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RESUMEN

El presente estudio tiene como objetivo elaborar un plan negocio para conocer la viabilidad de
la apertura de una clinica dental en el municipio de Sabadell (Barcelona, Espafia).
Primeramente, realizaremos un estudio estratégico, analizando el entorno general a través del
andlisis PEST, examinando el mercado y las competencias existentes.

Se detallard también un plan de marketing, que incluye la descripcion de los objetivos
comerciales de la empresa y los diferentes servicios ofrecidos, asi como todo lo relativo a la
politica de precios, publicidad, logistica y atencion al paciente.

Ademas, se realizara un estudio detallado del organigrama y un andlisis de los puestos de
trabajo, describiendo el proceso productivo y sus operaciones.

Por altimo, se realizara un analisis economico-financiero para un horizonte temporal de 5 afios,
que nos va a permitir decidir sobre la viabilidad del proyecto mediante la recopilacion y el

analisis de toda la informacion econdmica y financiera.

ABSTRACT

This study aims to develop a business plan to know the viability of opening a dental practice in
the city of Sabadell (Barcelona, Spain).

Firstly, we will carry out a strategic study, analyzing the general environment through the PEST
analysis, examining the market and existing competency.

A marketing plan will also be detailed, which includes a description of the company's
commercial objectives and the different services offered, as well as everything related to pricing
policy, advertising, logistics and patient care.

In addition, a detailed study of the organigram and an analysis of the job positions will be
carried out, describing the production process and its operations.

Finally, an economic-financial analysis will be carried out for a follow-up of 5 years, which
will allow us to decide on the viability of the project through the compilation and analysis of

all the economic and financial information.



1. PRESENTACION DEL PROYECTO

El mundo del sector dental ha sido desconocido para mi hasta hace bien poco, solo era conocido
desde la perspectiva del paciente. En estos momentos, que estoy inmerso también en un
tratamiento de ortodoncia, y, a raiz de que mi pareja es profesional del sector, se ha abierto en
mi un nuevo mundo muy interesante y con muchas oportunidades de negocio; por lo que,
aungue mi experiencia en el sector sea escasa, abordaremos el proyecto con mucha ilusion y
ganas de que salga adelante para que se trate de un negocio muy rentable.

Este negocio es una buena manera de emprender un camino profesional y, con ello encontrar

una salida a una situacion laboral compleja.

1.1. INTRODUCCION AL SECTOR

Durante mas de 40 afios (desde 1944 y hasta 1987) los dentistas en Espafia estudiaban la carrera
de Medicina (de seis afnos) y un MIR en Estomatologia (“ciencias de la boca”) de tres afios de
duracion. En total eran nueve afios de formacion médica.

Esta situacion era practicamente Gnica en el mundo, ya que, en Francia o Italia, los dentistas
podian ejercer legalmente con solo 3 afios de estudios universitarios.

Con el ingreso de Espafia en la UE la situacion de los dentistas espafioles se homologa con la
del resto de estados miembros y se crea la carrera de Odontologia de cinco afios en 1986, que
va implantandose poco a poco al tiempo que se extingue la especialidad en Estomatologia.
Después de la ultima reforma universitaria, (el famoso Plan Bolonia), las facultades de
Odontologia ya no expiden las antiguas licenciaturas, sino grados. A efectos asistenciales, un
graduado y un licenciado en Odontologia son lo mismo.

En la clasificacion nacional de actividades econdmicas (CNAE) nuestro sector encuadrado en
el grupo Q como “actividades sanitarias y de servicios sociales” y dentro de este en el epigrafe

8623 de “servicios odontoldgicos.”

1.2. INTRODUCCION

El proyecto final de grado propuesto es la creacion y apertura de una clinica dental, clinica
dental LAZARO, en Sabadell (Barcelona). Esta localidad cuenta en la actualidad con una

poblacion de 216.204 a 1/1/2021, y 40 clinicas dentales en su municipio.



Nos encontramos un sector muy competitivo, con cada vez mas profesionales, pero en el cual
cada vez mas personas se interesan por su salud bucodental, ya no solo para paliar sus dolores
sino con un fin estético, tan preocupado y demandado en este s. XXI.

La odontologia es un servicio médico de primera necesidad, el cual, en la mayoria de los casos,
no cubre la seguridad social (salvo extracciones dentales), por lo que los clientes potenciales,
podriamos decir, que es basicamente toda la poblacion. Esto representa un gran atractivo a la
hora de elegir este plan de negocio, aunque también se es consciente de la gran cantidad de
clinicas que existen en la actualidad, muchas de ellas franquicias que poco se interesan por la
salud bucodental de sus pacientes, primando en su mayoria un fin lucrativo maximo. Ademas,
los profesionales odont6logos se han ido labrando una fama con el paso de los afios de que solo
les interesa el beneficio econdmico que les reporta su profesidn y que no tienen transparencia a
la hora de llevar a cabo los tratamientos.

En este estudio nos vamos a centrar en los aspectos estratégicos de la empresa analizando el
entorno en general, asi como el entorno del mercado y estudiando la competencia.
Seguidamente estudiaremos la viabilidad comercial de la empresa, disefiando el servicio que se
va a ofrecer, el tipo de posicionamiento, asi como la estrategia de marketing que llevaremos a
cabo

También estudiaremos la viabilidad técnica del negocio, donde ubicaremos la empresa, como
se distribuira la clinica en el plano, y todo el equipamiento productivo que se instalara en la
misma. Analizaremos el aspecto legal de la clinica y todos los requisitos normativos que nos
exigen a la hora de la puesta en marcha, analizando tanto los legales como sanitarios.

Por ultimo, llevaremos a cabo un estudio tanto econémico y financiero para conocer la
viabilidad de la empresa en los proximos afios. Asi, una vez estudiadas todas las variables,
sabremos de primera mano si es rentable o no el proyecto.

La clinica dental se denominard CLINICA DENTAL LAZARO vy se ubicara en Sabadell. El
equipo promotor estara formado por una persona la cual sera poseedora del 100 por ciento de
la clinica, que serd la siguiente:

-Un odontdélogo, con master en cirugia oral e implantes, que se encargara ademas de la
coordinacion de todo el equipo médico, con varios afios de experiencia nacional e internacional
que a su vez serd el gerente de la clinica.

Todo ello serd completado con diferentes especialistas, en diferentes areas, dependiendo la

demanda que surja, una auxiliar de clinica y un administrativo a tiempo completo.



Ademas, se valorara hacer un horario amplio, trabajando al medio dia y los sabados. Con ello
se quiere llegar a més publico, ya que las clinicas particulares suelen tener un horario mas
reducido, y pocas trabajan en sabado.

La empresa pertenecera al sector servicios y ofrecera tratamientos interdisciplinares apoyados
por un completo equipo de especialistas, dando un trato cercano y profesional a cada uno de
nuestros clientes, ofreciendo una odontologia de calidad, siempre atendiendo a unos principios

éticos.

1.3. FILOSOFIA DE LA EMPRESA

La mision de la empresa es garantizar una excelente salud bucodental de sus pacientes,
proporcionando un servicio con una excelente calidad en cada uno de sus tratamientos, a traves
de una red de profesionales en diferentes materias, garantizando unos principios éticos y
morales, para ofrecer siempre un servicio cercano, familiar y satisfaciendo las necesidades de
los pacientes.

La vision es convertirse en una clinica de futuro en donde los clientes depositen su confianza
para realizar cualquier tratamiento.

Valores: la empresa y sus trabajadores se regirdn por unos valores que los identificara:

-Trato personal e individualizado: se dard un trato muy cercano y esmerado a cada uno los
pacientes atendiendo siempre a sus posibles necesidades.

-Eficacia: siempre se trabajara para conseguir unos tratamientos de forma eficaz y sin retrasos.
-Familiar: se tratara de una clinica pequefia donde prevaleceré el bienestar y la salud bucodental
del paciente primando la ética profesional con el fin de fidelizar a los clientes.

-Honestidad: siguiendo una ética profesional ofreciendo al paciente el mejor tratamiento posible
y necesario para su problema, sin recurrir a tratamientos o servicios innecesarios., ajustandose
a las necesidades reales del paciente y asesorandolo en todo momento.

El trato al cliente serd un factor clave, ya que ir al dentista sigue produciendo una sensacién de
miedo, debido al dolor, por lo que es muy importante conseguir que el cliente se sienta cbmodo

y consiga olvidar los miedos para asi lograr la fidelizacion.



2. PLANIFICACION ESTRATEGICA

En este apartado trataremos de analizar la viabilidad estratégica del negocio que nos permitira
disefiar una estrategia, estudiando tanto el entorno en general, asi como el entorno del mercado
y analizado la competencia.

Existen numerosos factores externos que condicionardn su funcionamiento, de ahi que
el andlisis del entorno sea la clave para conocer las tendencias futuras y definir con antelacion
la estrategia empresarial a seguir, un instrumento bastante Util para analizar el macroentorno es
el analisis PEST que se trata de una herramienta de diagnostico de macroentorno de una

organizacion (Figura 1).

Figura 1. Factores macro
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Factores econdmicos

Es obvio que los pacientes estan ligados a los factores econémicos. En el momento que nos
encontramos, inmersos en una pandemia global que ha destruido multitud de empleos, ello
podria repercutir de una manera negativa a nuestra empresa debido al aumento del paro y por
ende de la pérdida de poder adquisitivo de las personas.

