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1. INFORMACION

e Autor del trabajo: José David Rodriguez de Blas
e Director del trabajo: Pilar Pellejero Castillo
e Titulo del trabajo: Estudio de Viabilidad Economico-Financiera de un proyecto

de inversion: Gimnasio/Centro deportivo

2. RESUMEN

En este trabajo de fin de grado se presenta el estudio de viabilidad econémico-financiera
para la creacion de un negocio relacionado con el deporte, concretamente se trata de un

gimnasio emplazado en el barrio zaragozano de Valdespartera.

Se ha seleccionado esta linea de trabajo porque ponemos en préactica, en gran parte, lo que
hemos estudiado a lo largo de estos 4 afios de carrera. Dicho estudio va de lo méas general
a lo concreto, empezando por un analisis del entorno, aqui veremos la zona donde nuestro
centro deportivo se va a situar, analizando los pros y contras mediante un estudio de las
fuerzas Porter y un anélisis DAFO.

Mas adelante, se llevara a cabo un estudio de la forma juridica donde estudiaremos la
estructura mas apropiada para la creacién de nuestra empresa y la mas beneficiosa de cara
a nuestro tipo impositivo. Por otro lado, se hara un pequefio estudio de marketing donde

se desglosaran las diferentes tarifas de nuestros servicios.

Por ultimo, se realizara la parte mas importante del trabajo, aqui realizamos un estudio
econdmico que desglosara y explicara donde obtenemos la financiacion inicial, plan de

ventas, plan de explotacion y el horizonte temporal del estudio.

Todo esto lo llevaremos a un analisis de viabilidad, donde concluiremos si llevamos a
cabo o no el proyecto, basdndonos en los resultados arrojados por: VAN, TIR, Pay Back
y Umbral de Rentabilidad.
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2.1 SUMMARY

In this final project we present the study of financials-economics viability for the creation

of a sport bussines, specifically it’s a gym located on the neighborhood of Valdespartera.

We have selected this topic because we practise what we have study during 4 years of
degree. This study goes from the general to the more specific things, starting with an
enviroment analysis. Here we can see the best place to located our sport center, analysing

the advantages and disadvantages by Porter and DAFO.

After that, we will study the best way to created our enterprise and the most beneficial for
the bussines tax rate. By the other side, we will do a little market research where we break
down the differents prices of our services.

Finally, we will develope the most important part of the project. Here we will do an
economic study that will break down and will explain where we get the financing, the

sales plan, the working plan and the temporal horizon of the study.

We will do a viability analysis with all of this, where we will conclude if we accomplish
the project. We are based on the results of NPV (Net Present Value), IRR (Internal Rate
of Return), Pay Back and the break-even point.

2.2 JUSTIFICACION

El propdsito de la realizacién de este proyecto es la puesta en marcha de un centro
deportivo en el barrio de Valdespartera, que ofrecera un servicio de fitness para cualquier

usuario independientemente de su estado fisico o de la edad que tenga.

En dichas instalaciones se dispondra de una sala con sus respectivas maquinas y pesos
libres destinados al desarrollo muscular, ademas de una zona con varias salas en las que

se lleven a cabo actividades dirigidas, impartidas todas ellas por profesionales del sector.

Esta inversion viene propiciada por el interés que tengo en el &mbito deportivo y por
querer actuar de director e inversor capitalista de la empresa, e incluso poder ser el gerente
de dichas instalaciones. A parte de eso, esta inversion me llevara a poner en practica una
gran parte de las asignaturas cursadas en la carrera, decimos esto ya que este trabajo de

fin de grado es un proyecto multidisciplinar. Las asignaturas que podemos poner en
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préctica son, por ejemplo, Gestion Financiera, Marketing e Investigacion de Mercados,

Introduccién al Derecho, AVOF, etc.

En un principio, el horizonte temporal en el que nos moveremos seré de 8 afios, teniendo
presente el objetivo de poder superarlo con creces y disminuirlo. Sin embargo, nos
encontramos con la dificultad afiadida de una situacion econdmica muy delicada y con un

sector que ha sido bastante explotado en los tltimos afos.

3. METODOLOGIA EMPLEADA

El proyecto seréd desarrollado apoyandose en una serie de metodologias y estudios que

nos ayudaran para conseguir el éxito de dicho negocio.

En primer lugar se hara un estudio global sobre la situacion econdmica, éste se centrara
desde una visién mas global a una més especifica. Se empezara analizando la situacién
econdmica global en relacion al Boletin Econdmico emitido por el Banco de Espafia. En
este boletin se podra ver la situacion laboral actual y el andlisis del crecimiento econémico

de la zona euro.

Por otro lado se llevara a cabo un andlisis Porter mediante el cual se analizaran las cinco
fuerzas que entrardn en contacto con nuestro negocio y que nos permitiran analizar la
rentabilidad que ofrecerd nuestro negocio. Dichas fuerzas son el Poder de Negociacion
de los Clientes, Poder de Negociacién de los Clientes, Amenaza de nuevos competidores

y Amenaza de Productos Sustitutivos.

Otro analisis que se llevard a cabo sera el analisis DAFO. Con esta metodologia de
analisis compararemos las debilidades y fortalezas que tiene nuestra empresa con las

amenazas Yy oportunidades.

Con el andlisis Porter y DAFO nos encontramos que los datos que se arrojen con dichos
analisis son muy inciertos debido a que son todo suposiciones que llevamos a cabo, para
ello las contrastaremos con otra serie de analisis numéricos como son el VAN, TIR,

Umbral de Rentabilidad y analisis de sensibilidad.
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El VAN y TIR son andlisis de la rentabilidad que obtenemos en relacion a unos flujos de
caja que generaré nuestra empresa, para ello supondremos varios escenarios; uno bueno,
uno normal y otro malo. EI VAN y TIR nos arrojan unos datos similares ya que el VAN
nos lo dard en u.my el TIR en tanto por ciento. También cabra hacer una pequefia alusion
al método Pay Back, mediante el cual podremos saber de manera aproximada el tiempo
en el que se tardard en recuperar el desembolso inicial invertido en el proceso productivo,
por asi decirlo, el niUmero de dias que se tarda en hacer una vuelta al ciclo de explotacion.
En cambio el Umbral de Rentabilidad nos dira el minimo de clientes que necesitaremos
en nuestro gimnasio para que nuestro negocio no concurra en pérdidas ni en ganancias,

es decir, el punto neutro en el cual ni se gana ni se pierde dinero.

4. ANALISIS DEL ENTORNO

4.2 ENTORNO GENERAL:

En este apartado tratamos de identificar los factores del entorno general que van a afectar
a nuestra empresa, antes de llevar a cabo el anélisis DAFO en el apartado de planificacion

estratégica.

Para ello, nos centramos en realizar para nuestro negocio el analisis de los siguientes

bloques.

4.2.1 Factores econdmicos

En primer lugar analizaremos los principales indicadores de la evolucion econdémica en
Espafia, pudiendo saber asi con mayor certeza la viabilidad de la inversion en nuestro
negocio. Los indicadores seleccionados corresponden al boletin econdmico de Julio-

Agosto 2015, emitido por el Banco de Espania.
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TFG: ESTUDIO DE VIABILIDAD DE UN PROYECTO DE INVERSION

Segun los indicadores correspondientes al entorno exterior vemos que los tipos de interés
a largo plazo no experimentan cambios importantes. Esta cifra sorprende ya que dentro

de estos datos esta incluido el tercer rescate a Grecia.

Dentro de estos indicadores también podemos encontrar los siguientes datos:

Tabla 4.1 Actividades y Precios

2015
Feb Mar Abr May Jun Jul ()

Actividad y precios  ndice de preduccién industrial 1,9 2.1 0,2 16

Comercic al per menor 24 1,8 27 24

ndicador de confianza de los consumidores -6,7 -3,7 -4.6 5.6 -3,6 =71

ndicador de confianza industrial CE -46 -2.9 -3,2 -3.0 -3.4

PMI de manufacturas 51,0 52,2 52,0 523 52,5

PMI de servicios 53,8 4.2 541 538 4.4

APC -0,3 -0,1 0,0 03 0.2

Fuente: Banco de Espafia

Antes de ponernos a explicar la tabla, entendemos como PMI (Purchasing Managers
Index) como un indicador macroeconémico que refleja una situacion econdémica de un
sector en concreto. Este indicador se ha elaborado mediante una encuesta mensual

realizada por los gestores de compras.

Después de explicar el indice, en esta tabla vemos que el PMI del sector servicios, donde
se situaria nuestro centro deportivo, de febrero a junio ha experimentado una tendencia

creciente, siendo esto un buen indicador externo para nuestro proyecto.

Por otro lado, el crecimiento econémico en la zona euro para 2016 es del 1.7%, una
décima mas que el afio 2015. En cambio, en el &mbito de los precios, la inflacion en la
zona euro descendid este afio en 0.2%, que choca con la subida del IPC en tres décimas

en términos interanuales, hasta crecer un 0.1%.

Respecto a los indicadores de gasto en los hogares, hubo pequefias disminuciones en junio
en el indice de confianza de los consumidores. El indicador de ventas de bienes y servicios
aumentd desde mayo hasta este mes. Todo lo anterior lleva a un comportamiento
expansivo del gasto que estd apoyado con la tendencia favorable del empleo y la
reactivacion del crédito bancario. Dicho aumento del gasto en los hogares no se ve
reflejado en el sector de los servicios, el cual ha sufrido una moderacién en el avance

interanual por segundo mes consecutivo.
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Por Gltimo, nombramos el aumento en el mercado de trabajo, el cual se ha reflejado en la
Encuesta de Poblacion Activa (EPA) con un aumento intertrimestral del 0.7% y con un
0.2% de aumento intermensual de las afiliaciones a la Seguridad Social. Por tipo de
contrato, hay un 8% de aumento interanual de los asalariados que tienen contrato temporal

y un 1.6% de aumento en los contratos indefinidos.

