento personal y talleres de salud.

Actividades fisicas colectivas: seran de componente lGdico y motivacional, con una tematica que
cambiara cada semana, de manera que no se hagan mondtonas, como, por ejemplo, clases adaptadas a las
nuevas tendencias deportivas o a diferentes modalidades deportivas.

El objetivo de estas clases es cumplir con los requisitos minimos a la semana de actividad fisica que
propone la OMS, 150 minutos de actividad fisica moderada, 75 minutos de actividad vigorosa o la
combinacion de ambas, pero con el fin de obtener mas beneficios para la salud, el objetivo final sera
incrementar el tiempo a 300 minutos y a 150 minutos, respectivamente. Se realizara a todos los sujetos la
evaluacién inicial ya comentada en el punto 5.1.

Los 3 grupos de edad de nuestro publico objetivo son (45y 54), (55y 64) y (65 y 75), pero, a través
de los resultados de la encuesta llevada a cabo, se ha comprobado que hay una alta demanda en grupos de
edad mads jovenes, e incluiremos otros a dos grupos (25 y 34) y (35 y 44). Independientemente de la edad,
se ajustaran las clases en funciéon de la condicidn fisica.

Las clases las integraran de 8 a 15 personas y podrdn realizarse en un entorno cerrado o al aire libre.
Segun la encuesta, los usuarios prefieren 3 sesiones a la semana de 50 minutos, con un precio mensual de
30 €£.Y asi se va a ofrecer. Se trata de que personas sedentarias realicen actividad fisica, bajo las
recomendaciones minimas de la OMS, y a la vez se diviertan.

Entrenamiento personal: el publico objetivo de este servicio mds personalizado son aquellas
personas que no puedan apuntarse a las actividades fisicas colectivas por motivos de enfermedad mas
severa o problemas de movilidad, aunque podra ser contratado por cualquiera que lo desee.

El servicio ofertado contara con evaluacion inicial descrita en el punto 5.1. y se realizard una
programacion anual con ajustes en funcion del progreso de la persona. Se ofreceran tres tipos de servicios,
e independientemente del escogido, cada persona dispondra de una individualizacién del entrenamiento
para conseguir sus propios objetivos. Estos servicios son: servicio personal (una Unica persona), servicio
tandem (dos personas) y servicio grupal (de 3 a 5 personas). La duracion de las sesiones seran de 60 minutos,
con la posibilidad de ampliar o reducir el tiempo en funcidon del cliente, con un ajuste proporcional del precio
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en funcién del tiempo. El entrenamiento personal se podra realizar en el centro, al aire libre o a domicilio,
en este Ultimo caso, se cobrard un suplemento por el desplazamiento de 1,98 € / km.

Talleres de salud: se contard con la ayuda de unos colaboradores, graduados universitarios en sus
especialidades relacionadas con la salud, que impartiran un taller de salud diferente cada semana. Estos
profesionales serdn psicdlogos, fisioterapeutas, enfermeros, nutricionistas y médicos.

Los talleres de salud seran muy didacticos y funcionales, para aplicarlos a la vida real, y aptos para
todos los publicos. En la encuesta realizada esta opcion ha sido elegida por un 7.6 %, resultado bajo para
tomar en consideracién la opinién de los usuarios. En contraposicién alos dos primeros servicios que
pueden ser excluyentes el uno del otro, este servicio, por su frecuencia y por su clara diferenciacidn respecto
a los otros dos, puede ser complementario. Los talleres de salud tendrdn una duracién de 60 minutos y se
realizardn semanalmente, dependiendo de la afluencia de gente, esta frecuencia se puede ver modificada.

5.3 Aprovisionamientos

Serd necesario un material especifico deportivo para realizar las actividades fisicas colectivas y los
entrenamientos personales, el mobiliario para la recepcion, el despacho, para los talleres de salud y para
las zonas comunes. Asimismo, se adquirirda un ordenador para la recepcién y un proyector para las
presentaciones. Todo este material sera considerado como material indirecto puesto que es imprescindible
para el desarrollo de la actividad, (Anexo 12 ).

5.4 Infraestructuras

Se ha elegido como localizacién Sant Joan, una poblacién a las afueras de Alicante y que podria
considerarse como ciudad satélite. Sant Joan, con 23.518 habitantes segln el INE (2018), es el municipio de
la provincia de Alicante con la renta media bruta bdsica mas alta 27.686 €, segun datos del Ministerio de
Hacienda (2016). Se ha considerado relevante el nombramiento de una poblacién colindante, Mutxamel,
por su gran cercania a Sant Joan (2 kildmetros desde el nucleo urbano), que cuenta con 25.009 habitantes
segln el INE (2018) y también tiene una de las rentas medias brutas basicas mds altas de la provincia,
ocupando el puesto 4 con 25.466 €, segin el Ministerio de Hacienda (2016).

El local se localiza muy cerca de la Avenida de La Rambla, la avenida de Sant Joan con mas actividad
econdmica. Posee una superficie de 210,18 m2 de los cuales son utiles 183,97 m2, la altura del techo es 3
metros, excepto en los despachos que es 2,5 metros, cumpliendo con el Real Decreto 486/1997. Se adquirira
mediante alquiler por 600 € al mes y necesitara de una reforma para acomodarlo a las exigencias
demandadas. Dado que no fue un centro deportivo o gimnasio anteriormente, la reforma serd amplia y
dividird el local en dos salas para los servicios ofertados, un despacho, una recepcion, 2 vestuarios, 2 bafios
y las zonas comunes. Sera llevada a cabo por la empresa OSCAMATEN, S.L. y tendra un coste total de 9.504€
(Anexo 13).