Ademas, tras el verano de 2021 resurgio la temida inflacion. La tasa de variacion anual del IPC
en Espafa en junio de 2022 ha sido del 10,2%, un aumento de un punto y medio respecto a la
tasa anual (en mayo la variacion fue del 8,7%), siento esta cifra la mas alta alcanzada desde
abril de 1985. (ver Figura 2).


https://datosmacro.expansion.com/paises/espana

Figura 2. Tasa variacion anual IPC Espafia (2021-2022)
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Fuente: Nota de prensa Indicador adelantado del indice de Precios de Consumo (IPC). Junio 2022

Este aumento de los precios se debe principalmente a la subida de los suministros (electricidad
y gas), alimentos y bebidas. Si miramos la evolucién de los precios de consumo en los Gltimos
diez afios, vemos el repunte que empez6 a surgir el afio pasado. En la Figura 3 se muestra
claramente la evolucion de la electricidad, asi como la subida que han tenido que repercutir los
servicios dentales por el aumento de los costes. Esto implicara que para la empresa deberemos
tener en cuenta un presupuesto de costes lo mas ajustado posible, por tal de no traspasar el
aumento de gasto a los clientes, sobre todo al inicio de nuestra actividad profesional, donde
tendremos que reducir el margen al méaximo, por tal de ofrecer unos precios competentes al

principio y asi poder ganar clientes.
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Figura 3. Indice de Precios de Consumo (2012-2022)

_ Indices nacionales de clases
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Fuente: Nota de prensa Indicador adelantado del indice de Precios de Consumo (IPC). Junio 2022

Cabe destacar, que una inflacion alta como la que tenemos actualmente en nuestro pais supone
una menor disponibilidad de renta para los ciudadanos, debido a que se necesita realizar un
mayor esfuerzo econémico para adquirir los productos. Esto puede incidir negativamente en
nuestro negocio, ya que un menor poder adquisitivo puede suponer que el gasto en servicios
dentales se vea reducido.

Otro dato importante es el crecimiento del sector en los Ultimos afios. En la siguiente Figura 4
se compara el crecimiento acumulado absoluto (con base fija 2011) del consumo dental y del
PIB, permitiendo observar como en 2018 el negocio de productos dentales consumibles vale un
28% mas que el de 2011. En ese mismo periodo la economia general crecié un 13% por lo que

se puede comprobar el aumento significativo en el periodo de 7 afos.
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Figura 4 . Tendencias con base fija a partir de 2011
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Fuente: Gacetadental.com

Factores tecnoldgicos

Para que una clinica funcione bien se necesita una organizacion y un orden. Las tecnologias es
una pieza clave en el sector dental ya que se orienta principalmente a la 1+D, creando productos
e instrumental modernizados que mejoran los procedimientos técnicos y clinicos, los plazos de
trabajo y la comodidad del paciente y la del técnico.

Esta area ha sufrido un gran cambio en todo lo relacionado con la gestion de los pacientes con
nuevos softwares de CRM (del inglés Customer Relationship Management) que permiten tener
el detalle e historial odontoldgico del paciente y controlar los diferentes tratamientos de una
manera mas automatizada y eficiente.

Como se puede ver, las nuevas tecnologias han traido consigo beneficios inmediatos, desde una
menor duracion de un diagnoéstico y tratamiento a la mayor comodidad y calidad para el
paciente, mejoras en el sistema de impresién, en los sistemas de disefio y realizacién de las
protesis, en las protesis flexibles, en las diversas técnicas de ortodoncia, el uso de cdmara de
alta definicion para la microscopia dental; por lo que la clinica tiene que estar totalmente
actualiza. Las tecnologias inducen al dentista hacia una actualizacion constante mejorando la
calidad de las prestaciones. Por lo que el dentista debe ser capaz de utilizar en su favor para
aumentar la calidad total del servicio, una calidad que obviamente percibiran también sus
pacientes.

Tampoco se debe de olvidar mencionar internet que ha hecho que cada vez mas pacientes tenga
una informacion directa de las diferentes clinicas, asi como de las opiniones de otros pacientes,
lo que supone una divulgacion muy importante de la informacion, facilitando la comparacion

entre unos profesionales y otros, teniendo una capacidad de eleccion mas extensa que hace afnos.
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Por ello, nuestra empresa tendra una pagina web desde el inicio, donde se explicara con detalle
los tratamientos que se ofreceran en la clinica, los precios basicos de nuestros servicios, un foro
donde los clientes puedan opinar y dejar sus comentarios, asi como un apartado donde se pueda
realizar una cita online. Ademas, se invertira en SEO para obtener una mayor visibilidad en

Internet que el resto de los competidores.

Factores socios culturales

En este apartado vamos a analizar qué factores afectan de algiin modo a nuestro negocio.

A 1 de enero de 2022 Espafia contaba con una poblacion de 47.432.805 personas, un aumento
respecto 2021 de 34.110 habitantes.

En la siguiente Figura 5 se observa donde esta el grueso de las personas en la piramide
poblacional, concentrandose en la edad desde los 40 a los 64 afios. Esto nos dan una idea del
posible paciente futuro ya que en estas franjas son mas proclive a los tratamientos de implantes

y de protesis.

Figura 5. Cifras de Poblacién. 2022
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Fuente: INE

Se observa también una baja natalidad y poblaciéon juvenil la cual es mas propensa a
tratamientos ortodontistas desde pequefio, ya que son mas faciles de corregir, si bien es cierto
que también mas personas en edad adulta estan optando de nuevo por tratamientos de
ortodoncia debido a nuevas técnicas, como puede ser el tratamiento con Invisalign muchos de
ellos con el unico fin estético.

En el caso de Sabadell, segin datos del padrén de habitantes a 1 de enero de 2020, tiene una

poblacion de 216.204 habitantes (Tabla 1). La evolucion de la poblacion en las Gltimas décadas
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ha sido positiva, no ha dejado de crecer, con un incremento en los Gltimos veinte afios del
16,8%.

Tabla 1 . Cifras oficiales de poblacion segn Padron municipal

Barcelona: Poblacion por municipios y sexo.
Unidades: Personas

" 2021 2020 2011 ¢ 2010 2001 2000
08187 Sabad.ll | 216.204 216.520 207.721 207.338 185.170 183.7271
Fuente: INE

— —~- ~— .

La media de edad de los habitantes de Sabadell est& subiendo en los dltimos afios. En 2019 era
de 42 afios; por lo que la poblacion no estd muy envejecida. La mayor concentracion
poblacional en Sabadell se encuentra entre los 40 a 49 afios, entrando este rango de poblacion

entre el publico objetivo de la empresa (Figura 6).

Figura 6 . Poblacién Sabadell 2021 por sexo y edad

Bl Hombres
| Mujeres

7.500 5.000 2.500 0 2.500 5.000 7.500
Fuente: Idescat
En referencia a la renta media por hogar, en Catalufia es muy superior a la media espafiola,
siendo de 35.030 euros, lo cual es un buen indicador porque se trata de una de las comunidades
autébnomas mas ricas, y, por tanto, que mas dinero por familia puede gastar en servicios
dentales. En el caso de Sabadell, la renta media bruta en el municipio se situé en 2019 en 30.179
euros, lo que representa una variacion de 750 euros de aumento respecto al afio anterior (Figura
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7). Esto significa que, si bien la renta en Sabadell es inferior a la de Catalufia, sigue siguiendo
una media alta.

Figura 7 . Encuesta de Condiciones de Vida. 2020

Encuesta de Condiciones de Vida (ECV), Comunidades y Ciudades Auténomas, Renta neta media por hogar, 2020
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Fuente: INE

Por altimo, hay que afiadir que el impacto del covid 19 en la sociedad espafiola ha sido tremendo
ya no solo ha sido econémico, sino que ha tenido un impacto socioldgico que ha afectado a las
actitudes y comportamientos de las personas.

2.1. ANALISIS DEL MERCADO Y DE LA COMPETENCIA

El principal objetivo de la empresa es la captacion de clientes. Los clientes potenciales en este
sector podriamos decir que se trata de toda la poblacion desde la nifiez hasta la adulta que quiera
tener una buena salud bucodental unida a la estética.

Al tratarse de una clinica pequefia no podremos enfocarnos en un Gnico publico objetivo ya que
seria un error que nos haria perder otro tipo de pacientes. Lo que si ofreceremos es una
especializacion en implantologia, siendo este uno de los servicios que mas aumento esta
registrando y se ofrece mayormente a la poblacién con mas edad, y esto es perfecto teniendo
en cuenta que la poblacion esta cada vez mas envejecida.

Cada vez mas personas se interesan por su salud bucodental, a un 60% de los espafioles les
preocupa bastante su salud oral y el 80% suele ir a su dentista de “toda la vida”, por lo que la
clientela es bastante fiel a su dentista.
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La primera visita al dentista suele ser una revision, empaste o limpieza bucal, por ello este
primer contacto con el nuevo cliente es esencial para fidelizar a la clientela y conseguir nuevos
clientes.

En los dltimos 10 afios, las personas que acuden al dentista al menos una vez al afio se han
multiplicados, por dos pasando de un 25 por ciento en el afio 2010 a un 52 por ciento en el afio
2021. En el caso de los menores de 6 afos, 7 de cada 10 de no ha acudido a un dentista, siendo
los espafioles uno de los paises a la cola en Europa en relacién con el uso de servicios
odontoldgicos; y el 31% de los menores de 12 afios tienen caries. Ademas, un 29% de los
esparfioles valora que la crisis econdmica no ha sido un motivo lo suficientemente importante
como para no visitar al dentista. Asi, podemos decir que el sector dental avance a un ritmo
constante, y en un creciente aumento, aumentando afio tras afio el volumen de ventas. (ver

Figura 8).

Figura 8. Volumen de ventas en millones de euros
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Por otro lado, en referencia con la patologia oral de los espafioles, 33 millones de adultos en
Espafia tienen caries, lo que significa existen 371 millones de dientes permanentes afectados.
Ademas, 803.000 mayores de 65 afios no tienen ninglin diente en la boca. Asimismo, la
enfermedad periodontal severa afecta a 2 millones de personas en Espafia; y 8 millones lo
presentan en un estado de menor gravedad, de forma no severa, lo que supone que 1 de cada
tres adultos espafoles presenta esta enfermedad, un 30,7% de la poblacion.

La perdida dentaria en nuestro pais se debe principalmente a la caries y la enfermedad
periodontal. Esta pérdida es necesaria tratarla, con una prétesis o implante, bien para facilitar

el masticado como para evitar que los otros dientes se muevan o inclinen. Un 62% de los adultos
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entre 35 a 44 afios han perdido al menos un diente, y entre las personas de mas de 65 afios, un

11% han perdido todos sus dientes.