4.2.2 Factores sociodemograficos

Los factores socioculturales que tendremos en cuenta a la hora de analizar nuestro
proyecto seran los relacionados con el entorno y la poblacién donde vamos a emplazar el

futuro centro deportivo.
Entorno:

La ubicacion donde se va a emplazar la nueva instalacion deportiva propuesta en este

proyecto es el barrio de Valdespartera.

Resulta una zona de nueva construccion que se situa al sur de Zaragoza, limitando al norte
con el barrio de Casablanca, al sur con el cuarto cinturdn, al oeste con el nuevo barrio
Arcosur, el cual se encuentra ain en una fase inicial de construccién, y al este con la

autovia de Teruel (autovia mudéjar).

El barrio de Valdespartera se encuentra sobre unas tierras que en principio eran propiedad

del ministerio de defensa, cedidas al ayuntamiento de Zaragoza el 13 de marzo de 2001.

Una de las principales caracteristicas de Valdespartera es que el 97% de las viviendas son
de proteccion oficial, siendo éste el barrio con mayor proporcién de VPO de toda
Zaragoza. Tambiéen cabe destacar su disefio respetuoso con el medio ambiente, el cual se
lleva a cabo mediante una recogida neumatica de basuras y una orientacion de los
edificios correcta para la buena captacion del sol y del viento destinada la generacion de

electricidad renovable.

Cuenta por ahora con 20.000 vecinos con una prevision de que se aumente en los
siguientes afios a 30.000, gracias también al futuro crecimiento del barrio Arcosur y al
amplio conjunto de equipamientos ludicos, deportivos y culturales emplazados en dicho

barrio.

Por altimo cabe destacar la buena comunicacion de la que se dispone, mediante una union
al centro de la ciudad gracias al tranvia y al autobus de linea. Esto es conveniente para
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nuestro negocio ya que la oferta podré llegar a gente de barrios colindantes sin centrarnos
unicamente en los habitantes de Valdespartera.

Factores demograficos:

A nivel poblacional, Zaragoza se encuentra entre las cinco ciudades espafiolas mas
importantes. Una de las causas de esto es el crecimiento de los habitantes en esta ciudad
desde el afio 2000, siendo la ciudad con mayor aumento de poblacién de todas las

ciudades mas importantes de Espafia, como vemos reflejado en este cuadro:

Tabla 4.2 Reparto Poblacional

Afio Afio Evolucion
Ciudades 2000 2008 2000-2008
Madrid 2.882.860 3.213.271 11,46%
Barcelona 1.496.266 1.615.908 8,00%
Valencia 739.014 807.200 9,23%
Sevilla 700.716 699.759 -0,14%
Zaragoza 604.631 682.283* 12,84%

Fuente: Elaboracion propia

Trasladando este estudio a la zona donde vamos a abrir el centro deportivo, podemos ver
que predomina una poblacién muy joven, comprendida la gran mayoria entre 29 y 39
afios, es decir, parejas en edad de tener hijos y fisicamente activas. Todo esto nos favorece

de cara al negocio ya que tenemos ahi un nicho de negocio interesante.

Como punto positivo también tenemos una prevision de crecimiento, puesto que de los

18.000 censados, se prevé que en unos 5 afios se llegue a 30.000 habitantes.
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El reparto poblacional por sexo y en el rango de edad que nos interesa es:

Tabla 4.3 Demografia en Valdespartera

15-19

25-29

85850

45-49

1068

3705

1256

3008

1286

3366

1305

3531

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del censo del ayuntamiento.

Tabla 4.4 Grdfica poblacién Valdespartera

4000

3500

3000

2500

2000

1500

1000

500

15-19 20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 45-49 50-54 mds

B Hombres

M Mujeres

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del censo del ayuntamiento.
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Analizando el anterior gréfico podemos ver que la mayoria de la poblacion que vive en
esta Junta Municipal se encuentra entre un rango de edad de 25 a 40 afios. Esto nos indica
que los habitantes se encuentran en un rango de edad idoneo para la préactica de deporte.
Esta es una razon de peso por la que se ha elegido introducir un centro deportivo en este

barrio, ademas de muchas otras razones de indole econdmica.

Por otro lado y mirando de cara al futuro del negocio, vemos que la tasa de natalidad de
este barrio es bastante elevada si la comparamos con el resto de barrios del municipio de

Zaragoza, lo cual es otra de las razones que nos ayudaron en la eleccion de la zona.

Factores sociales

Desde tiempos atras, el deporte ha supuesto una influencia muy importante, y conforme
avanzan los tiempos, ésta va siendo ain maés alta. En la actualidad podemos encontrar los

siguientes ejemplos de lo que supone el deporte en la sociedad:

e Aplicado a investigaciones relacionadas con otras ciencias sociales para analizar
temas como la socializacion, la prevencion y la rehabilitacion social

e Incidencia del deporte dentro de la estructura social, tratando temas como la
discriminacion social, problemas de liderazgo o conflictos de grupos.

e Problemas practicos dentro de los equipos deportivos como los problemas dentro
de las relaciones interpersonales.

e Factores relacionados con la incidencia politica y econémica del deporte sobre la
sociedad como por ejemplo, problemas de valores, comercializacion, control

politico del deporte, etc.

Podemos dividir los factores sociales en dos puntos de vista:

¢+ Macro social: Desde este punto de vista se puede decir que entre el deporte y la
sociedad se genera un vinculo importante, llegando a concebir una dependencia
gue actualmente es inseparable, haciendo del deporte una importante institucion

social.
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Ademas, el fendbmeno deportivo se ha convertido en uno de los elementos con
mayor proyeccion dentro de la sociedad tal y como la conocemos.

%+ Micro social: Los fendmenos micro sociales se reparten entre los sociales
(escuela, familia), reglamentados (normativas econémicas, legales y politicas) y

culturales (religiosos, medios de comunicacion, artes).

4.2 ENTORNO ESPECIFICO

4.1.1 Datos del sector:

Vamos a analizar los datos relativos al sector del Fitness desde dos puntos de vista, el
primero correspondera con una vision mas general a nivel Europeo y el segundo sera una

visién mas concreta dentro del &mbito local.

A finales del 2013 las 20 empresas lideres de fitness sumaron ya 7.8 millones de socios,
lo gue significa aproximadamente un 17 % de los socios en Europa. Su desarrollo esta
basado sobre todo en instalaciones de bajo coste que crecen con su concepto de una oferta
con costes asequibles.

Dentro de estas grandes marcas en el mundo del Low Cost se encuentra la empresa McFit

con cerca de 1.2 millones de socios repartidos en 200 instalaciones.

En segundo lugar se posiciona Leisure Group Europe con sus dos marcas, HealthCity y
Basic-Fit. Especialmente son famosas por la rapida expansion que han experimentado en

tan poco tiempo, contando en 2013 con unos 780.000 socios en total.

Seguidamente, hay una marca con la que contamos en Zaragoza, llamada Virgin Active,

que cuenta con unos 598.000 socios.

Todas las marcas famosas descritas anteriormente pertenecen al &mbito geografico de
Europa, pero es imposible no comprar todos estos datos con el mercado americano, ya
gue se considera el mas importante dentro del fitness a nivel mundial. Si comparamos los
dos mercados se observa que, en cuanto al tamafio, Europa ya ha superado a EEUU en la
economia del fitness. La tendencia de dicho mercado europeo parece que vaya en alza,

por lo que es de suponer que esta ventaja aumentara en un futuro.
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En lo que respecta al &mbito de Zaragoza encontramos que hasta 2010 no surgié ese
“boom” por la construccidn de los macro gimnasios que existen ahora. Antes de esa fecha
teniamos una serie de centros deportivos que cumplian perfectamente con la demanda
que habia en el momento, pero dicha demanda se ha ido incrementando tanto en cantidad
como en calidad. Por ello el ayuntamiento de Zaragoza promovio la construccién de
gimnasios en locales municipales como son el Siglo XXI o el José Garcés. La
construccion de estos gimnasios municipales promovio la instalacion de grandes firmas
de macro gimnasios en la capital aragonesa, llevando a la construccion de los centros
ACB AVIVA, Viva Gym, Gimnasio CAMM, etc.

La reciente crisis que estamos viviendo ha hecho que en la region de Zaragoza se cierren
multitud de centros deportivos debido a la falta de usuarios, lo cual ha provocado que los
gimnasios mas grandes tengan que bajar sus cuotas mensuales alrededor de los 20€/mes.
Por esta misma razon, el centro deportivo que vamos a poner en marcha tendra que ajustar
sus precios sobre esa cantidad, pudiendo asi competir con las grandes marcas, sin que ello

suponga una reduccion en la calidad de los servicios.

4.1.2 Competidores:

La competencia mas directa que encontramos en nuestra zona es el Gimnasio Palladium
situado en Montecanal. Estas instalaciones ofrecen servicios tales como; sala fitness
(cardio), sala de musculacién (3 zonas), 3 salas de actividades dirigidas y zona de spa. La
competencia directa con estas instalaciones se hace casi imposible, pues ellos ofrecen una
gama de servicios mas amplia que la nuestra debido a que sus instalaciones son

considerablemente mas grandes.

El dnico punto débil que podemos aprovechar se puede ver echando un vistazo a la
situacion financiera que obtenemos de un analisis realizado por una compafiia externa
Ilamada Informa. Este andlisis arroja unos resultados que hacen denotar que dicha
empresa no Se encuentra en su mejor momento, ya que cuenta con una incapacidad de
convertir en recursos liquidos las ventas generadas por el ejercicio de su actividad,
situandose en este aspecto por debajo de las empresas de su sector y tamafio. También

atenderemos al EBIT, puesto que la sociedad tiene una nula capacidad para hacer frente
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al coste de la financiacion externa, que sumando el conjunto de las deudas exigibles a
largo plazo para la empresa se sitia por encima del sector al que pertenece.

Todo esto sumado a la nula capacidad para generar efectivo y hacer frente a sus deudas a
corto plazo hace que, como hemos dicho anteriormente, la situacion financiera sea muy

desfavorable.

A parte de la situacion financiera cabe destacar que la evolucion en el numero de
empleados ha sido negativa, y que segin el volumen de ventas la empresa puede ser
catalogada como pequefia.