6. Plan de organizacién y recursos Humanos

6.1 Estructura organizativa

La estructura organizativa de SalutEsport serd pequefia en los primeros afos, ya que es una
pequefia empresa. La organizacion serda muy funcional, el director ejecutivo, finanzas, marketing,
operaciones y recursos humanos sera promotor, graduado en CAFD. El promotor también serd el
encargado de ofrecer dos de los principales servicios de la empresa: actividades fisicas colectivas y
entrenamiento personal. SalutEsport contara con colaboradores formados en diferentes ramas de la
salud, que se encargaran del ultimo servicio de la empresa, los talleres de salud. Esta seria la estructura
inicial, en base a la variacion del volumen de clientes y trabajo, la estructura organizativa se iria
adaptando.

Los colaboradores seran: Adrian Verdu Ferrer (psicélogo y estudiante de medicina), Mario Ortuio
(nutricionista), Juan Ferrandiz Moreno (CAFD), Gonzalo Lopez Godinez (CAFD), Adridn Zafra Hernandez
(fisioterapeuta) y Mireia Santacreu Guerrero (enfermera). La eleccion de estos colaboradores se debe a
gue son profesionales recién graduados, disponibles en la zona y apasionados con su trabajo, lo que
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facilita la disponibilidad y flexibilidad, y ademds SalutEsport adquiere un caracter diferencial respecto a la
competencia al trabajar sélo con personas graduadas en su especialidad.

Promotor
Director ejecutivo / finanzas / marketing /
operaciones y recursos humanos

Personal limpieza Servicios SalutEsport Recepcionista
Promotor Promotor/Colaboradores Promotor
Actividades Fisicas Colectivas Entrenamiento Personal Talleres de Salud
Promotor Colaborador Promotor Colaborador Colaborador Colaborador
CAFD CAFD Enfermero Fisioterapeuta
Colaborador Colaborador
Psicologo Nutricionista

Figura 1. Organigrama empresa SalutEsport. Fuente: Elaboracion propia 2019.

6.2 Retribucion

Los colaboradores de SalutEsport actuaran como auténomos y tendran una retribucién basada en
porcentajes de facturacion, siendo del 70 % para el colaborador y del 30 % para el promotor. En base a la
evolucién del negocio en afios posteriores, se podria plantear la opcidn de contratacidn a personal fijo. En
consecuencia con las previsiones en cuanto al nimero de clientes y el posible volumen de horas hasta el
tercer afio no se requerira de colaboradores titulados en CAFD para los servicios de actividades Fisicas
colectivas y entrenamiento personal. Pero en los dos primeros afios en caso de enfermedad o picos de
alto volumen de actividad se contara con sus servicios.

Horas de clases semanales del promotor
Colectivas Personalizado Total semana
Primer afio 9 15 24
Segundo afo 12 18 30
Tercer ano 12 24 36

Tabla 4. Horas de clases semanales del promotor. Fuente: Elaboracion propia 2019.

6.3 Politica de motivacion

Por las caracteristicas de SalutEsport, empresa pequefia y de nueva creacion, los primeros afios no
se contratara a nadie, por tanto, los Unicos susceptibles de motivacién son los colaboradores y ellos tienen
vocacion por su trabajo y especialidad, por lo tanto es evidente que disfrutaran realizandolo. Ya que
actuaran como auténomos, tendran total libertad de eleccidn sobre cuando trabajar y total flexibilidad de
horarios. De manera adicional y con la finalidad de aumentar su cohesidn grupal se organizaran
actividades al aire libre los fines de semana.

6.4 Seguridad e higiene

Para garantizar la seguridad de los colaboradores que trabajen en el centro, éste gozara de unas
medidas de seguridad para evitar accidentes, segun la Ley de Prevencién de Riesgos Laborables. Ademas y
con el fin de prevenir el maximo nimero de accidentes laborables, SalutEsport dotard a los colaboradores

14



gue vayan a desempefiar su trabajo dentro del centro, de una formacion tedrica y practica, en el
momento de su contratacién y también cuando se introduzcan cambios en los equipos de

trabajo. Asimismo, a dichos colaboradores se les facilitard informacién en materia de primeros auxilios,
lucha contra incendios y evacuacién, salidas de emergencia y lugares donde se encuentran los extintores,
en caso de incendio, y el botiquin de primeros auxilios.

La empresa contard con un seguro de responsabilidad civil que cubrird al propio promotory a
todos los trabajadores de SalutEsport. El promotor ha realizado el curso de primeros auxilios, en caso de
qgue fueran necesarios sus servicios.

7. Forma juridica y agenda de constitucion
7.1 Forma juridica del negocio

La forma juridica elegida para formar SalutEsport es empresario individual y se actuara como
persona fisica. El propietario, Alexandre Santacreu Guerrero, tendrd el control total de la empresay la
personalidad juridica de la empresa serd la misma que la de su titular. Responderd personalmente a todas
las obligaciones de la empresa con su patrimonio. Los tramites se iniciaran al comienzo de la actividad
empresarial y no precisa de proceso previo de constitucion. La aportacién de capital a la empresa
correspondera en su totalidad al promotor.

Las principales ventajas que supone constituir una empresa a través de esta forma juridica son los
pocos tramites, la no obligacién de inscripcion en el Registro Mercantil, que no se exige capital minimo

inicial y, para finalizar, que las ganancias tributan a través del (IRPF).

Como desventajas, la responsabilidad de la empresa recaerd sobre el promotor y si el volumen de
beneficios fuese muy alto estard sometido a impuestos elevados.