2.1.1. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En el lugar que hemos emplazado nuestra clinica, en la Avenida Concordia de Sabadell 13 se

encuentran las siguientes clinicas dentales (Figura 9):

Figura 9. Situaciéon Clinica Dental Lazaro
> ) HOME STAR rca

a Marca Jurgueno Melgareje Norte
Norg——Y . o Hispanica ik e a @Centro Dental Integral
i ‘ Institut Ca n'Oria o Clinica Dental El Turoo : o
5] %,
tore any 4 %
e Carrer ' o Y “
o 8 Alcalde Ribé Q Printimatqe
Gran Via ay
a '@ sabadell Nord Plaga
3 f¢ v Q G fEspanya
W 9 e ol Carrey Anton; .
Institut Ferrar . Placa o > 1di L E} "laa B
neord ,Q @Chmcabenlal ysablancas & Providencia N/ Ferreteria Montoya : o =]
Font | Sagué Q 9 K 4 Foreserie” r=1 B S = c
A e
Clinica Dental Concordia 8
(WA T QEr ey AR S N R N R Doct
G ]
b W
, Qescu @
\{
romecs Q ) Q caixoan a
Q ~ = o ST L a
‘ Q  carconcodia " @ | — LBt
g Ecochelimpio Sabadel Q @Clmica Dental Adeslas
Q 4
Arjona Jiménez N i @vualdem L an Llar dinfants Tutut
s - £ “% @cnnica Dental DODENT . rlcesc BN 9 Placs Enva
24 <, \e FIO ca Enve
G . % yreet &
Or Rotas ) Placa Joan %,
% Timoneda %
Flortrhnine { Danar L o~ e V-

Fuente: Google Maps

Alrededor de la clinica se encuentran varias clinicas, entre ellas dos franquicias. Una de ellas
es Vitaldent, conocida por su pésimo servicio y la cual estuvo a punto colapsar y cerrar su
actividad; y otra dental Adeslas que solo atrae a cliente con pélizas de seguro asi que creemos
que es un lugar idoneo y estratégico donde emplazar nuestra clinica. Existen clinicas
particulares, pero estdn més alejadas de nuestro centro, si bien las hemos tenido en cuenta a la

hora de valorar a la competencia y los horarios de apertura al cliente.
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Adeslas dental

Tienen unas de las mayores redes de clinicas dentales por toda Espafia, con més de 185 centros,
un amplio horario y servicio de urgencias.

Disponen de 31 afios de experiencia y clinicas propias. Las clinicas estan dotadas de los dltimos
avances para ofrecer soluciones dentales y cuentan con diferentes opciones de financiacion para
el cliente.

Los precios mas comunes estan detallados en la siguiente tabla (Tabla 2):

Tabla 2 . Tarifa Adeslas Dental

Tipo de Tratamiento | Asegurado | No Asegurado
Revisién Gratis 20,00 €
Limpieza Gratis 50,00 €
Empaste 35,00 € 70,00 €
Prétesis Desde 185€ |Desde 375€
Blanqueamiento Desde 155€ | Desde 245€
Carillas Desde 225€ | Desde 345€
Endodoncia Desde 95€ | Desde 170€
Periodoncia Desde 45€ | Desde 75€

Fuente: Elaboracion propia

Este competidor no nos preocupa, ya que se trata de una franquicia, la cual solo trabaja con
seguros y, en principio, nuestra clinica no trabajaria con aseguradoras, por lo que no estaria

quitdndonos cuota de mercado.

En la web no se ofrece informacion acerca de los horarios de la clinica en Sabadell.

Vitaldent

Clinicas dentales con profesionales especializados. Es una franquicia que cuenta con mas de 55
clinicas en Barcelona, tienen unos 31 afios de experiencia y mas de 7,5 millones de clientes.
Las clinicas son modernas y la empresa indica que los tratamientos estan realizados por

dentistas expertos. Ademas, ofrecen una financiacion del 100% de sus tratamientos.

Los unicos precios que aparecen en la web son (Tabla 3):
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Tabla 3 . Tarifa Vitaldent

PRECIO
TRATAMIENTO

(mensuales)
Bruxismo 44,69 €
Estética dental 36,52 €
Implantologia 36,53 €
Ortodoncia 36,60 €
Periodoncia 44,69 €

Fuente: Elaboracion propia

El precio y la cuota final dependen del tipo de tratamiento que finalmente necesita el cliente.

Horarios de apertura del centro es de lunes a sdbados de 8:30 a 20:30h.

Clinica Dental DODENT

Clinica con mas de 20 afios de experiencia, que cuenta con personal muy cualificado y ofrece
un trato muy personalizado. Ofrece tratamientos con los Gltimos avances tecnoldgicos.

Estan especializados en los mejores tratamientos: odontologia, ortodoncia, odontopediatria,
periodoncia, cirugia oral, estética dental, entre otros.

En la clinica trabajan cuatro especialistas y una auxiliar de enfermeria.

No tenemos informacidn acerca de los precios, ya que no se facilitan en la web de la empresa.
Los horarios de atencion son de lunes a viernes de 9:30-13:30h / 15:30-20:00h.

Centro Dental Inteqgral

(https://centroodontologicointegralsabadell.business.site/)

Centro odontoldgico que ofrece tratamientos como blanqueamientos, protesis fijas y amovibles,
estética dental, ortodoncia para nifios y adultos, higienes, periodoncia, cirugias y urgencias, etc.
Horario de apertura del centro es de lunes a jueves, de 9.30-13.00h y de 16.00-20.30h. Viernes
de 9.30 a 13.00h y de 15.30 a 19h.

Ademéas de estas clinicas mencionadas, también tenemos en la zona la Clinica Dental
Concordia, la Clinica Dental Font i Sagué y la Clinica Dental El Turd. De ninguna de estas
empresas hemos encontrado informacion en la web, por lo que creemos son empresas pequerias,
que no valoran tener informacion publicada en Internet para que sus posibles clientes pueden

consultar sus servicios.

19


https://centroodontologicointegralsabadell.business.site/

Las dos franquicias se basan generalmente en una politica de precios bajos teniendo el poder
de utilizar las economias de escala a su favor para competir en precio, negociando con los
proveedores y ofreciendo precios bajos a sus pacientes realizando una politica agresiva en
medios publicitarios, si bien podria ser un punto fuerte en este aspecto, es mermado todo ellos
en cuanto a la calidad de los productos ofrecidos, servicios, salarios ya que en general contratan
profesionales recién salidos de la titulacion sin experiencia y las garantias de los servicios
ofrecidos pos venta, como ya se ha podido comprobar en muchas de ella que han llevado a la
quiebra dejando a muchos pacientes sin tratamientos. Podemos afirmar entonces que las
franquicias cercanas tienen un gran poder de mercado, con una gran cuota, pero todo es debido
a politica de precios que siguen, siendo estos muy bajos, mermando en la calidad del producto

y, por tanto, en la satisfaccion final del paciente.

En lado opuesto, se encuentran las clinicas particulares, que ofrecen un modelo de negocio muy

parecido al nuestro, encontrandose una a unos 400 metros.

Figura 10. Evoluciéon del mercado dental en Espafia 2010-2015
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En la Figura 10 se muestra como las franquicias topan con casi toda la cuota de mercado. Por
este motivo, nuestra estrategia estara enfocada en dar la méxima calidad posible y ofrecer un
trato muy personalizado, atrayendo al publico por nuestra cercania en el servicio (amabilidad,
confianza, seguimiento de los tratamientos).

El publico objetivo serdn familias con poder adquisitivo medio, con la idea dar el mejor
servicio, con una buena calidad de nuestros tratamientos, y un trato muy cercano del personal

para intentar poco a poco fidelizar clientes.

2.1.2. ANALISIS DEL MERCADO

Amenazas de nuevos competidores

Debido a que cada vez existe muchos odont6logos titulares, 39.000 dentistas espafioles
titulados, la competencia es fuerte, por lo que no se descarta la entrada de nuevos competidores.
La OMS estima que una correcta proporcion de dentistas por habitantes seria de 1/3.500 y en
Espafia es de 1/1.200, y cada afio hay 1.750 nuevos dentistas.

El capital inicial para poder comenzar con este tipo de negocio es elevado. Se estima que
inicialmente podriamos necesitar entre 150.000 a 200.000 euros, si bien esto sélo es una
prevision inicial y, mas adelante, cuando realicemos el analisis financiero, podremos evaluar
con mas detalle las necesidades de inversion. Lo cierto es que las franquicias cobran una
inversion inicial muy superior. Por ejemplo, en el caso de Vitaldent, la inversion inicial es de
520.000 euros. Esto significa que contamos con una ventaja competitiva respecto a las dos
franquicias situadas en la zona, porque ellos necesitan repercutir el precio al cliente o bien
reducir al maximo sus costes, contratando a profesionales con menor capacitacion y/o
experiencia a los que se les puede pagar un salario menor que los profesionales bien cualificados
y con experiencia en el sector, por lo que podemos decir que existen barreras de entrada, al ser
la inversion inicial alta.

Acceder al canal de distribucion de una clinica dental es sencillo, s6lo con abrir el
establecimiento, ya te pones al servicio del cliente que necesite de tus servicios. Por esto, la
dificultad para ofrecer nuestros servicios es nula, ya que el local se situa a pie de calle, no es un
piso donde su localizacion no facilita facilmente que el consumidor pueda ver que se ha abierto
una nueva clinica dental.

Por lo que para abrir una nueva clinica se necesita varios afios de experiencia ejerciendo en el

sector dental, algo que requiere varios afios de especializacién. Eso unido al conocimiento
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necesario para tener vision de negocio, marketing y ventas, hace més dificil si cabe la entrada

de nuevos competidores.

Poder negociacion de los compradores

El cliente tiene una cierta ventaja a la hora de elegir una clinica dental o cambiarse a otra porque
la diferenciacion en el sector es minima. Hay muchas clinicas donde elegir, y existe similitud
de los servicios ofrecidos en cada una de ellas. Por lo tanto, se le ofrece al cliente una enorme
flexibilidad a la hora de cambiar de clinica sin coste alguno. Ademas, el cliente posee mucha
mas informacion que hace afios, informéandose de los diferentes tipos de tratamiento y costes a
través de internet, por lo que respecta a todo esto el poder de los compradores es alto ya que

deciden ellos a qué clinica van.