Quitando el centro deportivo analizado anteriormente, no hay ningin otro centro de
caracteristicas similares en nuestra zona, y lo Gnico que podemos encontrar son pequefios

establecimientos que ofrecen actividades sueltas y de poco volumen de clientela.

Pero no estara de mas hacer un pequefio inciso de centros deportivos situados en Zaragoza
y que se les tendria que prestar especial atencidn, siendo estos la competencia de nuestro

centro aunque no se encuentren en los limites mas cercanos a este:

e Homsa Sport: Dentro de esta sociedad encontramos el CDM Siglo XXIy el CDM
José Garcés, los cuales son instalaciones municipales con gestion privada. Estos
centros deportivos se sitian uno en el barrio del Actur (Siglo XXI) y el otro en el
barrio La Paz-Torrero (José Garcés). Dichas instalaciones ofrecen todo tipo de
servicios, desde fitness, actividades dirigidas, natacion, etc.

La fortaleza frente a estas es que estamos bastante apartados de ellas y por lo tanto
no nos pueden afectar mucho a nuestro mercado. En contra tendriamos su solidez

financiera y el respaldo que tienen del ayuntamiento.

e CAMM: Centro deportivo situado en Puerto Venecia que ofrece multitud de
actividades incluidas artes marciales. Esta sociedad estd constituida por dos
centros, el situado en Zaragoza y uno en Santiago de Compostela. La fortaleza
frente a dicho gimnasio es otra vez la debilidad financiera que tiene, ya que contra
sus instalaciones, situacion y servicios que ofrece tampoco podemos competir.
Por otro lado y como punto a favor, cabe destacar que nuestros precios son mas

reducidos en comparacion con este gimnasio.
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¢ Viva Gym: Se trata de una sociedad a nivel nacional que dispone de varias sedes
en toda Espafa. Una de ellas esta situada en el barrio del Actur, al lado del Centro
Comercial Grancasa. De este gimnasio podemos destacar su fortaleza financiera
y sus precios competitivos. La parte positiva es que se encuentra alejado de
nuestras instalaciones ya que podria ser una amenaza bastante grave si estuviera

situado mas cerca.

4.1.3 Clientes:

Es la parte méas importante de nuestro negocio ya que nuestras entradas de caja
dependerdn principalmente de los clientes dados de alta que tengamos en el centro

deportivo.
Podremos dividir los clientes en los siguientes tipos:

e Clientes fieles: Estos seran los clientes que querremos tener en nuestra cartera ya
que nos ofreceran unos ingresos fijos al mes. Necesitaremos mantener una
comunicacion regular por teléfono, correo y email. EI poder de negociacion de
estos clientes sera bastante alto puesto que si sus necesidades son correctamente
satisfechas recomendaran nuestro centro a otros usuarios potenciales.

¢ Clientes de descuento: Este tipo de cliente ayudara bastante a engordar el flujo de
caja mensual, indicando asi que las estrategias comerciales para la captacion de
clientes estan surgiendo efecto.

e Clientes impulsivos: A parte de proporcionar un aumento del conocimiento acerca
de los clientes, vemos que aqui habra usuarios nuevos potenciales, pues costara
poco convencerlos para que se apunten a nuestro centro deportivo.

¢ Clientes basados en necesidades: Las altas de estos tipos de clientes se produciran
en fechas concretas, como después de navidades y después verano. Con suerte,
algunos de ellos perdurara con el tiempo, pero la gran mayoria acabaran dandose
de baja.

e Clientes Errantes: Para muchos negocios, este es el mayor segmento de clientes

en términos de trafico, pero a su vez representan el menos porcentaje de ventas.
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4.1.4 Proveedores:

Los proveedores de un centro deportivo no tienen tanto peso como el que podrian tener
en un negocio, por ejemplo, de alimentacion. En este aspecto, veremos que el principal
proveedor que tendremos que mirar con mas detenimiento serd el que nos facilite la
correspondiente maquinaria de gimnasio. En nuestro caso hemos elegido un proveedor
de maquinaria online (Gymtotal.es) el cual se encargard del transporte, montaje y

posterior mantenimiento de esta.

Otro proveedor serd el suministrador de la méaquina de vending que tendremos dentro del
centro deportivo, para lo cual contaremos con AllianceVending. Este proveedor se
encargara de instalar y rellenar la maquina de productos de alimentacion y bebida
relacionados con el gimnasio, llevandonos un tanto por ciento del total de las ventas

realizadas al final de cada mes.

5. FUERZAS DE PORTER

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico elaborado por el
ingeniero y profesor Michael Porter en el afio 1979.

Dicho modelo establece un marco que analiza la competencia dentro de un sector y el
poder de cada componente que lo forma, tanto la competencia como los proveedores y
clientes. Propone una reflexion empresarial de cara a determinar la rentabilidad de un
sector en especial y asi poder previamente evaluar las fuerzas intervinientes en éste para

empezar posteriormente con el negocio empresarial®.

De cara a un punto de vista mas general, cabe destacar como en este modelo influye la
pertenencia a un pais y a una determinada industria de ese pais en la obtencion de una
posicién ventajosa de la empresa para competir con empresas de otro paises (Porter,
1990)2. En nuestro caso tampoco miraremos esto mucho ya que el negocio que vamos a

Ilevar a cabo tiene unas pretensiones mas locales que externas a nuestras fronteras

! Blog Francisco Torreblanca — Andlisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter
2 La Direccién Estratégica de la Empresa (teoria y aplicaciones), Luis Angel Guerras Martin y José Emilio
Navas Lopez.
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Jose David Rodriguez de Blas
TFG: ESTUDIO DE VIABILIDAD DE UN PROYECTO DE INVERSION

A partir de este grafico veremos en qué posicion se encuentra nuestro negocio y qué
estrategias tendremos que seguir para llevarlo a cabo. Para ello, explicaremos las

siguientes variables incluidas en él:

Grdfico 5.1: Fuerzas de porter

Competidores

Fuerzadelos

proveedores Actuales

Productos
SusTitutivos

Fuente: Blog Francisco Torreblanca

Las Barreras de entrada que nos encontraremos en este sector son un poco elevadas, ya
que la creacion de un centro deportivo requiere unos conocimientos previos de
administracion de empresas junto con los conocimientos relativos a temas deportivos. No
se tendria en consideracion la creacion de dicha empresa sin estos conocimientos sobre
el deporte ya que en algin momento el gerente del centro deportivo tendria que conocer
previamente el mundo del deporte y de los gimnasios, asi como pueda ocurrir en la

gerencia de otro sector productivo que no sea el tratado en este trabajo.

Después de explicar las barreras de entrada veremos la amenaza de nuevos
competidores. Estos serian instalaciones deportivas similares a las nuestras
(competidores directos) o que concurran actividades sustitutivas a las que ofrecemos
nosotros (competidores indirectos).

En los ultimos afios, mas recientemente después del 2008 y su reforma de la ciudad que
conllevo la Expo, el ayuntamiento ha emplazado los gimnasios en la calle donde la gente
puede dar uso y disfrute de dichas instalaciones. Podriamos considerar que nuestra

competencia mas cercana y directa son estos lugares ya que en Valdespartera se han
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instalado varios, pero deberiamos destacar que estas maquinas instaladas en parques son
muy rudimentarias y de un uso muy béasico orientadas sobre todo al uso por ancianos y
personas que buscan pasar el rato en el parque mientras realizan algo de ejercicio.
Decimos pues que esta seria nuestra competencia mas cercana ya que nos tendriamos que
ir hasta Montecanal para encontrar unas instalaciones parecidas a las nuestras como es el
Gimnasio Montecanal SL, situado en la Avenida de la Ilustracion, S/N.

En lo que respecta a encontrar mas instalaciones similares a la nuestra con inversion
privada no obtenemos mucho mas ya que lo poco que se ha visto es algun local donde
impartan clases sueltas de Yoga, Pilates, etc. Tampoco prestaremos mucha importancia
porque no consideramos que vayan a ser un problema de cara a competir con nuestras
instalaciones. Por otro lado no debemos descuidar la competencia que hay fuera de
nuestra zona ya que se han construido en estos Ultimos afios macro-gimnasios que pueden
competir con el nuestro aungue se encuentren en otra zona. Hablamos de gimnasios como
los instalados en el barrio del Actur (Aviva, Viva Gym, S.XXI) o el emplazado en Puerto
Venecia (Gimnasio CAMM). Directamente no podemos competir con dichas
instalaciones debido a que son centros que han recibido inversiones privadas muy
elevadas haciendo imposible el equipararnos con todos los servicios que ofrecen ellos
directamente, por lo que nuestro negocio se centrara mas en ofrecer unos servicios

especializados y un trato cercano al cliente.

En lo que respecta al poder de negociacion de los proveedores, este no es muy alto ya
que somos una empresa que ofrece un servicio final mediante la utilizaciéon de nuestra

maquinaria que no precisara un mantenimiento muy frecuente.

Este poder de negociacion de los proveedores se encontraria en una pequefia parte de los
servicios que ofreceremos a los clientes, como pudiera ser el suministrador de bebidas
para nuestra maquina de vending, suministro de toallas, suministro de jabon, etc.; que
necesitarian una revision frecuente por parte de un servicio externo, pero tampoco
supondria una preocupacion muy grande como para prestar una atencion excesiva. En
cuanto a la realizacion de la reforma en el local mediante el acondicionamiento de la sala
y la compra de la maquinaria podemos hablar de que tengan un poder de negociacién bajo
debido a que nos encontrarnos en una coyuntura econémica donde, en general, el poder

de negociacion de los proveedores se ve muy reducido, llevandonos a que pudiéramos
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solicitar grandes descuentos tanto en la realizacién de la obra como en la adquisicion de

la maquinaria.