La eleccion de esta forma juridica obedece al tamafio inicial de SalutEsport, muy pequefio puesto
gue estd empezando su actividad econédmica. De esta manera se testa el modelo de negocio en el
mercado pero en un futuro si existe la intencidon de constituir una Sociedad con la forma juridica S.L..

7.2 Tramites legales y agenda de constitucion

Consideraremos todos los tramites legales y administrativos que tenemos que seguir, sopesando
la conformacion legal que hemos elegido. Los tramites legales a realizar son:

Solicitud de informe / certificado de compatibilidad urbanistica de actividades de cualquier indole
(95 € tasa).

Licencia obras de mera reforma o mantenimiento (sin alteracion estructural), (5 % sin IVA del total
del coste de la reforma).

Licencia de apertura mediante declaracién responsable ambiental Ley 6 / 2014.

Otros Tramites a realizar: alta como auténomo (alta en la seguridad social y alta en Hacienda)

Documentacion a acreditar para los tramites legales (Anexo14).

La fecha en la que comenzara la actividad de SalutEsport serd el dia 1 de octubre de 2019.

8. Plan econémico-financiero
8.1 Plan de inversiones iniciales. Las inversiones iniciales mds importantes que se van a acometer son las

de acondicionar el local que se va a alquilar, reforma que se realizard respetando la normativa de locales de
actividades recreativas, las de mobiliario, las de equipamiento deportivo basico y las de climatizacién:
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INVERSIONES INICIALES PREVISTAS (*) importe sin IVA

Concepto Importe
Albaiileria, carpinteria, fontaneria e instalaciones eléctricas 9.504€
Adquisicién de equipos informaticos y un proyector 702€
Adquisicion de mobiliario 661€
Adquisicién aire acondicionado 1.240€
Roétulo 620€
Material deportivo y equipos de fitness 904€
Varios aseos y duchas 455€
Disefio y creacion web 496€
Gastos de puesta en marcha 519€
Total inversion en equipamiento 15.100€

Tabla 5. Inversiones iniciales previstas. Fuente: Elaboracion propia 2019.

8.2 Plan de financiacion

e Sistema de cobro a clientes. La politica de cobro a clientes es al contado en el momento de la

contratacidn y por meses adelantados.

e Sistema de pago a proveedores. En la actividad que vamos a desarrollar, no nos planteamos tener
proveedores que suponga disponer de un plan de pagos. Las escasas compras que se efectien se
realizardn en comercios de la localidad y usualmente al contado, dada la escasa cuantia de las

mismas.

El resto de pagos son adeudos domiciliados de suministros de luz, agua, teléfono, etc.

e (Capital circulante tedrico. Dado que vamos a cobrar por meses adelantados, no se prevén tensiones
de liquidez, si bien inicialmente vamos a dotar a nuestra cuenta bancaria donde se van a domiciliar
los pagos citados en el apartado anterior de un importe de 1.729 € que permita evitar tensiones de

liqguidez al inicio, mientras la actividad no los financie de forma continuada.

e Plan de financiacion inicial

PLAN DE FINANCIACION (*) importe sin IVA
Concepto Importe
Inversion en instalaciones nuevas 15.100€
Ca pitaI circulante (saldo seguridad para hacer frente a pagos previstos 3 meses) 1.729€
Hacienda publica deudora por IVA 3.171€
Necesidades de financiacion totales 20.000€
Aportaciones del emprendedor (liquido) 8.000€
Necesidades de financiacidn externa (préstamo) 12.000€
Total financiacién 20.000€

Tabla 6. Plan de financiacion. Fuente: Elaboracion propia 2019.

El emprendedor aporta fondos propios por importe de 8.000 euros a efectos de no tener que

endeudarse innecesariamente.

El resto lo financiard con un préstamo del Sabadell con las siguientes condiciones: nominal

solicitado: 12.000 €, Tin 8,75 %, Tae 12,65 % y con plazo de amortizacion a 60 meses.

8.3 Cuenta de resultados prevista para los tres primeros aifos

e Ingresos. Los ingresos se han calculado con las cuotas de clientes por las previsiones de ventas

realizado en el plan de marketing:
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INGRESOS PREVISTOS (*) importe sin IVA
B Importes
Ano 1 Ano 2 Ano 3
Actividades Fisicas Colectivas 11.880€ | 18.000€ | 20.160€
Entrenamiento Personal 13.200€ 17.280€ | 24.960€
Clases de salud (facturacion taller ponderado en el 30%) 270€ 540€ 810€
Ingresos totales 25.350€ 35.820€ | 45.930€

Tabla 7. Ingresos previstos afio 1, afio 2 y aio 3. Fuente: Elaboracion propia 2019.

e Gastos. Se han previsto los gastos de los primeros tres afios con incrementos anuales en las
principales partidas de gasto con arreglo a la inflacion del 3 %; la partida que mas incremento
ha sufrido ha sido la de remuneracién al emprendedor:

GASTOS PREVISTOS (*) importe sin IVA
e _ Im~portes _
Aho 1 Ano 2 Ano 3
Retribucién promotor* 12.600€ | 16.500€ | 24.000€
Cuotas de autonomos (tarifa plana 60€ en afo 1) 720€ 3.900€ 6.600€
Gastos financieros (gastos prorrateados del préstamo) | 743€ 743€ 743€
Publicidad (folletos y acciones en redes sociales) 378€ 378€ 385€
Teléfono movil e internet (tarifa plana) 444€ 444 € 444€
Electricidad 720€ 760€ 900€
Agua 200€ 225€ 250€
Material oficina 30€ 30€ 50€
Alquileres 7.200€ | 7.416€ 7.638€
Asesoria 90€ 90€ 100€
Seguro Multirriesgo extensién Responsabilidad Civil 350€ 350€ 375€
TOTAL GASTOS ACTIVIDAD 23.475€ | 30.836€ | 41.485€

Tabla 8. Gastos previsto aiios 1, afio 2 y aiio 3. Fuente: Elaboracién propia 2019.