Poder de negociacion de los proveedores:

Los proveedores, que hay varios en la zona como pueden ser Proclinic, Catalana Dental, Ipd,
entre otros, tienen gran capacidad de negociacion ya que sus productos son exclusivos para
clinicas dentales y no hay gran cantidad de proveedores por lo que pueden elevar el precio v,
ademas, al tratarse de productos de vital importancia a la hora de trabajar, son esenciales en las
operaciones a tratar. EI cumplimiento de entrega y la calidad de sus materiales, sera
fundamental en la eleccién de los proveedores.

Los principales proveedores de una clinica dental son:

-Depositos dentales: encargados de entregar todo el material y los elementos especificos para
la clinica.

-Protésico dental: Son expertos que se dedican al disefio, elaboracion y adaptacion de las
prétesis dentales. Este es el proveedor mas importante de una clinica dental, por lo que es muy
importante mantener una buena relacién, asi como comprobar que la calidad y el servicio de
entrega es el adecuado.

-Servicio de retirada de restos bioldgicos: por temas legales es indispensable contratar este

servicio para garantizar que los residuos estén correctamente depositados.
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3. VIABILIDAD COMERCIAL: EL PLAN DE MARKETING

En este apartado analizaremos los servicios que se van a ofrecer planteando los objetivos
comerciales de la empresa, detallando un plan de marketing que buscara dar a conocer la nueva
clinica, con el principal objetivo de captar y fidelizar pacientes en los primeros afios de puesta
en funcionamiento.

La principal funcion de la clinica es dar un servicio de calidad a todos sus pacientes, cubriendo
las necesidades de cada uno de ellos, desde tratamientos basicos hasta los mas innovadores.

A continuacion, detallaremos los servicios que se ofreceran en la clinica:

3.1. TRATAMIENTOS

En este apartado describiremos de forma global los diferentes tratamientos por especialidades:
CONSERVADORA: Laodontologia conservadora y restauradora nos permite prevenir,
detener y curar la caries dental en todas sus fases desde la menor a la mayor destruccion de
tejido dentario. La caries dental puede afectar levemente a la estructura dentaria, destruyendo
unicamente el esmalte o progresar a estadios mas graves, invadiendo tejidos mas profundos
como son la dentina o la pulpa dental.

PERIODONCIA: La periodoncia es la especialidad de la Odontologia que estudia la
prevencion, el diagndstico y el tratamiento de las enfermedades o anomalias que afectan a los
tejidos que soportan los dientes. Las principales enfermedades periodontales son la Gingivitis
y la Periodontitis.

Es una enfermedad que afecta a las encias y al resto de estructuras que soportan los dientes, la
padece el 90% de la poblacion por encima de los 35 afios y es la primera causa de pérdida de
dientes en la poblacion mundial.

ESTETICA: la estética dental es la disciplina de la Odontologia que se encarga de tratar todas
aquellas alteraciones, dismorfias y patologias de la morfologia bucodental para lograr un canon
de belleza que se ajuste al ideal social de hoy en dia. Practicas como el blanqueamiento dental
o las carillas tienen como objetivo mejorar la estética dental.

Actualmente, tener una buena sonrisa es sindnimo de salud y bienestar social. Cada vez son
mas los pacientes que se preocupan por tener no sélo una boca sana, sino también una bonita
sonrisa gracias a tratamientos de blanqueamiento dental.

PROSTODONCIA: La prostodoncia es la rama de la odontologia que se encarga del

restablecimiento y mantenimiento de la funcion masticatoria, la comodidad, la estética y la

23



salud del paciente mediante la restauracion de los dientes naturales y/o la sustitucion de piezas
dentarias. El prostodoncista elabora planes de tratamiento en estrecha colaboracion con otros
odontologos especialistas, con el fin de ofrecer a los pacientes la mejor atencién posible. Los
conocimientos clinicos del prostodoncista abarcan dos grandes areas:

Diagnostico, planificacion terapéutica y prevencion

Tratamiento dental con un amplio repertorio de soluciones como empastes, prétesis, carillas,

coronas, puentes, férulas, implantes e intervenciones cosméticas

CIRUGIA ORAL: La cirugia oral es la especialidad mas antigua de la odontologia. Se dedica
al diagnostico y tratamiento de las enfermedades, traumatismos, defectos de las piezas
dentarias, de los maxilares y de los tejidos blandos adyacentes que requieran intervencion
quirdrgica. El cirujano oral debe tener profundos conocimientos de ciencias basicas para su
profesion como la anatomia, la histologia y la fisiologia, asi como de las entidades nosoldgicas
mas frecuentes. Ademas de su capacitacion, entrenamiento quirdrgico y obviamente una gran
destreza manual, es indispensable que el profesional posee madurez de pensamiento y un gran

respeto por los tejidos vivos.

ENDODONCIA: La endodoncia es la rama de la odontologia especializada en tratar los
conductos radiculares del diente, pero popularmente se conoce con el nombre “matar el nervio™.
Su funcion principal es extraer parcial o totalmente la pulpa dental que ha sido dafiada o
infectada para después rellenar el espacio dental y asi devolver la funcionalidad al diente y
acabar con el dolor provocado por la pulpitis. Gracias al tratamiento endodéntico las
afectaciones de los conductos radiculares que antes provocaban la exodoncia del diente se
pueden tratar ahora de manera menos invasiva, preservando la funcionalidad del diente.

ORTODONCIA: La ortodoncia es una especialidad odontoldgica que estudia, previene y
corrige las alteraciones del desarrollo, las formas de las arcadas dentarias y la posicion de los
maxilares, con el fin de restablecer el equilibrio morfol6gico y funcional de la boca y de la cara,
mejorando también la estética facial. Los ortodontistas diagnostican, previenen y
tratan irregularidades dentales y faciales. Los ortodoncistas tratan una amplia variedad de

maloclusiones (malposicion dentaria o de los maxilares).

ODONTOPEDIATRIA: La odontopediatria es la rama de la odontologia encargada de tratar
los dientes de los nifios, desde el nacimiento a los 6 afios cuidando sus dientes temporales, y

hasta los 12 afios cuando finaliza la denticion mixta y se inicia la definitiva.
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Los odontopediatras se encargan de detectar precozmente las anomalias de la posicion de los
maxilares para remitir el paciente al ortodoncista y cirujano maxilofacial y asi, poder modificar
o frenar el crecimiento de estos huesos. Asimismo, detecta los malos habitos con el fin de
reeducarlos, realiza un tratamiento restaurador en caso de caries dental o sellador para prevenir
futura patologia e informa sobre procedimientos de higiene oral para conseguir un crecimiento

sano de la cavidad bucal.

3.2. POSICIONAMIENTO Y SEGMENTACION

Debido al gran volumen de pacientes que maneja una clinica se debe conocer las necesidades
de cada paciente, nos dirigiremos a todo el mercado sin excepcion, pero dentro de esto
segmentaremos el mercado segln el sector demogréafico, permitiendo agrupar segin cada

necesidad particular de cada paciente, ofreciendo un servicio de calidad.

-Nifios y adolescente de 4 a 18 afios. Este rango de edad las especialidades que mas se visitan
son odontologia general y ortodoncia. Este rango de edad es importante ya que al ser miembros
de un ndcleo familiar siempre pueden recomendar a hermanos y demas familia, pero en
principio no serd el sector principal de la clinica.

-Adultos de 18 a 60. En este rango de edad cada vez se preocupa mas por su estética, por lo que

cada méas jovenes y no tan jovenes se deciden a realizar tratamiento de ortodoncia, asi como
blangueamientos y demas retoques estéticos.

-Tercera edad a partir de 60. Teniendo en cuenta que la esperanza de vida cada vez es mayor y

va aumentando el envejecimiento de la poblacién como hemos visto en la piramide de
poblacion, hay que aprovechar este segmento de mercado. En este nicho, los servicios mas
demandados seran Protesis, Implantes, Endodoncia y Periodoncia, al ser un rango de edad
mayor se debera prestar atencion y explicar de manera concisa cada uno de los tratamientos.
Este sector puede ser uno de los principales de la clinica, ya que el grueso de la piramide de

poblacion avanza a esa edad.

3.3. OBJETIVOS DE VENTAS

La fijacién de precios es un elemento importante en la clinica, ello viene determinado por el
coste de las materias primas utilizando materiales de calidad que cumplan todos los estandares.
Pero también el aumento del precio de los tratamientos respecto a las franquicias es debido al
valor afiadido dado por cada uno de los profesionales dando cercania, profesionalidad,

familiaridad, reduciendo el tiempo de espera, entre otros.
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3.4. POLITICAS DE PRECIOS

Uno de los motivos para escoger entre una clinica u otra, es el precio de los servicios que
ofrecen. Asi, nuestra politica es fijar unos precios competitivos para comenzar, primando en
todo momento la calidad y satisfaccion en cada uno de los tratamientos de cada paciente. Que
nuestros precios tengan en cuenta los de la competencia que existe en el mercado.

A continuacién, detallaremos en la Tabla 4 los precios fijados para cada uno de los tratamientos:

Tabla 4 . Tratamientos Clinica Lazaro

TRATAMIENTO PRECIO
CONSERVADORA

la visita Gratuita
Ortopantomografia 1a V 12,00 €
Revision 10,00 €
Visita urgencia 30,00 €
Tartrectomia 60,00 €
CONSERVADORA

Obturacion simple 50,00 €
Obturacion compleja 70,00 €
Sellado de fisuras 30,00 €
Férula de descarga 200,00 €
PERIODONCIA

1a visita periodoncia 50,00 €
Raspado 1 cuadrante 75,00 €
Periodontograma 40,00 €
Ferulizacion alambre 75,00 €
ESTETICA

Blanqueamiento clinica 240,00 €
Blanqueamiento clinica + casa 380,00 €
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Carilla ceramica 350,00 €
PROSTODONCIA

Incrustacion 300,00 €
Corona metal-ceramica diente 400,00 €
Corona provisional 20,00 €
Corona metal-cerdmica implante 470,00 €
Proétesis completa resina 400,00 €
Esquelético 500,00 €
Proétesis provisional 250,00 €
Proétesis sobredentadura 1.300,00 €
Proétesis hibrida 2.400,00 €
Protesis fija metal-ceramica 3.700,00 €
CIRUGIA ORAL

Exodoncia simple 60,00 €
Exodoncia compleja 85,00 €
Exodoncia compleja cordal 180,00 €
Implante dental 695,00 €
Regeneracion 6sea 425,00 €
Elevacioén seno 700,00 €
Injerto encia 265,00 €
Alargamiento corona (1 diente) 130,00 €
Frenectomia 100,00 €
ENDODONCIA

Endodoncia uniradicular 120,00 €
Endodoncia multiradicular 150,00 €
Reendodoncia 180,00 €
ORTODONCIA

Estudio ortodoncia 210,00 €
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Pegar brackets metalicos 400,00 €
Pegar brackets cerdmicos 595,00 €
Invisalign 4000€ (tratamiento)
Visita ortodoncia 80,00 €
Retencidn fija superior e inferior 220,00 €
ODONTOPEDIATRIA

Obturacién 40,00 €
Exodoncia 50,00 €
Endodoncia 75,00 €

Fuente: Elaboracion Propia

3.5. CONDICIONES DE COBRO

En la clinica ofreceremos a nuestros clientes diferentes formas de pago, dependiendo de la
duracion del tratamiento y su cuantia.