Mencionamos también el poder de negociacion de los clientes, en este caso sera bastante
elevado debido a que nosotros dependemos directamente de lo que ingresemos gracias a
las altas de los socios. La experiencia en este sector ratifica que el poder de negociacion
de los clientes no es tanto en el precio si no en el servicio, ya que gran parte de las futuras
altas en un gimnasio de tamafio medio-bajo dependera de lo que digan nuestros clientes
fuera de él, es decir, el “boca a boca” importa mucho de cara a futuras altas. A parte de
esto, la opinion del propio cliente es muy importante de cara al desarrollo de las
actividades dentro del centro ya que si su critica es negativa habra que aplicar cambios
para que estas se lleven a cabo de manera que agraden a la clientela. En caso contrario es

de agradecer ya que querra decir que nuestro trabajo se esta llevando bien a cabo.

En las empresas de servicios y sobre todo en los servicios deportivos hay mucha
subjetividad de cara a la imparticion de las clases, pues cada instructor las da de una
manera distinta a como pueda hacerlo otro. En este aspecto, el cliente puede estar mas o

menos satisfecho, lo cual hace considerar de vital importancia la opinion del usuario.

Por dltimo, nuestra principal amenaza de servicios sustitutivos seria la apariciéon de
pequefios locales encargados de la llamada “electro-musculacion”. Dichos centros
ofrecen sesiones con una frecuencia de dos veces a la semana durante una hora cada dia
que se supone que equivaldria a una semana de ir al gimnasio. Tampoco nos pondremos
a discutir de la veracidad de este método, pero supone una amenaza potencial hacia
nuestro negocio ya que dichos centros restan bastante clientela ofreciendo un producto

completamente sustitutivo a nuestros servicios.

En este aspecto nuestro centro deportivo, aparte de ofrecer salud y bienestar ofrece
entretenimiento para ocupar el tiempo libre que tenga nuestro cliente, por ello seria un
punto fuerte para competir contra esos nuevos centros que se estan montando. Sumado
también la calidad-precio que ofrecemos y el hecho de ser el Unico centro deportivo en

Valdespartera.
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El problema es que como todo servicio de entretenimiento tenemos muchos mas
productos sustitutivos como el cine, bares, o el centro comercial previsto para abrir en
2011 pero que estd a la espera de que la DGA lo emplace en otro lugar debido a la
situacion del terreno, en el que se emplaza sitla el recinto de Interpefias para las Fiestas
del Pilar.

6. ANALISIS DAFO

El analisis DAFO, también conocido por FODA o su expresion en ingles SWOT, consiste
en el andlisis de las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la empresa. Este
tipo de andlisis va méas alld que un simple analisis del entorno, pues engloba tanto el
analisis del macro y micro entorno, asi como el analisis de los factores internos de la
empresa, es decir, el analisis de los recursos, factores, capacidades y habilidades que
dispone. El objetivo del analisis DAFO es ofrecer una base para idear una estrategia que,
en funcion de los recursos disponibles de la empresa, los utilice de la mejor forma posible,
aprovechando las oportunidades y protegiéndose de las amenazas del sector.

Una fortaleza es algo que la empresa hace bien o un atributo propio de la empresa que la
distingue del resto de las del sector incrementando su ventaja competitiva. Puede ser:

e Una habilidad, experiencia o capacidad.

e Unos activos fijos valiosos.

e Activos humanos o capital intelectual valioso.

e Activos organizacionales especiales, como un sistema de control o produccion.

e Alianzas con empresas.

Por el contrario, una debilidad representa una carencia de la empresa o algo que la

empresa realiza mal o peor que sus rivales, colocandola en desventaja.

Las oportunidades aparecen en forma de mercados, recursos y otras realidades que las

empresas pueden explotar para crecer y obtener ganancias. Mientras que las amenazas
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son fuerzas del entorno que pueden hacer peligrar el crecimiento, la efectividad o incluso

la supervivencia de las empresas.®

En nuestro caso, en analisis DAFO se desglosa en el cuadro siguiente

Tabla 6.1 Andlisis DAFO

DEBILIDADES FORTALEZAS

e No hay otros negocios e No hay casi competencia.
similares. e Precio competitivo para

e Se necesitan empleados adecuarse al nivel de vida del
titulados. barrio.

e Negocio con temporadas altas e Abierto de lunes a domingo y
y bajas. con un horario flexible.

e Costes fijos elevados. e Descuentos por pago anual,

o Dificultad para obtener crédito trimestral por estar en paro o
extra. por ser jubilado.

e Personal competente y
cualificado.
e Alta oferta de actividades para

todo tipo de personas y edades.

AMENAZAS OPORTUNIDADES
e Apertura de mas instalaciones e Poblacién joven y activa.
deportivas de caracter e Cercano a una parada de
municipal. tranvia y buena comunicacion
e Posible cambio en el precio del con la linea de autobus.
alquiler del local. e Futura construccion de un
e Apertura de un negocio similar barrio colindante (arcosur).
al nuestro en la misma zona. e Barrio en crecimiento, por lo
e Problemas en las concesiones. tanto llegara mas gente.

« Unico centro deportivo en

Valdespartera.

Fuente: Elaboracion propia

3 Estrategia Empresaria. Prof. Camilo Prado Romén y Prof. Francisco Diez Martin
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7. FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA

La forma juridica elegida para llevar a cabo esta empresa es constituirla como una

Sociedad Limitada Nueva Empresa. Las caracteristicas de esta son:

e El capital esté dividido en participaciones sociales y la responsabilidad frente a
terceros estara limitada al capital aportado.

e El objeto social de la empresa es muy genérico, pudiendo llevar a cabo nuestro
negocio.

e Se puede llevar a cabo de manera telemética o presencial.

¢ No es obligatorio llevar un libro de registro de socios ya que es un hiumero muy
reducido.

e Hay una serie de medidas fiscales para ayudar a superar los primeros afios de la

actividad empresarial.

La denominacién social no puede ser objetiva o de fantasia, debera respetar unas reglas
(apellidos + codigo+ SLNE). Dicha denominacidn se solicitara a través de CIRCE el cual
asegura que la certificacion de la denominacion social se obtiene de manera inmediata.
El cambio de denominacion social se podréa llevar a cabo una vez constituida la empresa
ya que la denominacién social impuesta al principio sélo sera obligatoria al inicio de la

constitucion de la empresa.

Una vez constituida y si se quisiera llevar a cabo el cambio de denominacidn social, se
podra cambiar la denominacién social de forma gratuita en lo que respecta a aranceles
notariales y registrales siempre y cuando se lleve a cabo este cambio en los siguientes 3
meses a la constitucion de la sociedad. La nueva denominacion puede ser con el nombre

que se quiera mientras se cumpla por dos motivos:

e Por decision de los socios.

e Porque el titular de la denominacién social ya no se encuentre en calidad de socio.
Y el cambio de denominacién se debera llevar a cabio mediante:

e Acuerdo en la Junta General ya que se estaran modificando los estatutos.
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e Certificacion negativa del Registro Mercantil Central.
e Cambio en la escritura publica, otorgada ante Notario.

e Inscripcion en el Registro Mercantil Provincial correspondiente.

El nimero méximo de socios en el momento de la constitucion de la sociedad se eleva a

5, las cuales han de ser personas fisicas obligatoriamente. Como minimo se permite una
persona, con lo que la denominacion social pasara a ser una Sociedad Limitada Nueva
Empresa unipersonal. Dicho nimero de socios podré irse incrementando mediante la

transmision de participaciones sociales.

El capital social minimo gue se debera desembolsar a la hora de constituir la empresa sera
de 3.000€ con un maximo de 120.000€

En lo correspondiente al tema de la fiscalidad se debera tributar los beneficios de la
sociedad por el Impuesto sobre Sociedades, pero tendremos una serie de beneficios

fiscales:

e Aplazamiento, sin necesidad de aportar garantias, del pago del Impuesto de
Sociedades correspondiente a los dos primeros periodos.

e Aplazamiento o fraccionamiento, con garantias o sin ellas de las cantidades
derivadas de retenciones o ingresos a cuenta del IRPF que se devenguen en el
primer afio desde su constitucion.

¢ No obligacién de efectuar pagos fraccionados del Impuesto sobre Sociedades, a

cuenta de las liquidaciones correspondientes a los dos primeros afios.

Por ultimo, la responsabilidad es limitada al capital aportado por el o los socios en

cuestion.

La eleccion de esta denominacion social ha sido de cara al futuro ya que se contempla la
posibilidad de meter a mas personas como titulares de la sociedad. Por otro lado, se barajé
la alternativa de constituir la empresa bajo la denominaciéon de “empresario individual”
debido a que no se exige un minimo legal como aportacion de capital social y los
beneficios tributan por el IRPF pudiendo dar la posibilidad de que los beneficios fueran
no muy elevados y asi evitar que en la declaracién de la renta tengamos que tributar

menos.
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Al final se eligid la forma juridica Sociedad Limitada de Nueva Empresa debido a que
empezando la sociedad como empresa individual tendriamos el riesgo de que el proyecto
no vaya bien y, por ello, tener que responder a esas pérdidas con nuestro patrimonio
personal presente y futuro, incluso incluir el patrimonio del conyuge si no se encuentra
en régimen de separacion de bienes. A parte de lo anterior, si nuestros beneficios llegaran
a ser elevados podriamos saltar a una escala impositiva superior al 30%, que corresponde
a la declaracion del impuesto de sociedades. Por ultimo, también cabe destacar los
beneficios fiscales que obtenemos por crear la sociedad mediante una Sociedad Limitada

de Nueva empresa.*

Tramites para la puesta en marcha®

En lo que respecta a los tramites administrativos para la constitucion de la sociedad,
veremos que son idénticos a los necesarios para llevar a cabo una Sociedad de
Responsabilidad Limitada, a excepcion de que no va a ser necesario realizar una reserva

previamente de Denominacion Social al Registro Mercantil Central.

El ministerio nos da la posibilidad de realizar la tramitacion de forma telemética, a través
de CIRCE (programa informatico del ministerio de industria). Si se desea hacerlo
mediante esta forma, deberemos reservar la Denominacion Social al Registro Mercantil
Central. EI RMC nos daré respuesta a dicha solicitud via CIRCE, donde nos remitira la
Certificacion de la Denominacion Social y la factura de la misma. Sera esta la manera

gue vamos a decidir hacerla ya que nos supone un ahorro de tiempo importante.