*La retribucién del promotor se pondra en concepto de gasto de los beneficios obtenidos, pero en la
prevision de resultados, se haran los cdlculos con el total de beneficios. Los gastos sin tener en cuenta la
retribucién del promotor seran 10.875€ el primer aio, 14.336€ el segundo afio y 17.485€ el tercer afio.

e Resultados. En los dos primeros afios, en los que tenemos objetivos de posicionamiento y
consolidacion del negocio, el objetivo es conseguirlo con una retribucién minima aceptable; en
el tercer afio, consolidado el negocio se empiezan a vislumbrar beneficios:

PREVISION DE RESULTADOS (*) importe sin IVA
Resultado del ejercicio Ao 1 Ao 2 Ao 3
(Ingresos previstos- gastos previstos) 14.475€ 21.484€ 28.445€
Gastos impuestos IRPF 1.696€ 3.202€ 5.034€
B2 netos después de impuestos 12.779€ 18.282€ 23.411¢€
Tabla 9. Prevision de resultados afio 1, aflo 2 y afio 3. Fuente: Elaboracion propia 2019.
Impuesto IRPF (*) importe sin IVA Tipo Medio
Base imponible 14.475 21.484 28.445
Minimo personal -5.550 -5.550 -5.550
Base liquidable 8.925 15.934 22.895
Cuota Integra IRPF (tramos): 12 8.925 al 19% 1.696 12%
Cuota Integra IRPF (tramos): 12 12.450 al 19% y 292 3.484 al 24% 3.202 15%
Cuota Integra IRPF (tramos): 12 12.450 el 19%, 22 7.750 al 24% y 3er 2.695 a 30% 5.034 18%

Tabla 10. Calculo del impuesto IRPF aiio 1, afio 2 y afio 3. Fuente: Elaboracion propia 2019.
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8.4 Umbral de Rentabilidad (punto muerto). Todas las ventas previstas se realizan con la sola aportacion
del emprendedor y por lo tanto, su remuneracidon como el resto de las partidas tiene una consideracion
de costes fijos o indirectos a efectos de calcular el umbral de rentabilidad.

30,000 €
UMBRAL DE RENTABILIDAD
25,000€ _ 23475 o - o - - o
20,000 € 23400
15,000 €
10,000 €
Ingresos
5,000 € Totales
0€
0 10 20 30 40 50 60 70

N2 PERSONAS

Grdfico 1. Umbral de rentabilidad afio 1. Fuente: Elaboracion propia 2019.

En este caso concreto, éste se alcanzaria cuando el nivel de facturacidn alcanzara el importe de
gastos previstos (23.475€) muy cerca del final del primer afio de funcionamiento. Si el volumen de captacion
de clientes para el primer afio es de 65 clientes el umbral de rentabilidad lo alcanzaremos con 60 clientes,
83 para el segundo afio y 102 para el tercero.

Balance de situacion Inicial

Donde queda reflejado la situacion inicial de los bienes y derechos de la empresa y sus fuentes de
financiacion:

Balance de situacidn Inicial (*) importe sin IVA
Activo Pasivo

Instalaciones 11.817€ | Aportacidon emprendedor 8.000€
Mobiliario y enseres 1.860€ Préstamos a corto plazo 12.000€
Material fitness 904€

Hacienda publica deudora por IVA 3.171€

Cuenta Corriente Bancos 1.729€

Gastos puesta en marcha 519€

Total activo 20.000€ |Total pasivo 20.000€

Tabla 11. Balance de situacion final afio 1. Fuente: Elaboracion propia 2019.

9. Conclusiones

Los dos aspectos claves que definiran el éxito de SalutEsport, son la viabilidad, que en un entorno
muy competitivo debe lograrse desde el esfuerzo continuo y la profesionalidad. En cuanto a la
rentabilidad, con el andlisis realizado, a partir de tercer aino se espera lograr una retribucion interesante,
de acorde con los objetivos de autoempleo propuestos.

Los municipios de Sant Joan y Mutxamel tienen conjuntamente una poblacidn considerable para
tener un gran numero de clientes potenciales. Aunque la competencia no es escasa, el producto de
SalutEsport ofrece un grado alto de diferenciacion respecto a la competencia a un precio muy
competitivo.

En dltimo lugar me gustaria realizar algunas consideraciones personales sobre lo que ha significado
para mi la constitucién de este proyecto. He vivido toda mi vida en Sant Joan d’Alacant y desde que naci he
estado intimamente relacionado con el deporte y la actividad fisica en esta zona. Me gustaria que mi
municipio tuviera un centro de estas caracteristicas para promocionar la salud a través del deporte; y que
mi comunidad bajara los principales indicadores de enfermedades por sedentarismo, y asi ser una poblacion
mucho mas saludable.
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11. Anexos

Anexo 1: Piramide poblacional Sant Joan d’Alacant.

POBLACION - SANT JOAN D'ALACANT - 2018
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Poblacion Total en el Municipio: 23.518
Poblacion Hombres: 11.376
Poblacion Mujeres: 12.142

Fuente:INE , Grafico elaborado por FORO-CIUDAD.COM para todos los municipios de Espafia
Grdfico 2. Piramide poblacional Sant Joan d’Alacant. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2018).