Los clientes podran pagar cuotas fijas mensuales una vez se haya realizado un presupuesto de
los servicios necesarios para el cliente, y se le ofrezcan unas mensualidades financiadas hasta
en 12 meses, siempre que el presupuesto supera una determinada cantidad. Estas cuotas no
tendran ni gastos ni intereses para el cliente.

También podran pagar sus tratamientos en dos pagos fraccionados. EI primero a la aceptacion
del presupuesto por la mitad de este, y el segundo pago domiciliado a la cuenta bancaria donde
se beneficiaran de un 5% de descuento sobre el total.

Aquellos clientes que decidan realizar un Gnico pago sobre el presupuesto. Se les ofrecera un
10% de descuento.

Finalmente, la Gltima opcién de pago seria abonar cada visita el mismo dia que se realice el

servicio, tanto si es mediante tarjeta bancaria o en efectivo.

3.6. PUBLICIDAD Y PROMOCION

La promocion es el medio para captar nuevos clientes, ya que nos da informacion y nos ayuda
a tomar la decision de escoger el producto que una empresa ofrece.
Al ser nuestra empresa pequefia, los recursos econdémicos de los que disponemos no permiten

realizar una captacion masiva de clientes; por lo que la manera de conseguir el crecimiento de

28



los clientes serd progresiva. La captacion de clientes se efectuara de forma directa, basada
mucho en el boca a boca, con las recomendaciones de los pacientes que nos serviran como
referencia para promocionar la clinica, asi como los servicios que ofrecemos.

Ademas, realizaremos una serie de cuartillas para anunciar la apertura del centro, que seran
repartidas por toda la zona, donde se ofrecera un cdctel de apertura y podremos ensefiar la
clinica al publico y explicar los servicios que ofrecemos.

También, realizaremos un anuncio en un periodico local para anunciar la apertura de la clinica
y explicar brevemente los servicios ofrecidos.

Por otro lado, para conseguir la fidelizacion de los clientes, ofreceremos un descuento a aquellas
personas gque acudan con sus familiares.

Un punto principal para conseguir una buena promocion es utilizar el marketing digital. Hasta
no hace demasiados afios internet era solo una red donde se intercambiaba informacion. Pero
hoy en dia el crecimiento de esta plataforma ha revolucionado la sociedad y la manera de
consumir productos y servicios. Hoy en dia si la empresa que no esta en internet tiene pocas
probabilidades de éxito. Por ello el marketing digital puede ayudar a alcanzar la visibilidad
necesaria y conseguir nuevos clientes.

Asi, de entre las estrategias existentes en el marketing digital, para nuestra clinica dental

utilizaremos las siguientes:

e Una pagina web con un disefio sencillo y adaptado a las nuevas tecnologias. Para la
realizacion de esta pagina web contaremos con una empresa especialista en marketing
digital, que sepa como adaptar la pagina a las necesidades de nuestro pablico objetivo,
a las nuevas tecnologias, y, algo muy importante, que sea adaptada a los mdviles y
tabletas para que el cliente pueda descargarse la informacion correctamente
dependiendo del dispositivo que utilice. Esta pagina web dispondrd de informacion
basica de los servicios que se ofrecen y también permitira que los clientes puedan
realizar una cita online escogiendo al especialista y la hora que mejor se adapte a sus
necesidades. El coste de este servicio serd de 1.500 euros.

e Buen posicionamiento en buscadores. Cuando buscamos informacion por Internet es
importante que nuestro negocio aparezca en los buscadores mas utilizados, como
Google, y que nosotros tengamos bien establecidas las palabras clave. La idea es
alcanzar las primeras posiciones para atraer a nuestro publico objetivo utilizando una

estrategia SEO local. El coste de este servicio sera de 200 euros al mes.
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e Las redes sociales son herramientas muy importantes para cualquier empresa. Gran
parte de la poblacion confia en la informacidn que encuentra en ellas, por lo que es muy
relevante que nuestra clinica aparezca en las principales redes sociales de forma activa.
Abriremos una cuenta de Facebook y otra vez de Instagram para mostrar los resultados
obtenidos de nuestros pacientes, siempre y cuando tengamos su consentimiento,
utilizando imagenes que nos permitan captar la atencion de futuros clientes. El coste de
este servicio seré de 300 euros al mes.

e Email marketing. Este recurso nos permitira enviar mensajes a los usuarios en forma de
boletines, catalogos y promociones ocasionales. Este recurso, si es bien utilizado, puede

ser muy importante para promocionar nuestra clinica

Todas estas estrategias seran realizadas por una empresa de marketing digital especializada. El
coste estimado anual para estos recursos seria de 7.500 euros.

3.7. RELACIONES PUBLICAS

Se contratara principalmente a personas de la misma localidad, sobre todo la auxiliar de clinica
y administrativa. De esta manera conseguiremos que el propio empleado atraiga a su circulo de
amistades y familiares, consiguiendo una publicidad sin coste y basada en el “boca a boca”.
Con esta contratacion conseguiremos una buena imagen con el cliente, al poder conocer al

empleado, y agregamos un voto de confianza a nuestro centro.

3.8. LOGISTICA Y DISTRIBUCION

Este apartado se refiere a los medios por los que se transportan y posteriormente se almacenan
los productos que venderemos a nuestros clientes.

Nuestro principal proveedor (Catalana Dental), los que nos suministraran depoésitos dentales,
haré entrega de sus productos segun nuestro stock disponible y las previsiones de demanda que
tengamos. Con un sencillo un sistema informatico controlaremos el stock disponible, y la idea
es no mantener un stock alto en nuestro almacén, por ello se ira controlando mucho por parte
del auxiliar todo el material disponible y el que se va utilizando. El gerente sera quien realice
los pedidos de material y supervisara la informacion facilitada por el auxiliar dental. Los
materiales que necesite el paciente para sus tratamientos seran entregados siempre por nuestra
clinica dental, para garantizar que se cumplen los estandares de calidad éptimos y se utilicen de

forma correcta.
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3.9. ATENCION AL CLIENTE

Tener una atencidn al cliente excelente en una clinica dental es indispensable para que esta sea
viable a largo plazo. La mayoria de nuevos pacientes suelen llegar directamente por una
recomendacion de otro cliente, por este motivo se espera mantener un nivel de satisfaccion muy
alto y que todos los servicios superen las expectativas creadas.

Para fidelizar a los clientes hay que tener en cuenta que lo mas importante no es ganar nuevos
pacientes, sino conservar a los actuales, este es el punto mas dificil. Para conseguirlo, y asi
fidelizar a nuestros pacientes, estos siempre estaran informados acerca de las novedades que se
ofrezcan en la clinica, asi como los nuevos servicios y las promociones que se iran realizando
durante todo el afio.

La comunicacion debe ser excelente y siempre resolver todas las dudas que plantee el cliente,
asi como ser atendidos de una forma positiva y muy profesional. El servicio de atencion al
cliente se realizard con un muy buen contacto visual y siempre una escucha activa. La claridad
y sinceridad son relevantes para que el cliente sepa en cada momento los servicios que se les
van a ofrecer y recibir una informacion clara, precisa y detallada sobre el tratamiento necesario
en cada caso.

Ademaés, para que la atencidon al cliente sea dptima, se debe trabajar en un sitio comodo y
acogedor, y no unicamente se trata de las instalaciones y el disefio de la clinica, sino también
de todos los profesionales que se encargan de atender al cliente en su primer momento. Todos
los profesionales deben tener una informacion muy clara sobre los servicios que se ofrecen en

la clinica, para poder resolver todas las dudas que puedan tener los clientes que visitan el centro.

3.10. PLAN DE LANZAMIENTO DE LA EMPRESA

Las lineas de actuacidn que seguiremos para el plan de lanzamiento de nuestra empresa seran:
e Se utilizara la buena situacion geogréafica que presenta la clinica dental para atraer asi
al maximo numero de clientes que pasen por la avenida donde se sitda el centro.
e Se utilizara los medios de comunicacion y las herramientas de marketing digital
mencionadas anteriormente para publicitarnos y dar a conocer nuestro centro
e Serealizardn promociones continuas para atraer a nuevos clientes y fidelizar a la cartera

de clientes.
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3.11. IMAGEN E IDENTIDAD CORPORATIVA

La imagen corporativa de una clinica es muy importante para ganarse la confianza de los
pacientes y ofrecerles el mejor servicio. Por ello, tendremos muy en cuenta ofrecer un disefio y
decoracion de nuestras instalaciones que sea sencillo y elegante, tener una marca propia y
diferenciada siempre visible, sobre todo en los medios digitales, al igual que cuidar el trato con
los clientes y mostrar un uniforme impecable de todos los profesionales.
Para ofrecer una imagen corporativa Unica incorporaremos una serie de detalles que nos
diferenciar del resto de competidores:
e Se incorporara un espacio reservado para los mas pequefios donde se ofrezcan algunos
juegos a modo de ludoteca.
e Se dispondra de un servicio de reservas de citas con recordatorios via WhatsApp o
correo electrénico.
e Dentro de la sala de espera existira un panel informativo para visualizar los turnos.
e Después de cada visita se realizara un seguimiento al paciente con una llamada,

WhatsApp o bien correo electrénico.

En la Figura 11 podemos ver el logotipo de la empresa.