En cambio, si decidimos hacerlo de manera presencial, el trdmite de reserva de la
Denominacién social se tendrd que realizar de la misma manera que la expuesta
anteriormente, es decir de manera telematica. Los demas documentos para crear la

sociedad deberemos hacerlos de manera presencial de la siguiente manera:

4 Empresa: Creacidn y puesta en marcha. Ministerio de Industria, Energia y Turismo
5> Ministerio de Industria, Energia y Turismo (pagina web). http://www.creatuempresa.org/es-
ES/PasoApaso/Paginas/PuestaEnMarcha.aspx
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e Para la constitucién como sociedad:

Notaria: Ante el notario sera necesario firmar las escrituras de constitucion de la
sociedad. En dichas escrituras deberan firmar todos los socios fundadores,

expresandose en ella los siguientes datos:

o DNI del socio o socios.

o Voluntad de constituir la SLNE.

o Las aportaciones que cada socio realice.

o Estatutos de la sociedad.

o ldentidad de las personas que se encarguen de la administracion.

o Incluir todos los pactos y condiciones que haya entre los socios.
En los estatutos se hara constar, por o menos:

o Ladenominacion de la sociedad.

o Determinar la actividad o actividades que se van a realizar.
o Fecha de cierre del ejercicio social.

o Domicilio social.

o Capital social y participaciones en las que esta dividido.

o Modo de organizacion administrativa de la sociedad.

La escritura de constitucion deberd presentarse a inscripcion en el Registro

Mercantil. Dicho procedimiento se realizara en el domicilio de la notaria.

Agencia tributaria: Requerira diversos trdmites con la Agencia Tributaria. Seran

los siguientes:

o Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados:
Desde la entrada en vigor del RD-L 13/2010, de 3 de diciembre Nueva
ventana, de actuaciones en el &mbito fiscal, laboral y liberalizadoras para
fomentar la inversion y la creacion de empleo, quedan exentas del pago

del ITP/AJD la constitucion de sociedades.
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Sin embargo, es necesaria una certificacion de la Consejeria de Hacienda
correspondiente, para ello deberia cumplimentar el Modelo 600 Nueva
ventana con los anexos pertinentes (Original de las escrituras y 2 copias
simples, DNI y NIF de los sujetos pasivos).

o Alta de la Declaracion Censal y obtencion del Cadigo de Identificacion
Fiscal:
Tendremos que rellenar el modelo 036 y 037 y firmarlo por el apoderado
o0 el administrador de la empresa.

o Altaen el Impuesto sobre Actividades Economicas:
Durante los dos primeros afios y en los ejercicios que la facturacion no

exceda del millon de euros, la empresa esta exenta de este impuesto.

e Tramites administrativos para su puesta en marcha®

8. ESTUDIO DE MARKETING

Hacerse un hueco en el mercado de los centros deportivos en una de las grandes ciudades
de Esparia como es Zaragoza es el principal objetivo de este proyecto, por ello deberemos
realizar un correcto estudio de marketing para poder llegar al maximo nimero de personas
posibles. A parte de la seleccion del emplazamiento, es importante saber llevar un buen
plan de promocion del negocio para asegurarnos que nuestra idea de negocio cubre las
necesidades de los potenciales clientes, asi poder garantizar que nuestra empresa funcione

y pueda crecer en un futuro.

La realizacion del estudio de marketing en nuestro centro deportivo se llevara a cabo
basandonos en uno de los elementos clasicos del marketing, el Marketing Mix. La
definicion de Marketing Mix fue dada por McCarthy en 1960, englobando los conceptos

basicos de Producto, Precio, Distribucion y Comunicacion. Estas cuatro variables

6 ANEXO V.
7 Baby, J. Londofio, J.G. (2008). Las P’s de Mercadeo. EAFIT Medellin n212, 149-161.
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también son conocidas como las 4Ps ya que en inglés todas las palabras anteriores
empiezan por la letra P.

El modelo que vamos a seguir para realizar nuestro estudio de marketing, anuncia que las
cuatro variables expuestas anteriormente deben trabajar conjuntamente para conseguir un
objetivo comun, que es la maximizacion del beneficio. Esta idea se plasma en el siguiente

grafico®:

Grdfico 8.1 Marketing Mix

Producto Precio

Marketing
Mix

Distribucion Comunicacion

www.RobertoEspinosa.es

Fuente: Blog de marketing y ventas

Aplicaremos las distintas variables a nuestro negocio, adaptandolas a una empresa de

servicios, como es la nuestra. Por ello obtendremos lo siguiente:

e Producto:
El producto es la variable con mas importancia dentro del Marketing Mix, que
engloba tanto a los bienes como los servicios. En nuestro caso lo tendremos que
aplicar desde el punto de vista de una empresa deportiva.
Nuestro centro ofrece un abanico amplio y de calidad, podremos encontrar
actividades colectivas tales como: spining, step, aerobic, bodypum, bodycombat,
bailes de salon, mantenimiento, crossfit, etc. Ademas el centro cuenta con zona

de musculacion y maquinas y programas de entrenamiento personal.

En un futuro se prevé que la oferta de productos-servicios se amplie de cara a
poder adaptar mejor el servicio a las demandas de los clientes, por ello se llevaran

a cabo encuestas sobre la satisfaccion del cliente.

8 Blog Roberto Espinosa. www.RobertoEspinosa.es
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e Precio:
El precio es la variable del marketing mix mediante la cual veremos la cantidad
de ingresos que entran en nuestra empresa. Para poder fijar el precio hay que
prestar atencion al consumidor, mercado, costes y competencia.
En nuestro caso, se fijara el precio fijandonos en las tarifas que tienen otros
gimnasios de similares caracteristicas a las nuestras. Los precios en un futuro iran
actualizandose anualmente, si la coyuntura lo permite, segun el IPC.

Por lo tanto, nuestros precios seran:

Tabla 8.2 Distribucion de precios

ACTIVIDAD | TIPO DE CUOTA PRECIO

Sala Fitness
Dia suelto 5¢€
Mensual 30€
Semestral 150 €
Anual 280 €

Sala Fitness +
Actividades dirigidas (VIP)

Dia suelto 6€
Mensual 35€
Semestral 190€
Anual 310€

Fuente: Elaboracion propia

e Programacion:
El concepto de distribucion en si no existe en una empresa de servicios y menos

en una empresa de gestion deportiva. La programacion la entenderemos como la
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organizacion interna optima para poder ofrecer todas nuestras actividades de la

manera mas efectiva.

Esta organizacion la llevaremos a cabo de dos maneras:

o Optimizacion del espacio fisico dentro del local, mediante una correcta
localizacion de las méaquinas y aprovechamiento del espacio.

o Optimizacion del tiempo en lo que respecta a las actividades dirigidas.
Esto lo llevaremos a cabo con un cuadrante horario donde incluiremos la
sala donde se imparten las clases y el horario. También organizaremos la
oferta de actividades dependiendo de la demanda que haya por parte de los

clientes.

e Comunicacion y promocion:
Gracias a la comunicacién podremos darnos a conocer cOmo un nuevo centro
deportivo en el barrio de Valdespartera. Al ser un proyecto nuevo tendremos que
hacer un desembolso mayor al principio en este punto ya que intentaremos llegar
al mayor nimero posible de personas.

Esta tarea la haremos a través de la empresa Oblicua (www.oblicua.es), donde

contrataremos el alquiler de un Monoposte y a través de la impresién de panfletos

para su posterior reparto mediante un pedido online en (www.imprentaonline.net).

9. ANALISIS ECONOMICO

El estudio técnico de la inversion inicial tratara de analizar y presupuestar los diversos
gastos a los que deberemos hacer frente en el afio cero de nuestro proyecto de inverisén,

para que este pueda llevarse a cabo.
En nuestro caso, dividiremos estos gastos iniciales en:

- Reforma del local®

- Compra del mobiliario del gimnasio (maquinaria, programa informaético,...)

% Anexo Il
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Tabla 9.1 Precios Mobiliario

» Maquinas de ejercicio y > 28.000 € (completo)

peso libret?

» Ordenador de recepcion > 119¢€
Hiditec D-1

Multiplataforma

» Escritorio 79,99 €

» Mesa de oficina > Silla 34,99 €

» Programa de gestion > 149¢€
Software gimnasios XL

Fuente: Elaboracion propia

Nos hemos basado en el estudio de viabilidad del payback para establecer que el
horizonte temporal es de 8 afios, ya que los resultados indican que este es el tiempo en

el que recuperariamos nuestra inversion inicial.

La inversion inicial que necesitamos para comenzar nuestro negocio es de 86.462,98 €

(100%). Para poder afrontar dicho gasto contamos con un plan de financiacién dividido

en:
Tabla 9.2 Distribucion financiacidn
Financiacion propia | 36.462,98 € (42,17%)
Financiacion ajena 50.000 € (57,82%)
Fuente: elaboracion propia
10 Anexo VI
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11Como podemos observar en la anterior tabla, la financiacién ajena es de 50.000 €, los
cuales conseguiremos mediante un prestamo ICO. Para presentar nuestro proyecto y que
éste sea aceptado debemos contar con los siguientes requisitos:

e Importe maximo por cliente: Hasta 12.5 millones de euros, en una o varias
operaciones.

e Inversiones dentro del territorio nacional.

e Inversion en activos fijos productivos nuevos o de segunda mano.

e Inversion en Vehiculos turismos, cuyo importe no supere los 30.000€.

e Viabilidad técnica y econdmica del proyecto empresarial.

e Cuentas depositadas en Registro Mercantil o Registro Publico que proceda,
del altimo ejercicio cerrado.

e Amortizacion mensual de intereses y principal.
Ver tabla de amortizacion del prestamo en el anexo n° 111

Es de importancia establecer el coste de personal que va a suponer la contratacion de
trabajadores en nuestro negocio. Para ello, vamos a dividir los gastos en dos tipos de
empleados, los que se encargan del funcionamiento de la sala fitness y los que imparten

clases.

a) Sala fitness: existen dos turnos dentro del horario de apertura del gimnasio. El
pimero, de 7:00 a 15:00 y el segundo de 15:00 a 23:00. Para esto, tendremos
contratados a dos empleados y cada uno realizara un turno de 8 horas, de lunes a
viernes (40 horas semanales). Estos trabajadores corresponderan al grupo 5, y
segun el convenio, su salario sera de 794,31 € netos/mes. Por lo tanto, el coste de
ambos trabajadores asciende a 1.588,62 € netos/mes, haciendo un total de
19.063,44 € netos/afio. En cuanto al fin de semana, seré yo el encargado de estar
en la sala fitness de mi negocio, puesto que poseo la titulacion necesaria para ello.

b) Actividades dirigidas: En un principio, el nimero de horas destinadas a la
imparticion de clases dirigidas sera de 17 horas semanales, repartidas de la

siguiente manera:

11 https://www.ico.es/web/ico/ico-empresas-y-emprendedores/-/lineasICO/view?tab=general
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Tabla 9.3 Distribucién horaria

2h spinning 2h spinning 2h spinning 2h spinning 2h spinning
1h body combat | 1h zumba 1h body combat | 1h zumba 1h body combat
1h body pump 1h body pump

Fuente: elaboracion propia

Cada hora se pagara al monitor por 6,35 €/hora, suponiendo un coste semanal de

107,95 €/semana.