Anexo 2: Piramide poblacional Mutxamel.

POBLACION - MUTXAMEL - 2018
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Fuente:INE , Grafico elaborado por FORO-CIUDAD.COM para todos los municipios de Espafia
Grdfico 3. Pirdmide poblacional Mutxamel. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2018).
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Anexo 3: Renta media Sant Joan d’Alacant.

Sant Joan d'Alacant - Evolucion Renta Bruta Media
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Grdfico 4. Evolucion Renta Bruta Media de Sant Joan d’Alacant. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2016).

Afio Renta Bruta Variable Renta Disponible Variable
2016 27.686€ 1.070€ (3,86%) 22.408¢€ 759¢€ (3,39%)
2015 26.616€ 510€ (1,92%) 21.649€ 629€ (2,91%)
2014 26.106€ -482€ (-1,85%) 21.020€ -534€ (-2,54%)
2013 26.588€ 0€ (0,00%) 21.554€ 0€ (0,00%)

Tabla 12. Evolucion Renta Bruta Media de Sant Joan d’Alacant. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2016).

Renta Municipios Cercanos

Municipio Renta Bruta Provincia Comunidad Nacional

Bétera (Valencia) 36.863€ 3 3 46

Sant Joan d'Alacant (Alicante) 27.686€ 1 16 340
el Campello (Alicante) 26.594€ 2 21 465
Alicante/Alacant (Alicante) 26.389€ 3 23 493
Mutxamel (Alicante) 25.466€ 4 29 647
Candelaria (Tenerife) 25.145€ 3 6 703
San Vicente del Raspeig/Sant Vicent del Raspeig (Alicante) 22.331€ 14 73 1339
Busot (Alicante) 20.202€ 37 163 2019
Puente Genil (Cérdoba) 18.898€ 6 140 2517
Arcos de la Frontera (Cadiz) 16.804€ 25 264 3689

Tabla 13. Renta municipios cercanos Sant Joan d’Alacant. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2016).
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https://www.foro-ciudad.com/valencia/betera/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/sant-joan-dalacant/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/el-campello/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/alicante-alacant/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/mutxamel/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/tenerife/candelaria/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/san-vicente-del-raspeig/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/busot/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/cordoba/puente-genil/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/cadiz/arcos-de-la-frontera/habitantes.html#EstadisticaIRFP

Anexo 4: Renta media Mutxamel.

Mutxamel - Evolucion Renta Bruta Media
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Grdfico 5. Evolucion Renta Bruta Media de Mutxamel. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2016).

Evolucién de la Renta Media en Mutxamel

Afio Renta Bruta Variable Renta Disponible Variable
2016 25.466€ 801€ (3,15%) 20.858€ 533€(2,56%)
2015 24.665€ 549¢€ (2,23%) 20.325€ 667€ (3,28%)
2014 24.116€ -192€ (-0,80%) 19.658€ -297€ (-1,51%)
2013 24.308€ 0€ (0,00%) 19.955€ 0€ (0,00%)

Tabla 14. Evolucion Renta Bruta Media de Mutxamel. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2016).

Renta Municipios Cercanos

Municipio Renta Bruta Provincia Comunidad Nacional
Sant Joan d'Alacant (Alicante) 27.686€ 1 16 340
el Campello (Alicante 26.594€ 2 21 465
Alicante/Alacant (Alicante) 26.389€ 3 23 493
Mutxamel (Alicante) 25.466€ 4 29 647
San Vicente del Raspeig/Sant Vicent del Raspeig (Alicante) 22.331€ 14 73 1339
Novelda (Alicante) 22.155€ 16 79 1398
Almansa (Albacete) 20.950€ 2 86 1754
Busot (Alicante) 20.202€ 37 163 2019
Montilla (Cérdoba) 18.598€ 8 153 2649
Alcald la Real (Jaén 17.912€ 14 187 3013

Tabla 15. Renta municipios cercanos Mutxamel. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2016).
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https://www.foro-ciudad.com/alicante/sant-joan-dalacant/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/el-campello/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/alicante-alacant/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/mutxamel/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/san-vicente-del-raspeig/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/novelda/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/albacete/almansa/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/alicante/busot/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/cordoba/montilla/habitantes.html#EstadisticaIRFP
https://www.foro-ciudad.com/jaen/alcala-la-real/habitantes.html#EstadisticaIRFP

Anexo 5: Encuesta ejercicio fisico y quintiles de renta.

|Quintiles de renta, Ejercicio fisico regular, 2017
42,00

39,11
36,22
33,33
30,44
27,56
24,67
21,78

18,89

16,00

9,,6
©

%, % e Ty
2

v K4
Grdfico 6. Encuesta ejercicio fisico regular y sedentarismos en el tiempo libre por tipo de ejercicio, quintiles de renta y
periodo. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2017).

Anexo 6: Poblacion Sant Joan d’Alacant y Mutxamel (45-75 edad).

Numero de personas por tramos de edad, sexo y poblacion
Sant Joan Mutxamel
Total
Tramos
. . tramos
de edad |[Hombres | Mujeres| Total Hombres | Mujeres Total
45-49 957 991 1.948 1.146 1.106 2.252 4.200
50-54 961 926 1.887 1.007 969 1.976 3.863
55-59 719 807 1.526 785 853 1.638 3.164
60-64 552 684 1.236 698 730 1.428 2.664
65-69 521 626 1.147 611 580 1.191 2.338
70-75 434 494 928 388 457 845 1.773
Total 4.144 4.528 8.672 4.635 4.695 9.330| 18.002

Tabla 16. Poblacion de Sant Joan d’Alacant y Mutxamel 2018, edades 45-75. Fuente: Elaboracion propia 2019.