Figura 11. Logotipo Clinica

Fuente: Elaboracion Propia
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4. VIABILIDAD TECNICA

4.1. UBICACION

Para que un negocio funcione y sea rentable lo mas importante es la ubicacion, ademas en este
sector es primordial el enclave ya que la mayoria de los pacientes se interesaran en la clinica
debido a su cercania.

Tras realizar un estudio y ver el namero de clinicas dentales que habia alrededor, se ha escogido
el emplazamiento de la clinica en el centro de Sabadell (Avenida Concordia), para ello se
alquilard un local bajo que le dard mayor visibilidad ya que se encuentra en una calle muy
transitada en el que discurren muchas personas y vehiculos.

A continuacion, se muestra un plano de la distribucion en planta del negocio (Figura 12).

Figura 12. Plano Clinica
o

Fuente: Elaboracion Propia

Una vez verificado y aprobado que se cumplen todos los requisitos para la apertura de la clinica
dental por la normativa vigente, se procede a la distribucién del local como mejor convenga

segun la actividad a realizar. En este caso el local estara distribuido en una sala de espera,
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recepcion, dos box con un sillén cada uno, sala de RX, sala de desinfeccion, almacén, aseo
personal y aseo publico adaptado, y sala de descanso de los trabajadores.

4.2. ALTERNATIVAS DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS.

Una clinica dental necesita unas instalaciones adecuadas y un equipamiento minimo e
imprescindible para poder comenzar su actividad. Es este equipo el que encarece especialmente
la inversion inicial, junto a las posibles obras de acondicionamiento del local. A continuacion,
se van a desarrollar los siguientes puntos de inversion con sus correspondientes costes: local,
mobiliario, equipamiento, instrumental, zona de desinfeccion, material de radiologia y

programas para la gestion de la clinica. (Ver anexo 1)

4.3. REQUISITOS APERTURA CLINICA DENTAL:

La clinica dental debe tener diferentes areas o zonas, cada una enfocada a una actividad o
funcién especifica y teniendo en cuenta un disefio ergondmico. Como minimo, deben ser estas
tres:

-Una sala de espera para los pacientes.

-El &rea clinica, que se refiere a la sala (o salas) de exploracion y tratamiento.

-Una parte dedicada a los servicios generales que deben incluir los bafios o aseos, asi como para
almacenar todos los articulos de limpieza que mantengan la clinica en un perfecto estado.
Dentro de las salas de tratamiento, siempre debe haber:

1. Un sillon odontolégico con suficiente luz para poder tratar al paciente.

2. Un sistema de aspiracion y escupidera, con su respectivo equipo dental.

3. Un lavamanos con agua sanitaria, ya sea de porcelana o de acero inoxidable.

4. Un mueble en el que guardar y mantener todo el material sanitario de manera adecuada.

5. Una autoclave o un sistema similar que permita la esterilizacién del material odontoldgico.

4.3.1. REQUISITOS NORMATIVOS PARA LA INSTALACION.
a) Compatibilidad urbanistica:
La compatibilidad urbanistica es el primer tramite que debemos hacer en el ayuntamiento.
De esta manera nos comunicaran, mediante un certificado, si nuestra actividad es compatible

en la ubicacion deseada de acuerdo con la normativa municipal vigente.

b) Proyecto o cuestionario técnico para la obtencién de la licencia de actividad:
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El proyecto estar4 formado por una memoria técnica y unos planos de nuestra actividad.
Disefiaremos un plano de distribucién, especifico para tu local, optimizando al méximo el
espacio dando cumplimiento a las normativas vigentes.

El cuestionario técnico estard formado por los impresos oficiales y los planos de nuestra
actividad.

El contenido principal, de mayor relevancia, para un local destinado a clinica dental es el
siguiente:

1) Instalacion de proteccion contra incendios.

2) Accesibilidad:

Como consecuencia de la aprobacion de la Ley 51/2003, de 2 de diciembre, de igualdad de
oportunidades, no discriminacion y accesibilidad universal de las personas con discapacidad,
LIONDAU; el CTE incorpor6 también el desarrollo de la exigencia basica de accesibilidad a
nivel estatal.

Articulo 12. Exigencias basicas de seguridad de utilizacion y accesibilidad (SUA)

El objetivo del requisito basico "Seguridad de utilizacion y accesibilidad” consiste en reducir a
limites aceptables el riesgo de que los usuarios sufran dafios inmediatos en el uso previsto de
los edificios, como consecuencia de las caracteristicas de su proyecto, construccién, uso y
mantenimiento, asi como en facilitar el acceso y la utilizacion no discriminatoria, independiente
y segura de los mismos a las personas con discapacidad. (En todo caso se dispondra de un
lavabo adaptado a discapacitados).

3) Normativa técnico-sanitaria:

Las personas fisicas y juridicas titulares de los centros y servicios sanitarios que se encuentran
dentro del ambito de aplicacién del DECRETO 151/2017, de 17 de octubre, por el que se
establecen los requisitos y garantias técnico-sanitarias comunes de los centros y servicios
sanitarios y los procedimientos para su autorizacion y registro estan obligadas a:

a) Obtener la autorizacion sanitaria de instalacién o de obras en los supuestos en que resulte
preceptiva, en los términos establecidos de este Decreto, y cumplir en todo momento todos los
requisitos y las garantias que se establecen.

b) Obtener la autorizacidén administrativa, previamente a la puesta en funcionamiento del centro
0 servicio, que no puede iniciar la actividad, ni realizar ningan tipo de publicidad, hasta que no
disponga de una resolucion expresa que se lo permita, asi como las otras autorizaciones

administrativas que recoge este Decreto, cuando proceda.
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c) Disponer del personal, las instalaciones, el equipamiento y la documentacidn necesarios para
cumplir debidamente con los requisitos establecidos en el presente Decreto, y acreditarlo ante
la Administracion sanitaria, cuando asi se le requiera.

En el caso que disponga de rayos X, sera necesario de una sala independiente, debidamente
protegida con plomo para evitar la propagacion de la radiacion emitida por el sistema. Se
requerirad de un certificado complementario de la calidad de este blindaje. (Real Decreto
1085/2009, de 3 de julio, por el que se aprueba el Reglamento sobre instalacién y utilizacién
de aparatos de rayos X con fines de diagnéstico médico.)

4) Instalacion eléctrica:

Si la zona de publico supera los 40 m2, serd necesario legalizar la instalacion mediante
un proyecto eléctrico. En caso contrario, unicamente con el Certificado de Instalacion Eléctrica
emitido por un instalador autorizado sera suficiente.

Requisitos materiales para la instalacion de la clinica.

Articulo 6 Dependencias, espacios e instalaciones

6.1 Los centros y servicios sanitarios tienen que disponer de las condiciones fisicas y de
confortabilidad que permitan la adecuada atencion sanitaria de los pacientes, en especial en
cuanto a la iluminacién, ventilacién, privacidad visual y acustica, accesibilidad, climatizacion,
comunicacion y eficiencia energética, de acuerdo con lo que prevé el Reglamento de
instalaciones térmicas en los edificios y el resto de los reglamentos de aplicacion en estas
materias

6.2 Los centros y servicios sanitarios tienen que disponer, como minimo, de tres areas
fisicamente diferenciadas y sefializadas: un &rea administrativa, un &rea asistencial y un area de
Servicios.

El area administrativa la conforman la recepcion, la sala de espera, un espacio de gestion
administrativa y el area de archivo.

El &rea asistencial la conforman los espacios donde se efectle la anamnesis, el diagndstico, la
exploracion, el tratamiento y las intervenciones a los pacientes. Esta &rea no puede tener unas
dimensiones inferiores a los 10 m2. Si las salas de consulta no incluyen zona de exploracion o
tratamiento, su superficie minima tiene que ser de 8 m2. lgualmente, las dimensiones de los
boxes de exploracion o tratamiento, cuando sean independientes de la consulta, no pueden ser
inferiores a 8 m2.

El area de servicios la conforman los lavabos de uso publico, los cuartos de limpieza y de

instalaciones (gases, servidores y otros) y el almacén.
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4.4. DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

A continuacion, se describira todo el proceso productivo, desde que el paciente entra en la

recepcion de la clinica hasta que finaliza el tratamiento.

e Recepcion del cliente, primera visita: El objetivo del primer contacto del cliente con la clinica
es establecer una relacién de confianza que otorga la experiencia y el trato personalizado
realizado por los profesionales. EI compromiso con los pacientes empieza al comprender sus
necesidades y problemas de salud. Una vez en la sala de espera el cliente rellenara el formulario
de primera visita en el que tiene como principal mision conocer de antemano el historial del
paciente, rellenando sus datos personales, datos médicos y datos odontoldgicos siempre
cumpliendo el Articulo 5 de la Ley Organica 15/1999 de 13 de diciembre de Proteccién de
Datos de Caracter Personal. EI examen clinico inicial sirve para conocer su historial. Una vez
realizado el diagnostico, se produce el primer contacto con el paciente en el que el doctor habla
con éste y le comenta sus inquietudes, necesidades y preocupaciones.

e Diagnostico y tratamiento: Una vez finalizada la primera fase, el doctor con toda la
informacion obtenida, le proporcionara un diagndéstico de la situacién bucal del paciente, le
explicara al paciente el procedimiento técnico, le sefialara los beneficios y una vez resueltas sus
dudas, le propondra un tratamiento con sus respectivos presupuestos. Ante esta circunstancia
se pueden dar dos situaciones:

1° Que el paciente acepte el tratamiento: Antes de realizarse el tratamiento se le explicara
posibles consecuencias adversas que podria ocasionarle éste, ofreciéndole un consentimiento
otorgado para su firma. Dicho consentimiento tendrd unos requisitos: datos del paciente, datos
del facultativo, nombre del procedimiento terapéutico, descripcion de riesgos, descripcion de
consecuencias de la intervencion, descripcion de molestias probables, alternativas al
procedimiento, declaracion del paciente o familiar de haber recibido la informacién,
declaracion del paciente o familiar de estar satisfecho con ellas y de haber aclarado sus dudas,
y por ultimo la fecha y firma del facultativo y del paciente.

2° Que el paciente no acepte el tratamiento: Una vez recomendado un tratamiento dental a un
paciente, que se le ha explicado la situacion, puede que necesite un tiempo para pensarselo.
Aunque el paciente no ha dicho que no, tampoco ha llegado a decir que si. Le ha dicho que “se
lo pensara”.