10. ANALISIS FINANCIERO

A continuacion realizaremos un analisis detallado de la inversion, explicando también su
financiacion. Tras eso, realizaremos un analisis de sensibilidad para estudiar las variables

que mas pudieran influir en la futura viabilidad del gimnasio.

Basaremos nuestro estudio en los criterios de Valor Actual Neto esperado y de la Tasa
Interna de Rentabilidad. En primer lugar, necesitaremos hallar los distintos flujos de caja
producidos a lo largo de los 8 afios del horizonte de la inversion, aplicando a ello una tasa
de actualizacién adecuada. Hacemos el estudio a lo largo de estos afios ya que coincidira

mas 0 menos con la amortizacion de nuestra maquinaria (8,3 afios)
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Tabla 10.1 Distribucion flujos de caja 1

Datos financieros afio 0 afo 1 afio 2 afio 3 afio 4 afo 5 afo 6 afio 7 afio 8

50.000,00
11300300 11865315 12458581 13081510 13735585 14422365 15143483 150.006,57
Otros ingresos(venta mat dep) 300000 309000 318270 327818 337653 34778 35816 368962
Magquina de vending 900000 918000 936360 955087 074,89 993673 1013546 1033817
8.462,98
Devolucion principal 8.275,75 9.461,40 993556  10.433,48  11.893,81
Gastos de personal 2420504 2472994 2522454 2572903 2624361 2676348 2730385 27.849,93

1978200  39.564,00  40.35528 41.162,39 41.98563 42.82535 43.681,85 44.55549

43.696,80 44.570,74  45.462,15 46.371,39 47.298,82  48.244,80

435600 44312 45398 4626  ATISO7 480938 49055 500367
207825 183388 135971  8L79 342,74

162000 162000 162000 162000 162000 162000 162000 162000
0000 30600 31212 3183 3473 B2 378 M6l
336000 336000 336000 336000 336000 336000 336000 336000
86400 88128 89891 91688 93522 95393 97300 99246
[N
3646298 2639771 1134493 1577277 2048234 2548511 3059845 367,50 4106340

Flujos de Caja -36.462,98  14.882,53 2.407,30 5.254,02 828827 10.580,03 2630883 30.113,63 34.157,55

Fuente: Elaboracion Propia

10.1 IMPACTO FISCAL

Segun el articulo 101 de la Ley del Impuesto de Sociedades, nuestra empresa se encuentra
en las entidades de reducida dimension porque nuestra cifra de negocios no supera los

10.000.000€.
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Las empresas de reducida dimension tienen una serie de beneficios relacionados casi
todos con anticipar el gasto, no obstante nos fijaremos sobre todo en el tipo diferente al

que tributan:

e Por la base imponible de 0 a 120.202,41€, tributara al 25%.

e La base imponible restante tendra que tributar al 30%.

10.2 AMORTIZACION

Por otra parte, la norma que regula la amortizacién del material deportivo del que
disponemos, se encuentra en el epigrafe 932 del Plan General contable. Ahi nos dira lo

siguiente:

Grdfico 10.2 Normas de amortizacion

Grupo 932. Teatros, exhibicién y cinematografia, espectaculos artisticos,
literarios, de variedades y bailes y salas de recreo, juegos y gimnasios (en locales

cerrados)

1. Edificios dedicados exclusivamente a locales de espectaculos 4 50
2. Maquinaria de cabinas de proyeccion, sonido, aparatos de dptica y de enrollado 12 18
3. Telones metalicos contra incendios 8 25
4. Telones de boca, pantallas, cortinas y alfombras, tramoya, decorados, butacas. 15 14
silleria, mesas y similares

5. Proyectores de escena 25 8
6. Camerinos. foso e instalaciones de escena 12 18
7. Maquinas recreativas y de azar 20 10
8. Equipos de gimnasio 12 18

Fuente: Reglamento Impuesto de Sociedades

Respecto a esto vemos que el coeficiente maximo de amortizacion sera del 12% con un

periodo maximo de 18 afios.

10.3 EVALUACION DEL PROYECTO

10.3.1 Criterio Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto o valor actuallizado neto, reconocido por las siglas VAN. Este criterio

nos permite calcular el valor actual de los distintos flujos de caja obtenidos a lo largo de
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un tiempo, actualizados a una tasa (k). A dicho valor se le restara la inversion inicial, de

modo que se obtendré el valor actual neto del proyecto.:

VAN—zn: vt I
_t_1(1+k)t 0

Donde:

V't = Flujos de caja obtenidos en cada periodo t.
lo = Inversion inicial del proyecto.
k = tasa de actualizacion

t = tiempo en afios

Los criterios de decisidn ante una Unica inversion son los siguientes

- VAN > 0 valor afiadido neto positivo (se acepta)
- VAN < 0 valor afiadido neto negativo (se rechaza)
- VAN = 0 valor afiadido neto nulo (es indiferente, pero normalmente no se lleva

a cabo)
10.3.1.1 Tasa de actualizacion(k):

En nuestro caso hemos obtenido la tasa de actualizacion k mediante una ponderacién de

la financiacion obtenida. Se divide de la siguiente manera:

inversion inicial | f.propia f.ajena
86.462,98 € 36.462,98 € | 50.000,00 €
100% 0,421717827 | 57,83%

Hemos comparado nuestra financiacion propia con el bono espafiol a 10 afios, que cotiza
a 0.0139%.

Por otro lado, la financiacién ajena la hemos comparado con el tanto por ciento que nos
cuesta financiarnos, restandole un 25% que supone el pago de intereses por el impuesto

de sociedades.
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Finalmente, multiplicamos el % de financiacidn propia por el tipo de interés obtenido por
un bono a 10 afios (0.0139%) y le sumamos lo obtenido de multiplicar el % de
financiacion ajena(57.83%) por la financiacion restdndole el impuesto de sociedades
(0.037586681x(1-0.25)). Con todo esto obtendremos que:

e 1 =0.027597586.

En nuestro caso obtendremos lo siguiente:

VAN 76.513,83 €

10.3.2 Tasa Interna de Rentabilidad (TIR)

La TIR es el tipo de descuento que anula el VAN de una inversion, es decir, que iguala a
cero la suma actualizada de todos los flujos de caja de la inversion, deduciendo el
desembolso inicial. Su valor se obtiene, por tanto, despejando la tasa de descuento de la

ecuacion que iguala a cero la expresion del VAN,

Matematicamente su exprecsion viene dada por la ecuacién siguiente en la que deberemos

despejar el valor de r:

FCN, , FCN,  FCN,
1+t A+nr? A+

El criterio de seleccion de inversiones sera similar al VAN:

VAN = —A +

- TIR > i obtenemos una rentabilidad mayor a la minima exigida (i) (se acepta)
- TIR < (se rechaza)
- TIR =0 (es indiferente, pero la tendencia suele ser rechazarla)

En nuestro caso obtendremos lo siguiente:

TIR 29,1%

12 C.E.E.| Galicia, SA (BIC Galicia).(2010): Cémo valorar un proyecto de inversién: Manuales practicos de
la PYME. Santiago de Compostela.
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10.3.3 Umbral de rentabilidad

El umbral de rentabilidad o punto muerto econdmico también tiene la acepcion de punto
de equilibrio, pero, en este caso, entre flujos de naturaleza econémica, es decir, entre
ingresos y gastos. Este analisis lo vamos a efectuar sobre la base de utilizar una
estructura de cuenta de resultados, donde la clasificacion de carga se haya realizado en
funcién de la variabilidad de los mismos respecto a la actividad. Por tanto, en este caso
deberemos establecer también los dos grandes bloques en que dividimos los gastos; por
un lado, los gastos fijos, y, por otro, los variables o proporcionales. El apartado de
gastos fijos debera incluir, en el proceso operativo de calculo, los que no impliquen

desembolso.

Definiremos el umbral de rentabilidad como la cifra de ventas con cuyos ingresos
cubrimos justamente todos los gastos fijos del periodo més los gastos variables que

impliquen dicha cifra de ventas.™
Umbral =pxq— (Cf +CV xq)

Grdfico 10.4 Punto muerto

www. tiemposmodernos.eu

Costes e
Ingresos

CF

I
I
I
I
I
I
1
q

Fuente: Blog Tiempos Modernos

n Cantidad (Q)

En nuestro caso nuestra variable de ingresos vendra dada por el nimero de

suscripciones y el precio de éstas. Por otro lado careceremos de costes variables, pero

13 Analisis de la empresa a través de su informacion econémico-financiera. Julidn
Gonzalez Pascual
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tendremos que hacer frente a unos costes fijos bastante elevados, si comparamos con

negocios de otro sector.