Anexo 7: Tendencias mas valoradas.

2 4 ¢ 8
Educacién, Certificacion de Profesionales
Medicién del resultado del entrenamiento _
Promocion de la salud en el trabajo . -
Entrenamientos funcionales
Entrenamiento en circuitos
Actividades al aire libre .
Entrenamiento de Fuerza
Aplicaciones méviles de ejercicios .
Rodillos de Flexibilidad y movilidad [y
Entrenamientos personales en grupo LIRSS mr ~SLCYBEX .
Tecnolegfa portétil (wearables) _

Figura 2. Tendencias de la ACSM mds valoradas. Fuente: Estudio anual del mercado del Fitness en Espafia 2017. Life Fitness.
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Anexo 8: Contexto del mercado del fitness.

2017

POBLACION :
46,5 M La penetracién de
gimnasios y centros de
y fitness en Espaiia esté
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CUOTA MEDIA 11,2%*
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Figura 3. Contexto de Mercado. Negocio del Fitness en Esparia. Fuente: Estudio anual del mercado del Fitness en Espaiia 2018.
Life Fitness.

Anexo 9: Evolucion de los clientes.

EVOLUCION N° DE CLIENTES
RESPECTO DELANO ANTERIOR  HA AUMENTADO SE MANTIENE HA DISMINUIDO

Club deportivo

Gimnasio municipal plblico

Gimnasio municipal privado

Gimnasio privado low cost

Gimnasio privade mid market

Gimnasio privado premium

Gimnasio boutigue

Gimnasio 24 horas

Estudio de Entrenamiento Personal

Figura 4. Evolucion de los clientes. Numero de socios respecto al afio anterior. Fuente: Estudio anual del mercado del Fitness en
Espafa 2018. Life Fitness.
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Anexo 10: Tarifas de otras empresas competidoras.

Centro Producto tarifa observaciones
Fit 21 Sala fitness y sesién grupal 28,40 € / mes 20 € matricula y 15 € de pulsera
Entrenamiento personal 35€ /hora Socio 66 € / mes, 50 € matricula y 4 € tarjeta socio
Ozone Sports Club Actividades colectivas 66 € / mes 50 € matricula y 4 € tarjeta socio
Sala fitness 66 € / mes 50 € matricula y 4 € tarjeta socio
Gym Tao Fitness y clases 32 €/ mes No se requiere de ningun otro tipo de pago
Centro Deportivo UMH Sant Joan Training grupal 24 € / mes No requiere pago de matricula. Alumnos UMH 50 % descuento
Centro Fitness Nueva Esparta Actividades colectivas 55 € / mes 2 semanales / 1 hora, para ilimitadas 68 € / mes
Polideportivo Sant Joan Actividades grupales 30 €/ mes 30 € matricula (descuento por discapacidad, familia o vecino)
Polideportivo Mutxamel Actividades dirigidas 16,5 € / mes Descuento mayores de edad y vecinos
. Crossfit 60 € / mes 2 clases semanales grupales
Crossfit Playa San Juan Entrenamiento personal 200 € / mes 2 clases semanales grupales
Filo Rossos Fithess Sesiones grupales 35 €/ mes 2 clases semanales grupales
Fisioterapia Jorge Lledd Entrenamiento personal 40 € / hora Varianza del precio segtin duracién y dias / semana
Entrenamiento grupal 15€ / hora Varianza del precio segun duracién y dias / semana
Avance Pilates Studio Sesion suelta (individual) 40 € / hora Variacion del servicio principal con variacién precio / dias
Sesidn suelta (grupal) 20€/ hora Variacion del servicio principal con variacién precio / dias
Box Training 45 Entrenamiento funcional 50 € / mes 2 clases semanales (posibilidad de ampliar con aumento precio)
Tonificaciéon y mantenimiento 45 € / hora Disminucion del precio base pagando al mes
Y+DTraining Pérdida de peso 300 € / mes No requiere pago de matricula (3 dias semanales)
Recuperacién lesiones 300 €/ mes No requiere pago de matricula (3 dias semanales)

Tabla 17. Andlisis de las tarifas de la competencia en los municipios de Sant Joan d’Alacant y Mutxamel. Fuente: Elaboracion propia 2019.
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Anexo 11. Accion promocional Google y redes sociales.
Promocidn el negocio en Google Adwords

Con el fin de captar clientes, se llevaran a cabo varias campafias de Google Adwords (Estrategia
SEM). El anuncio tendra como objetivo el trafico a la web, a una péagina con contenido vendedor (landing
page), que posea la llamada a la accién, un formulario con nombre, correo electrénico y teléfono
(opcional); que de llevar a cabo se vera recompensada con un descuento del 25 %, durante los dos
primeros meses.

Las palabras clave a utilizar serian “entrenador personal San Juan Alicante” y “gimnasio San Juan
Alicante”. Unicamente estas porque tras realizar el estudio pertinente de palabras claves vemos que otros
términos relacionados ni siquiera cotizan precio.

La siguiente tabla recoge el coste medio por click (CPC) resultante.

Promedio
busquedas Media
Palabra clave mensuales | busquedas | Competencia Puja
Entrenador personal San Juan Alicante 10-100 50 Baja 0,27
Gimnasio San Juan Alicante 100-1000 500 Baja 0,24
Precio medio ponderado 550 0,243

Tabla 18. Coste medio por click (CPC) de las diferentes palabras claves. Fuente: Elaboracion propia 2019.