Salvo que sientan dolor o necesiten claramente atencién dental, los pacientes suelen dudar antes

de aceptar someterse a un tratamiento sobre todo si es caro. En este caso se le dara tiempo al

37



paciente y se le hard saber que siempre se estara disponible para hablar sobre el
tema. Transcurridos unos dias se llamaré al paciente o se enviara un mensaje 0 un correo
electronico varios dias después de la consulta, siempre con cuidado de no presionarle para que
acepte.
e Paciente en inicio de tratamiento: Se le daré una cita para continuacion del tratamiento y las
revisiones periodicas que estimen los profesionales.

- Paciente que no va a la cita, se le llamara para comprobar si va a acudir finalmente, si no
contesta se le volvera a llamar en un margen de 2 o 3 dias para recodarle que tenia una cita.
e Paciente que acaba el tratamiento: Se le llamara a la semana de finalizar el tratamiento para
interesarnos por él y preguntarle como le va tras el tratamiento y si ha tenido o tiene algun
problema. El auxiliar le recordard al paciente que pida cita para revisiones periddicas
dependiendo del tratamiento; como minimo una revision cada 12 meses.
Reclamaciones, imprevistos o cualquier otro conflicto: EI gerente se encargara de resolver este
tipo de situaciones en su oficina.
e Cobro: los pacientes tendran que realizar los pagos de los tratamientos previamente antes de
acudir a la cita en la recepcion de la clinica. El recepcionista seré responsable de llevar la cuenta
de los pacientes que han pagado y los que no, reportandolo al gerente. Cuando el odont6logo
haya terminado con el paciente, el gerente le llevaré a la oficina para cerrar la venta. EI gerente
se basara en el listado de precios para realizar un presupuesto de los tratamientos. Aquellos
tratamientos Unicos, aquéllos que sélo requieren una etapa, deberan ser abonados previos a su
aplicacion. Si se tratase de un tratamiento que requiere varias etapas, el paciente tendra que
pagar una primera fase, no el tratamiento integro.
Tratamientos especiales (proétesis) que impliquen acudir con frecuencia ya que son largos, el
sistema de pago se efectuara de la siguiente manera:
50% del importe del tratamiento acordado en el momento de aceptacion, y 50% restante en el
momento de finalizacion de dicho tratamiento.
Tratamientos de ortodoncia se realizard un primer pago por el 50 por ciento del presupuesto y

el resto en cuotas mensuales el dia que tenga cita hasta finalizar tratamiento.

Procesos de Compray Proveedores
Los suministros de una clinica dental dependen basicamente de dos vertientes, por un lado, esta
el trabajo de los protésicos y por otro lado el de los dep6sitos dentales, ambos forman una parte

fundamental de nuestro negocio y necesitamos de su analisis exhaustivo.
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Después de observar los depoésitos dentales que suministran a las clinicas cerca de esta
ubicacion se ha seleccionado el depodsito dental Catalana Dental, ya que cumple con los
requisitos de calidad y variedad y entra dentro del presupuesto estimado para materiales. Este
depdsito dental proporcionara los equipos incluidos en la inversion inicial y los materiales
necesarios para odontologia general, pruebas diagndsticas y endodoncia.

Para la elaboracion de protesis dentales completas, implantes, coronas y coronas sobre
implantes, se ha escogido el laboratorio de protesis CORUS DENTEK. Este servicio sera
contratado exclusivamente bajo demanda inmediata.

Para proporcionar los servicios de ortodoncia, se contratara los servicios de un ortodoncista, un
colaborador auténomo, para realizar los tratamientos de ortodoncia, €l se encargaré de todo los
suministros y materiales que necesite.

Como servicio de retirada de restos bioldgicos se ha seleccionado STERCICLE, que ofrece un

servicio de retirada mensual, y se encuentra ubicado en Sant Quirze del Valles (Anexo 2).

Para el control de rayos X, proteccion radioldgica, servicio de certificacion y asesoramiento, se
contratara como servicio externo a través de la empresa CATALANA DENTAL, que asimismo

hizo un presupuesto para la instalacion y certificacion de los rayos-X (Anexo 3).
Se contrataran los servicios informaticos de Gesden para la gestion informatica de la clinica,

incluyendo comunicacién con pacientes, tratamientos, seguimiento, presupuestos. Este gasto

seré considerado como parte de la inversion inicial como aplicaciones informaticas.
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5. ESTRUCTURA LEGAL Y ORGANIZATIVA

La estructura de la empresa debe estar en linea con los objetivos estratégicos para que, cuando
sean asignadas las funciones de cada cargo, éste tenga asignadas unas responsabilidades claras
y una jerarquia ante la que responder. De esta manera, serd definido un organigrama que
determinard esta estructura.

Organigrama EIl organigrama es un diagrama que permite mostrar la estructura de una
organizacion, las relaciones internas y las posiciones relativas de las partes que lo constituyen.
Debido a la simplicidad en el disefio y a la efectividad en sus resultados, se ha decidido tomar

como referencia para construir una jerarquia funciona. El organigrama seré el siguiente:

GERENTE DE LA CLINICA

ODONTOLOGOS Y
AUXILIAR-HIGIENISTA RECEPCIONISTA
ESPECIALISTAS

Como podemos observar el modelo que sigue nuestra organizacién es un modelo muy simple,
estamos ante una empresa en la que contamos con poco personal y las jerarquias dentro de la
misma estan muy claras. Existe un primer nivel en el que esta involucrada la odont6loga como
propietaria de la clinica, la que respondera econémicamente por la clinica. En un segundo nivel
se encuentran los odontélogos, estos también responden legalmente por sus servicios puesto
que se contrata a un auténomo especialista en ortodoncia. En el tercer nivel se encuentran el
resto de los empleados de la empresa, que se encuentran a total disposicion de las directrices
que reciban tanto por el segundo nivel jerarquico como por el primero. La clinica dental estara
formada por: una gerente que sera odontologa especialista en cirugia oral, una ortodoncista

auténoma, un auxiliar de clinica, y un recepcionista-auxiliar.

El gerente de la clinica sera la duefia de la clinica que en este caso es la odontologa, se encargara
de:

- Cuadrar horarios de personal para que la clinica esté organizada.

- Negociacion con proveedores y entidades financieras.

- Controlar todas las tareas asignadas a cada trabajador.
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- Controlar el estado de los tratamientos.
- Atender posibles reclamaciones de pacientes.

Odontdlogo: Para realizar esta actividad tiene que encontrarse en posesion de un titulo
universitario en odontologia. Sus funciones seran:

- Realizar las primeras visitas, elaborar el diagnostico de cada paciente y los doctores que
intervendran en su tratamiento. En este caso, contrataremos a una odontologa especializada en
ortodoncia, que se encargara de los tratamientos de ortodoncia, todos los demas casos seran

resueltos por la odont6loga especialista en cirugia oral que sera la titular de la clinica.

Ortodoncista (autdbnomo). Funciones:

- Poseer la licenciatura en odontologia y estomatologia el seguro de responsabilidad civil y su
pago correspondiente.

- Realizar prevencion, diagnostico y tratamiento de los problemas en la forma, posicion o
relacion de las estructuras dentales.

- Delegar el trabajo sencillo al auxiliar dental.

- Poseer destreza manual.

- Conocer las distintas herramientas que necesita para su servicio y como utilizarlas.

Auxiliar-higienista. Las personas que realizan esta actividad deben tener un titulo de
Formacion Profesional Il o un Ciclo Formativo Superior. Funciones:

- Registro y control de produccion de los doctores.

- Preparacion, gestion y archivo de las historias clinicas.

- Mandar reportes a coordinacion de cirugia y ortodoncia.

- Mantener el almacén, realizando y recibiendo pedidos, asi como realizar el control mensual
del stock.

- Esterilizacion del material.

- Realizacion de vaciados.

- Mantener en condiciones ptimas las condiciones higiénicas sanitarias del gabinete, asi como
el orden del instrumental médico sanitario.

- Tareas propias correspondientes al Laboratorio.

- Realizar higienes en los pacientes, supervisadas por alguno de los doctores.

- Llamadas de control post cirugia.
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Personal de recepcion. Administrativo. Para desempefiar esta funcion hay que haber realizado
un Ciclo Formativo Medio de administrativo. Funciones:

- Recibir al paciente y acompariarlo hasta el despacho.

- Presentarse como la persona que hara el seguimiento de su tratamiento en los ambitos de
programacion y administrativo.

- Preocuparse del estado de salud bucodental del paciente.

- Si el paciente manifiesta algin dolor o temor, debe realizar las preguntas necesarias para
conocer sus necesidades.

- Toma de datos personales donde se intentara averiguar su situacion personal y econémica

- Recogida de datos médicos y firma del consentimiento de la ley de proteccion de datos.

- Acompanfiar al paciente a la sala de espera correspondiente.

Personal limpieza. Por ultimo, para desempefiar este cargo no se necesita ningun titulo,

simplemente experiencia.

5.1. CONDICIONES LABORALES

Todos los contratos de trabajo se formalizaran por escrito con sujecion a lo previsto en la
legislacion vigente y en el presente Convenio Colectivo RESOLUCION EMT/1623/2022, de
12 de mayo, por la que se dispone la inscripcién y la publicacion del X1 Convenio colectivo de
trabajo de establecimientos sanitarios de hospitalizacion, asistencia, consulta y laboratorios de
analisis clinicos de Catalufia, especificandose siempre el grupo y la categoria profesional del
trabajador contratado, asi como el periodo fijado entre las partes para la duracion de la relacion
contractual.
El sueldo que va a recibir cada profesional viene determinado por el Convenio, dicho Convenio
solo tiene previsiones hasta 2022.
El personal de nuestra clinica estara formado por:
1. Odontologos:

- Odontdlogo responsable de la clinica y especializado en cirugia oral e implantes
(Anexo 10).

- Ortodoncista que sera autdnomo y cobrara en funcion de la facturacion llevandose el
40 por ciento de trabajo, trabajando segun demanda
2. Auxiliar sanitario e Higienista.

3. Auxiliar sanitario y Administrativo.
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4. Encargado de la limpieza que cobraré por horas.