Tabla 10.5 P.M en Nuestra empresa

Costes Costes Ingresos
Subscripciones| Costes fijos variables totales marginales | Ingresos |Beneficios
245 98.605,29 0 98.605,29 401,94 |98.605,29 0

Fuente: elaboracion propia

En la anterior tabla podemos observar que el punto muerto se encuentra en los 245

subscriptores, con unos ingresos marginales de 401,94 euros/persona. En nuestro caso,

no disponemos de costes variables, por lo tanto, nuestra Unica preocupacion es llegar a

cubrir los elevados costes fijos necesarios para el funcionamiento del gimnasio.

10.3.4 Pay Back

El periodo de recuperacion de una inversion se define como el nimero de periodos

necesarios para recuperar una inversion. Se mide en afios y responde a la pregunta que

se hace un inversor cuando le piden que aporte un determinado capital para iniciar un

proyecto y se cuestiona cuando lo recuperara

Los cash-flows deben sumarse afio tras afio hasta llegar a recuperar la inversiéon. El

ultimo afo puede contarse en fracciones si los cash-flows se devengan a lo largo del

afio, de lo contrario debe ajustarse por exceso. Si hubiese inversiones adicionales

durante la vida del proyecto, éstas pueden descontarse de los cah-flows positivos del

mismo periodo.

Por lo tanto, el criterio Pay Back nos arrojara el nimero de afios necesarios para que

recuperemos nuestra inversion incial#,

14 Fabregat, J. (2012) Seleccién de Inversiones. Revista de Contabilidad y Direccién 15, 41-63.
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El pay back ser el siguiente:

Tabla 10.6 Pay Back

Afno | Flujode
caja

0 -
36.462,98
1 14.882,53
2 2.407,30
3 5.254,02
4 8.288,27
5 10.580,03
6 26.308,83
7 30.113,63
8 34.157,55

Fuente: elaboracion propia

En nuestro caso podremos afirmar que el Pay Back de la inversion es de 7 afios.

10.3.5 Analisis de sensibilidad

En este punto veremos las variaciones en el VAN y TIR dentro de los distintos
escenarios en los que nuestro negocio se podria encontrar durante el desarrollo de la
actividad. Para ello haremos distintas simulaciones en torno a; nimero de

subscripciones y el ingreso medio.
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Tabla 10.7 Variables y sus variaciones

Variable Pesimista Variacion esperado Variacion optimista
Numero de personas 295 personas -5% 311 personas 5% 327 personas
ingreso medio 345,19 -5% 363,35 5% 381,52
Fuente: elaboracion propia
Tabla 10.8 Variaciones en VAN y TIR
VAN TIR
Pesimista Esperado Optimista Pesimista Esperado Optimista
N2 personas 51.749,33 76.513,83 104.287,67 20,35% 29% 37,86%
Ingreso med 40.893,33 76.513,83 112.134,33 17,06% 29% 41,09%

Fuente: elaboracion propia

El andlisis de sensibilidad en nuestro proyecto lo hemos realizado sobre las variables méas
significativas en un gimnasio, que son el niumero de personas y los ingresos medios de
éstas.

En la primera variable nimero de personas s6lamente hemos medido la cantidad de altas

que se producen en nuestro centro, encontrando un punto de partida en 311 personas.
Todo ésto hace que los datos arrojen un VAN de 76.513,83€ y una TIR de 29%.

Como se observa en la tabla 10.7 se han variado eso datos un 5% hacia arriba y abajo,
llevandonos a un VAN de 104.287,67€ en un escenario optimista y 51.749,33€ en el

pesimista.

Por otro lado, en la segunda variable ingreso medio conjugamos los ingresos medios
producidos por cada persona que asista a nuestro centro, junto con los ingresos por el uso
del resto de los servicios ofertados. Dicha variable tiene un comportamiento similar a la
anterior, en lo que respecta a las variaciones en el VAN y TIR, como podemos observar
en la tabla 10.7.

En conclusién, nos encontramos en un negocio donde las variables que influyen en el
resultado son muy pocas. Este puede ser un aspecto positivo ya que no nos tendremos que

preocupar de muchas, pero a la vez negativo, debido a que, como hemos visto
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anteriormente, una minima variacion en ellos hace que nuestro negocio pueda pasar de

ser rentable a no serlo.

11. CONCLUSIONES

Nos encontramos en una época donde se valora mas el fisico en las personas que otras
aptitudes, por eso partimos de la necesidad de que en la sociedad actual se demandan

centros donde ejercitarse fisicamente o pasar un rato y desconectar del dia a dia.

En primer lugar, decidimos escoger el barrio zaragozano de Valdespartera porque es un
nicho de negocio bastante atractivo para montar un centro deportivo. Como se explica a
principio del estudio, Valdespartera es un emplazamiento con una poblacién joven y en
crecimiento, donde las familias aln se estan asentando. Dicho esto, hicimos un pequefio
estudio y vimos que, a excepcion de un gimnasio en un barrio colindante, no habia ningun

gimnasio emplazado en este lugar, llevandonos a estudiar la viabilidad de montar uno.

Como hemos dicho antes el barrio elegido es Valdespartera, aparte de que es un barrio de
reciente construccion, la poblacion que vive ahi es relativamente joven y esta en edad

buena para la practica de deporte.

En segundo lugar, nuestra inversidn necesitard la cantidad de 86.462,98€ que
obtendremos, por un lado, de un préstamo ICO valorado en 50.000€ a un tipo de interés
del 4,90%TAE. La parte restante la tendremos que poner nosotros como inversion inicial.
El gimnasio se pondra en marcha en un mes, ya que hay que hacer obras bastante

complejas para adecuar el local a nuestras necesidades.

En lo que respecta al analisis econdmico/financiero, nuestra inversion arroja un pay back
de 8 afios, éste es bastante elevado ya que nuestros precios tampoco pueden ser muy altos
debido a la coyuntura econdmica en la que nos encontramos. Por esta razén, hemos
aceptado hacer una inversion mas a largo plazo ya que entendemos la dificultad para
montar un negocio en la situacion actual y lo complicado que se hace poder recuperar la

inversion inicial.
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En lo que respecta al VAN y TIR, arrojan una cifra de 76.513,83€ y 29% respectivamente.
Como se puede observar dichas cifras no estan mal, si tenemos en cuenta en la situacion
econOmica en la que nos encontramos. También cabe decir que hemos tenido que hacer
este proyecto a unos 8 afios para poder obtener una rentabilidad atractiva que haga

merecer la pena enrolarse en esta invesion.

La principal dificultad que tiene nuestro negocio, a parte del tiempo necesario para poder
obtener una rentabilidad atractiva, es la barrera de la inversion incial, necesitando poner
en un principio 36.462,98€ de nuestro bolsillo. También cabe destacar, que podriamos
disminuir esa cantidad adquiriendo nuesntra maquinaria mediante Leasing, pero hemos
considerado que seria mejor invertir esa cantidad desde un principio debido a

prefeririamos desde un principio tener en propiedad las maquinas.

En definitiva, es una inversion que podria ser claramente llevada a cabo, ya que se
obtendria un total de un 29% de rentabilidad, comparada al 1.39% de rentabilidad
asegurada que nos podria dar un bono a 10 afios. A parte de eso, esperamos que esta
rentabilidad evolucione exponencialmente durante esos afios ya que se espera que en un
futuro Valdespartera pueda aumentar su poblacién y empiece a transformarse en un barrio

para vivir y no en un barrio dormitorio.
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Ordenador

Oficina

http://lwww.pccomponentes.com/hiditec_d_1_multiplataforma

Pagina proveedor
de bebidas.

www.solostocks.com/venta-productos/botellas-agua-

mineral_b

Pagina proveedor
de maquinaria de

gimnasio.

www.gymtotalfitness.eu/p1191417-gimnasio-completo-fyg-

con-un-ano-de-antiguedad.html

Pagina proveedor
de material

deportivo.

www.tuskamisetas.com/Tecnicas

Préstamo ICO

www.ico.es/web/ico/ico-empresas-y-emprendedores/-

/lineasICO/view?tab=tipolnteres
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Proveedor

www.copistereiaonline.es

panfletos de

publicidad

Proveedor www.oblicua.es

publicitario.

Seguro del | www.responsabilidadprofesional.es/tarificador-seguro-
negocio responsabilidad-civil-profesional

Silla 'y mesa

www.ikea.com/es/es/catalog/products/90196597/

oficina

www.ikea.com/es/es/catalog/categories/business/20649/
Software de | www.idesoft.es/software-gimnasios/
gimnasio

Tramites para la
creacion de la

empresa

www.creatuem presa.org/es—

ES/PasoApaso/Paginas/PuestaEnMarcha.aspx
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Jose David Rodriguez de Blas
TFG: ESTUDIO DE VIABILIDAD DE UN PROYECTO DE INVERSION

14. ANEXQOS

ANEXO |

TABLA POBLACIONAL DE VALDESPARTERA

4000
3500
3000
2500
2000 ® Hombres
1500 B Mujeres
1000 -

500 -

0 -
15-19 20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 45-49 50-54 mas
de 54

Rango de edad | Hombres | Mujeres
15-19 774 695
20-24 722 692
25-29 1068 1286
30-34 3005 2937
35-39 3705 3366
40-44 1979 1848
45-49 1256 1305
50-54 1021 1004
mas de 54 3008 3531
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Jose David Rodriguez de Blas
TFG: ESTUDIO DE VIABILIDAD DE UN PROYECTO DE INVERSION

ANEXO 11

PRESUPUESTO REFORMA DEL LOCAL

SONSTRUVGEIOMES W RERORIAS
JOREE LAKVERRS Sk

Izurquiza, 9 Local

50.010 Zaragoza
® 006085508 UTEL32245

PRESUPUESTO
FECHA: NUM.:

[PRESENTADO
[DOMICILTO
LOCALIDAD

TRABAIOS & REALTZAR

TEABATOS DE FONTANERTA:

Dios lavabos
Dios samtarios

Tuberias
MMano de obra OSSOSO TSRO fhu I =4

TEABATOS DE ELECTRICIDAD

Doca floorescentes para la recepeidn v =alas

Veinte foros para sala fitness

Cuadro de contadores

Materiales varios (tubo, cable, cajas...)