Segun este precio medio ponderado, para el presupuesto que proponemos de 200 euros al afio,
se lograrian 740 clicks en los anuncios / visitas a la web. Si por cada inscripcién el beneficio en facturacion
es de 25 euros, se necesitarian 8 inscripciones procedentes de esta accién para amortizar el gasto, es
decir, una tasa de conversiéon del 1.08 %.

Promocidn del negocio en Redes sociales (Facebook e Instagram)

Se abriran sendas paginas de empresa donde se ofrecera informacidn sobre el negocio y se
vinculardn de manera que tanto las publicaciones como los anuncios seran los mismos.

Las publicaciones se estructuraran como sigue:
Texto corto, como maximo 2 lineas.
Utilizar siempre fotografia.

Se realizaran 4 especificas a la semana.

Adicionalmente, se programardn campanas de anuncios, con un eficaz copy (comunicacién
pensada en generar una respuesta, es decir, un texto que venda), trabajando el trafico de interrupcion,
es decir, el anuncio interrumpe la navegacion del usuario para hacer surgir la necesidad de visitar nuestra
web. Configuracion del anuncio.

e Objetivo: trafico a la web, a la misma pagina con contenido vendedor del anuncio de Google
Adword, que cuenta con la llamada a la accién, el formulario con nombre, correo electrénico y
teléfono (opcional).

e Audiencia o publico objetivo: hombres y mujeres de Sant Joan d’Alacant (mas de 5 kildmetros)
entre 45 y 65 o0 mas afios, idioma espafiol y que han mostrado interés por el acondicionamiento
fisico. Con estos parametros el alcance potencial de la audiencia es de 19.000 personas.

e Que aparezca en el feed.

e El presupuesto lo ciframos en 200 euros al afio.

En ambas promociones, en Google y redes sociales, cuando contactemos con el potencial cliente
que nos ha facilitado su correo electrénico, le ofreceremos el descuento especial del 25 % en los dos
primeros meses si nos visita en nuestras instalaciones, con el fin de matricularse, con fecha limite 10 dias
tras la recepcidn de nuestra comunicacion via email.
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Planificacion de promocion, basada en la temporalidad e importes.

Campaiia Facebook e Instagram Campaiia Adwords
Septiembre 2019 100 € 100 €
Octubre 2019 50 € 50 €
Enero 2020 50€ 50€
Importes 200 € 200 €

Tabla 19. Tarifas campariia Facebook e Instagram y camparnia Adwords. Fuente: Elaboracién propia 2019.
Herramientas de medicion de resultados

En el siguiente cuadro se indican los distintos indicadores o KPI's (Key Performance Indicators o
Indicadores clave de resultados) que se van a monitorizar para realizar un seguimiento. De los resultados
de las campafias se entiende que se habran de obtener para cada uno de los anuncios para ver cual
funciona mejor y poder variar la estrategia en su caso, bien en la propia campafia o en sucesivas.

Objetivo Indicadores (KPI’s) Herramientas
Alcance campafias Facebook Ads Facebook Insights
Alcance campafias Instagram Ads Instagram Insights

Aumentar ventas
Alcance campafias Google Ads Google Adwords/Google Analytics

Ventas originadas por las campanfas SalutEsport

Tabla 20. Indicadores KPI’s y herramientas. Fuente: Elaboracion propia 2019.

Anexo 12: Aprovisionamiento detallado de los materiales.

APROVISIONAMIENTO DETALLADO MATERIALES
Marca Proveedor Cantidad | Precio/unidad | Precio
total
Material deportivo 904€
Cuerda para saltar Domyos Decathlon 15 2,99€ 44,85€
Esterilla Domyos Decathlon 16 2,49€ 39,84€
Lastres y pesas Domyos Decathlon 15 6,99€ 104,85€
gimnasia Pilates (2
kg)
Lastres y pesas Domyos Decathlon 15 7,99€ 119,85€
gimnasia Pilates (3
k)
Mancuernas Domyos Decathlon 10 2,99€ 29,9€
gimnasia Pilates (0,5
kg)
Mancuernas Domyos Decathlon 10 4,99€ 49,9€
gimnasia Pilates (1
kg)
Mancuernas Domyos Decathlon 10 7,99€ 79,9€
gimnasia Pilates (1,5
kg)
Mancuernas Domyos Decathlon 10 9,99€ 99,9€
gimnasia Pilates (2
kg)
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Mancuernas Domyos Decathlon 10 12,99€ 129,9€
gimnasia Pilates (3
kg)
Pelota Pilates Soft Domyos Decathlon 15 4,99€ 74,85€
Ball
Rueda abdominales Domyos Decathlon 15 5,99€ 89,85€
Balon medicinal Domyos Decathlon 2 14,99€ 29,98
Hinchable gimnasia Domyos Decathlon 1 9,99€ 9,99€
Pilates
Mobiliario 661€
Sillas plegables La silla ManoMano 24 10,9€ 262€
talleres espafiola
Estanteria despacho | Top Home Amazon 1 22,9€ 22,9€
Solutions
Silla escritorio y CashOffice Ebay 2 29,99€ 59,98€
recepcién
Silla cliente despacho Private Private Floor 2 16,90€ 33,8€
Floor ES
Mesa recepcién y IKEA IKEA 2 39,99€ 79,98€
despacho
Estanteria material IKEA IKEA 1 104€ 104€
deportivo
Bancos vestuarios Marma Marma 2 49€ 98€
Taquillas | Equipamiento
Metalicas Industrial SL
Equipos informaticos 702€
Ordenador despacho Primux Amazon 2 298,98€ 597,96€
y recepcion
Impresora HP CostoMovil 2 33,38€ 66,76€
multifuncion
recepcién y despacho
Proyector talleres Unic Ebay 1 37,28€ 37,28€
Material aseos y 455€
duchas
Dispensador de Quirumed Quirumed 4 15,19€ 60,76€
jabon
Dispensador de papel Jofel Amazon 2 15,56€ 31,12€
Secamanos Quirumed Quirumed 4 59,99 239,96€
Taquillas Ferreteria ManoMano 2 61,58€ 123,16€
Friends
Aire acondicionado 1.240€
Aire acondicionado | EAS Electric | InstaAlicante 3 263€ 789€
(Split pared)
Instalacion EAS Electric | InstaAlicante 3 150€ 450€
Rétulos 620€
Rotulo delgado con Rotula tu Rotula tu 1 204€ 204€
luz led mismo mismo
Banderola luminosa Rotula tu Rotula tu 1 192€ 192€
redonda mismo mismo
Instalacion Oscamaten Oscamaten 2 112€ 224€
SL SL
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Disefo y creacion JMRE JMRE Nuevas 1 496€ 496€
web Nuevas Tecnologias
Tecnologias