Wane de cbra USSR SRS - | | 3
TRABATOS DE AT BANERIA

Colocar suelo de caucho o goma

B Hacer tabiques da pladur para crear las salas, vestuarios, bafios v recepeion I
Colocar techo desmontable

Alicatado de los bafios v duchas

Ayuda gremios (fontaneriz, electricidad v 2Ir8) oo cram e meenee 3 1O
TEABATOR DE CARPINTERIA

Cmco pusrtas de D lacadas en blanco totalmente acabadas ymontadas . 1300E

TRABATOS DE PINTURA

Pintar todas las paredas dal color a elagir OO STU SO UUTUSTSTRORO. . I | o4
SUBLA 21% IVA TOTAL

48.000€ 10.080€ 58.0B0E
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ANEXO 111

TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO

SIMULACION DE PRESTAMOS SISTEMA FRANCES
Fecha de formalizacion 01/01/2016 PAGOS TOTALES
Capital inicial 50.000,00 | Principal 50.000,00
Forma de pago Mensual Com y gastos 0,00
Plazo en meses 60 Intereses 6.476,36
Carencia en meses 0 Total 56.476,36
% interés nominal anual 4,90%
Comisidn de apertura 0,00% COSTES
Gastos de estudio 0,00 T.I.R 0,41%
Fecha fin de carencia 01/01/2016 | T.A.E 5,01%

TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO

Meses Fecha Gastos | Intereses(l) | Amortizacion(A) | Total(a) Pendiente
0 01/01/2016 | 0,00 0,00 50.000,00
1 01/02/2016 204,17 737,11 941,27 | 49.262,89
2 01/03/2016 201,16 740,12 941,27 | 48.522,78
3 01/04/2016 198,13 743,14 941,27 | 47.779,64
4 01/05/2016 195,10 746,17 941,27 | 47.033,47
5 01/06/2016 192,05 749,22 941,27 | 46.284,25
6 01/07/2016 188,99 752,28 941,27 | 45.531,97
7 01/08/2016 185,92 755,35 941,27 | 44.776,62
8 01/09/2016 182,84 758,43 941,27 | 44.018,18
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9 01/10/2016 179,74 761,53 941,27 | 43.256,65
10 01/11/2016 176,63 764,64 941,27 | 42.492,01
11 01/12/2016 173,51 767,76 941,27 | 41.724,25
12 01/01/2017 170,37 770,90 941,27 | 40.953,35
13 01/02/2017 167,23 774,05 941,27 |40.179,30
14 01/03/2017 164,07 777,21 941,27 | 39.402,10
15 01/04/2017 160,89 780,38 941,27 | 38.621,71
16 01/05/2017 157,71 783,57 941,27 | 37.838,15
17 01/06/2017 154,51 786,77 941,27 | 37.051,38
18 01/07/2017 151,29 789,98 941,27 | 36.261,40
19 01/08/2017 148,07 793,21 941,27 | 35.468,20
20 01/09/2017 144,83 796,44 941,27 | 34.671,75
21 01/10/2017 141,58 799,70 941,27 | 33.872,05
22 01/11/2017 138,31 802,96 941,27 | 33.069,09
23 01/12/2017 135,03 806,24 941,27 | 32.262,85
24 01/01/2018 131,74 809,53 941,27 | 31.453,32
25 01/02/2018 128,43 812,84 941,27 | 30.640,48
26 01/03/2018 125,12 816,16 941,27 | 29.824,32
27 01/04/2018 121,78 819,49 941,27 | 29.004,83
28 01/05/2018 118,44 822,84 941,27 | 28.182,00
29 01/06/2018 115,08 826,20 941,27 | 27.355,80
30 01/07/2018 111,70 829,57 941,27 | 26.526,23
31 01/08/2018 108,32 832,96 941,27 | 25.693,27
32 01/09/2018 104,91 836,36 941,27 | 24.856,92
33 01/10/2018 101,50 839,77 941,27 | 24.017,14
34 01/11/2018 98,07 843,20 941,27 | 23.173,94
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35 01/12/2018 94,63 846,65 941,27 | 22.327,29
36 01/01/2019 91,17 850,10 941,27 | 21.477,19
37 01/02/2019 87,70 853,57 941,27 | 20.623,62
38 01/03/2019 84,21 857,06 941,27 | 19.766,56
39 01/04/2019 80,71 860,56 941,27 | 18.906,00
40 01/05/2019 77,20 864,07 941,27 | 18.041,93
41 01/06/2019 73,67 867,60 941,27 | 17.174,32
42 01/07/2019 70,13 871,14 941,27 | 16.303,18
43 01/08/2019 66,57 874,70 941,27 | 15.428,48
44 01/09/2019 63,00 878,27 941,27 | 14.550,20
45 01/10/2019 59,41 881,86 941,27 | 13.668,35
46 01/11/2019 55,81 885,46 941,27 | 12.782,89
47 01/12/2019 52,20 889,08 941,27 | 11.893,81
48 01/01/2020 48,57 892,71 941,27 | 11.001,10
49 01/02/2020 44,92 896,35 941,27 | 10.104,75
50 01/03/2020 41,26 900,01 941,27 | 9.204,74
51 01/04/2020 37,59 903,69 941,27 | 8.301,05
52 01/05/2020 33,90 907,38 941,27 | 7.393,68
53 01/06/2020 30,19 911,08 941,27 | 6.482,59
54 01/07/2020 26,47 914,80 941,27 | 5.567,79
55 01/08/2020 22,74 918,54 941,27 | 4.649,26
56 01/09/2020 18,98 922,29 941,27 | 3.726,97
57 01/10/2020 15,22 926,05 941,27 | 2.800,91
58 01/11/2020 11,44 929,84 941,27 | 1.871,08
59 01/12/2020 7,64 933,63 941,27 | 937,44
60 01/01/2021 3,83 937,44 941,27 | 0,00
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ANEXO IV

ALTAS DE PERSONAS E INGRESOS

Fitness general Precio Altas Ingreso puntual | Ingreso anual
Mensual 30,00 € | 100 personas 3.000,00 € 36.000,00 €
Semestral 150,00 € | 20 personas 3.000,00 € 6.000,00 €
Anual 280,00 € | 10 personas 2.800,00 € 2.800,00 €
Dias sueltos 5,00 € 5 personas 25,00 € 25,00 €
Total 135 personas 8.825,00 € 44.825,00 €

Fitness + Precio Altas Ingreso puntual | Ingreso anual
actividades

Mensual 35,00 € | 130 personas 4.550,00 € 54.600,00 €
Semestral 190,00 € | 25 personas 4.750,00 € 9.500,00 €
Anual 310,00 € | 13 personas 4.030,00 € 4.030,00 €
Dia suelto 6,00 € 8 personas 48,00 € 48,00 €
Total 176 personas 13.378,00 € 68.178,00 €
Total anual 311 personas 113.003,00 €

Ingreso medio 363,35 €
Ingreso medio por persona mas vending y material deportivo

Desglose ingresos 363,3537

Magquina vending 28,93891

Venta mat dep 9,646302 TOTAL 401,9389
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ANEXO V

La creacion de la empresa requiere los siguientes tramites con la Seguridad Social:

o Inscripcion de la empresa en la Seguridad Social:
Si se van a realizar contrataciones, se requerird que previamente se haya

inscrito la sociedad en la Seguridad Social.

La Seguridad Social nos asignard un nimero para la identificacion y
control de nuestras obligaciones con el Régimen del Sistema de la

Seguridad Social.

o Alta de los administrativos de la sociedad:
El empresario debera darse de alta en el régimen de auténomos de la
Seguridad Social. También deberan de estar afiliados en este régimen el
cényuge y parientes que colaboren con él de manera habitual, los socios

de las compaifiias colectivas y los socios administradores.

o Altay afiliacion de los trabajadores.

Ayuntamiento: Deberemos solicitar las licencias pertinentes en funcion del tipo

de actividad de la empresa. Los tipos de licencia méas habituales son:

o Licencia de Actividades e instalaciones y obras.

o Licencia de Funcionamiento.

Consejerias de trabajo de las Comunidades Autonomas: Deberd ser comunicada a la
autoridad laboral competente el inicio de actividad dentro de los treinta dias siguientes a
su inicio. La comunicacion se presentara en el modelo oficial, en la Direccion Provincial
del Ministerio de Empleo y Seguridad Social o en el 6rgano competente de la Comunidad
Autdénoma. En este impreso se haran constar los datos de la empresa, del centro de trabajo,

de la plantilla que trabajara en el mismo y de la actividad que se desarrolle.

Inspeccion Provincial de Trabajo: Se deberd realizar en este centro el sellado y

diligenciado del libro de visitas.
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Servicio Publico de Empleo Estatal: Los contratos de trabajo deberan formalizarse en el
Servicio Publico de Empleo Estatal. Dicho trdmite consiste en dar de alta los contratos de
trabajo de los trabajadores por cuenta ajena, no debera ser superior a 10 dias desde la

firma del contrato.

Agencia espafiola de Proteccion de Datos: Deberemos inscribir los ficheros de caracter
personal en el Registro General de Proteccion de Datos. Dicho tramite se puede realizar
a través de CIRCE o por medio de la sede electronica de la Agencia Espafiola de
Proteccion de Datos.

Oficina Espafiola de Patentes y Marcas: No es un tramite obligatorio pero si
recomendado. En nuestro caso procederemos a registrar nuestra marca para que asi no
haya problemas de plagios. Los tramites de solicitud de Marca o Nombre Comercial se
pueden realizar a través de CIRCE o por medio de la sede electrénica de la Oficina
Espafiola de Patentes y Marca.

ANEXO VI

Denominacién de la maquina Cantidad
Av-iron: Abdominales 1
Press Inclinado 1
Banco Scott

Banco Reclinable
Bicicleta de spinning
Cinta Technogym
Cinta horizon
Contractora

Extension de cuadriceps
Elipticas

Femoral

Mancuerneros
Mancuernas hasta 40kg
Multiestacién 5 puestos
Multipower

Press declinado

Press olimpico

Barra olimpica

Barra Z

Barra recta

Discos varios

Wik

[EEN
(O8]

RINWR R RPN RN RPN -

D
o
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