Licencia de apertura - - 1 95€ 95€
Licencia de obras - - 1 424€ 424€
TOTAL INVERSION 15.100€

Tabla 21. Aprovisionamiento detallado de los materiales de la empresa SalutEsport. Fuente: Elaboracion propia 2019.

Anexo 13. Plano del local.

Sala 1 Vestuariio 1 Despacho
40.50m2 21.00m2 10.50m2

/LJ\ racogn

[

\d N

Sala 2 Vestuario 2 Aseo 1 Aseo 2
41.50m2 21.00m2 7.50m2 8.75m2|

GIMNASIO

Escala 1:100

Figura 5. Plano de la empresa SalutEsport. Fuente: Elaboracion propia 2019.
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Anexo 14: Documentacion tramites legales.

Solicitud de
informe/certificado
de compatibilidad
urbanistica de
actividades de
cualquier indole

Formulario municipal de la solicitud de licencia.

DNI del solicitante.

Plano georreferenciado para el supuesto de autorizacion ambiental integrada o plano de emplazamiento para los restantes instrumentos de intervencion ambiental o
normativa de espectdaculos, en el que figure la totalidad de la parcela ocupada por la instalacién proyectada.

Memoria descriptiva de la instalacidn y actividad con sus caracteristicas.

Necesidad de uso y aprovechamiento del suelo.

Requerimientos de la instalacion respecto a los servicios publicos esenciales.

Justificante del pago de la tasa correspondiente (95€). Para suelo rustico, certificado catastral y nota simple registral.

Licencia obras de
mera reforma o
mantenimiento (Sin
alteracion estructural)

Formulario municipal de la solicitud de licencia.

DNI del solicitante.

Descripcién pormenorizada de la obra en la que conste el compromiso expreso de no disminuir las condiciones de habitabilidad, incluidos planos del estado actual y del
modificado.

Presupuesto detallado y agrupado por partidas.

Plano de emplazamiento de la obra referido al Planeamiento vigente.

Justificante del pago de los tributos municipales correspondientes (5% sin IVA del total del coste de la reforma).

Licencia de apertura
mediante declaracion
responsable
ambiental Ley 6/2014

Fotocopia del DNI solicitante.

Si se trata de una persona juridica, comunidad de bienes, etc., copia de la escritura en el registro mercantil y CIF o documento probatorio de la constitucion de la misma,
asi como los poderes del representante si no se deducen claramente de la escritura.

Memoria o proyecto técnico descriptivo de la actividad en la que se describa la instalacion y la actividad supuestamente presupuestada.

Certificacidn suscrita por técnico competente acreditativo de que las instalaciones cumplen con todas las condiciones técnicas, ambientales y en materia de seguridad, de
salubridad, de accesibilidad y urbanistico exigibles para poder iniciar el ejercicio de la actividad.

Documento acreditativo o justificativo del ingreso de las tasas correspondientes.

Informe urbanistico municipal o indicacion de la fecha de solicitud.

Alta en la seguridad
social

En un plazo de 60 dias antes del inicio de la actividad de la empresa se dara de alta en el Régimen Especial de Trabajadores Auténomos (RETA) de la Seguridad Social.
Documentacioén a presentar en la Administracion de la Tesoreria General de la Seguridad Social:

Modelo TA0521.

Fotocopia del DNI.

Fotocopia alta en Hacienda.

Base de cotizacion entre una cuantia maxima y una minima. BOE (2018) establece la cuota minima de auténomos en 283,3€. En el caso de ser nuevo auténomo se
obtendra una tarifa plana con un descuento sobre los 24 primeros meses. 60 € primer afio, mes 12-18 segundo afios 50% (141,54€) y mes 18-24 30% (198,31€).

Alta en Hacienda

Declaracion censal modelo 036 y 037 (datos personales, actividad del auténomo, ubicacion del negocio e impuestos a pagar IRPF y IVA).

Impuesto Actividades Econdmicas (IAE), seleccion del epigrafe. Los dos primeros afios de actividad exentos de pagar y tercer afio sélo si se supera el millén de facturacion.
Declaracion trimestral del IVA (modelo 303).

Declaracion trimestral del IRPF (modelo 103).

Declaracion resumen anuales, retenciones e ingresos (modelo 180y 190) y el IVA (modelo 390).

Declaracion anual operaciones con terceros (modelo 347).

Declaracion anual IRPF (modelo D-100).

Tabla 22. Documentacion tramites legales y agende de constitucion. Fuente: Elaboracion propia 2019.
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