A continuacion, procedemos a analizar los gastos anuales de los diferentes contratos, en estos
gastos se incluira el salario base mensual, la cotizacién de la seguridad social mensual,
incluyendo la tasa que pagaremos por autdbnomo que sera la minima (Tabla 5y 6 y Anexo 4).

El empleado de la limpieza cobrara por horas 12 euros/hora.

Tabla 5. Salario-base

SUELDO MES € (2022) SUELDO MES € (2023)
(INCREMENTO DE 3%)
ODONTOLGO 1992,50 2052.27
HIGIENISTA 1664.63 1714.56
AUXILIAR CLINICA 1326.96 1366.76
LIMPIEZA 480 480
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 6. Cotizacion SS empresa
2022 AL MES 2023 AL MES
ODONTOLGO 625.64 644.41
HIGIENISTA 522.69 538.37
AUXILIAR CLINICA 416.34 429.16
LIMPIEZA 150.72 150.72

Fuente: Elaboracion propia.

Las cuotas que hemos utilizado para calcular los gastos en seguridad social son del 31,4%, en
nuestro caso el porcentaje a pagar se desglosa en:

1. Contingencias comunes 23,6%

2. Contingencias profesionales 1,5%

3. Desempleo 5,5%

4. FOGASA 0,2%

5. Formacion profesional 0,6%

En todo caso, tanto el alta de los trabajadores como las néminas de los trabajadores sera llevado

por una asesoria de la zona con un coste de 150 euros/mes
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5.2. FORMA JURIDICA

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

Empresario individual
Es una persona fisica que realiza de forma habitual, personal, directa, por cuenta propia y fuera
del &mbito de direccidn y organizacion de otra persona, una actividad econémica o profesional
a titulo lucrativo de 0 no ocupacion a trabajadores por cuenta ajena.
Las caracteristicas, incluidas en la Tabla 7, son las siguientes:

- Control total de la empresa por parte del propietario que dirige su gestion.

- La personalidad juridica de la empresa es la misma que la de su titular (empresario),
quien responde personalmente de todas las obligaciones que contraiga la empresa.

- No existe diferenciacion entre el patrimonio mercantil y su patrimonio civil.

- No precisa proceso previo de constitucion. Los trdmites se inician al comienzo de la
actividad empresarial.

- La aportacion de capital a la empresa, tanto en su calidad como en su cantidad, no

tiene mas limite que la voluntad del empresario.

Tabla 7. Caracteristicas eleccién forma juridica

EMPRESARIO
INDIVIDUAL

VENTAJAS INCONVENIENTES
e Mayor control y | eLa responsabilidad del
supervision empresario es ilimitada

o Es facil empezar

e Contabilidad mas sencilla

e Menos obligaciones

legales

e Mas econémico, dado que

no crea persona juridica

e Responde con su
patrimonio personal de las
deudas generadas en su
actividad.

eSi su volumen de
beneficios es importante,
puede estar sometido a

tipos impositivos elevados.
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distinta del propio

empresario

Fuente: Elaboracion Propia

Analizado las ventajas e inconvenientes de cada forma juridica elegida, hemos llegado a la
conclusion que la opcién mas ventajosa para una clinica dental es la de empresario individual.
La libertad en la llevanza de los libros contables, su menor inversion por no haber capital
minimo obligatorio, su facilidad y abaratamiento en la constitucién, lo que permite mantener la
propiedad de la clinica controlada, entre otros hacen que el empresario individual se adapte de

mejor manera a las necesidades del negocio.

5.3. PUESTA EN FUNCIONAMIENTO DE LA CLINICA:

Para la puesta en marcha de una actividad, deben realizarse una serie de trdmites ante diversas
Administraciones Publicas y organismos publicos:

- Alta en el Censo de empresarios en la Agencia Estatal de Administracion Tributaria
(AEAT). (MODELO 037).

- Afiliacion y nimero de la Seguridad Social en la Tesoreria territorial de la Seguridad
Social.

- Alta en el Régimen de la Seguridad Social en la Tesoreria territorial de la Seguridad
Social.

- Inscripcidon de la empresa, afiliacion y alta de los trabajadores en el régimen
correspondiente de la Seguridad Social.

- Tramites para el caso de contratacion de trabajadores en la Tesoreria territorial de la
Seguridad Social.

- Comunicacion de apertura del centro de trabajo en la Consejeria de Trabajo de la
Comunidad Auténoma correspondiente.

- Licencia de actividad.

Licencia de actividad
La licencia de actividad o licencia de instalacion es aquella licencia dada por el Ayuntamiento
correspondiente, que te autoriza a iniciar las obras e instalaciones en un local de referencia bajo

un proyecto presentado.
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La licencia de actividad se solicita previamente a la licencia de funcionamiento, lo que se
obtiene con dicha licencia es la autorizacion del Ayuntamiento para llevar a termino el proyecto
de ejecucion de las obras o instalaciones presentadas.
En caso de que sea necesario tenerla, pueden darse dos casos:

- Se obtiene como Actividad Inocua, ya que se considera que la clinica no conlleva
ningun peligro o molestia para el entorno.

- O como Actividad calificada. En este caso, si se considera actividad molesta o
peligrosa y requiere medidas sanitarias de seguridad y/o medioambientales.
Ademas, en caso de ser una nueva construccion, que se vaya a dedicar unica y exclusivamente
a funcionar como clinica dental, junto a la licencia de obras ya se puede tramitar la licencia de
actividad. En este caso dentro del ayuntamiento de Sabadell tramitaremos la licencia de obras

mayor.

Licencia de funcionamiento

La licencia de apertura o licencia de funcionamiento es la autorizacion municipal para funcionar
en un local, teniendo en cuenta la licencia de actividad que se ha concedido previamente.

Lo més normal es que todos los Centros Sanitarios, y esto incluye las clinicas dentales,
necesiten tener una autorizacién administrativa previa a su funcionamiento. La licencia de
funcionamiento depende de cada Comunidad Autonoma y se renueva cada 5 afios, se puede

renovar telematicamente.

Licencia de Sanidad

La licencia de Sanidad o Solicitud de Autorizacion a Sanidad es imprescindible para que la
clinica dental tenga el visto bueno y pueda empezar a funcionar. Es un proceso bastante lento,
lo mas aconsejable es empezar a tramitarla desde el principio del todo, asumiendo que todos
los demés permisos y licencias van a salir bien. La licencia de Sanidad o solicitud de
autorizacion a sanidad es imprescindible para que la clinica dental tenga el visto bueno y pueda
empezar a funcionar, se debe tramitar en la Consejeria de Sanidad y puede tardar alrededor de

6 meses.

Documentacion relativa a la proteccion de datos
Se debe acudir a la Agencia de Proteccion de datos, quien indicard de qué manera se debe
adaptar la clinica dental a la normativa vigente y proteger asi tanto los datos personales de los

pacientes como sus historias clinicas.
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Otra documentacién importante para la apertura de una clinica dental

Entre todos los permisos a solicitar para abrir tu clinica dental — ya sea de manera independiente
0 complementaria a lo mencionado en los puntos anteriores, — se debe igualmente aportar:

- El alta en el colegio de odontologia.

- Memoria de las obras e instalaciones, con justificacion del cumplimiento de la legislacion
especifica aplicable, asi como planos del conjunto (a escala 1/50 o 1/100) y el plazo previsto de
ejecucion de las obras.

- Un plan de prevencidn de riesgos laborales.

- Un Plan de Vigilancia de la Salud y Certificados de Aptitud.

- Lainscripcion en el Registro de Instalaciones de Radiodiagnéstico con fines médicos. En caso
de que la clinica posea este tipo de aparatologia.

- Si son varios los profesionales sanitarios que trabajaran en la clinica deben quedar inscritos

en el Registro Estatal de Profesionales Sanitario.
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6. ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

El plan financiero va a permitir decidir sobre la viabilidad del proyecto mediante la recopilacién

y el analisis de toda la informacién econémica y financiera.

6.1 INVERSIONES

Para comenzar con la actividad empresarial es necesario hacer reformas en el local, asi como
comprar diferentes activos para la empresa. Estas inversiones y su amortizacion se detallan en la

Tabla 8:

Tabla 8. Inversiones Clinica Lazaro

Vida Amort.

2023 il 2023
€ Anos €
INVERSION 140.000,00 18.805,11
Inmovilizado material 137.500,00 18.805,11
Instalaciones técnicas 60.000,00 10,00 6.000,00
Maguinaria 35.931,91 18,00 4.491,49
Mobiliario 40.068,09 5,00 8.013,62
Equipos By para el Proceso de 1.500.00 500 300,00
Informacion
Tesoreria 2.500,00 |
Efectivo 500,00
Bancos 2.000,00

Fuente: Elaboracion Propia

Ademas de la compra del inmovilizado material, también sera necesario disponer de 500
euros en efectivo en la clinica, para disponer de cambio para los clientes que paguen en
efectivo, y de 2.000 euros en el banco, para también disponer de liquidez ante los

primeros pagos.
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6.2 FINANCIACION

La clinica dispondra de un capital inicial de 18.000 euros. Este capital servira para cubrir algunos
costes iniciales del proyecto, pero no cubren el total de gastos previstos para comenzar con la
actividad empresarial, por lo que se solicitara un préstamo bancario con la CAJA RURAL DE

ARAGON por 122.000 euros.

En la siguiente Tabla 9 se muestra el resumen de las caracteristicas del préstamo que solicitaria

la empresa. (Ver anexo 5 donde se incluye el cuadro de amortizacidn).

Tabla 9. Caracteristicas préstamo

Interés | Pago >
Denominacion Importe Afos . Comisiones CONCESION

cuota

Préstamo con CAJA
122.000 |15 3% cada MES |No existen Enero 2023
RURAL DE ARAGON

Fuente: Elaboracion Propia

6.3. INGRESOS

Para el calculo de los ingresos en la clinica, se ha realizado una estimacion de las ventas previstas
anuales para el primer ejercicio teniendo en cuenta el coste promedio de los tratamientos, con los
precios adjuntados en el plan de marketing, y realizando una estimacién del nimero de clientes

que contrataran estos servicios.

Tendremos en cuenta tres escenarios de ingresos, dependiendo del nimero de servicios. Los tres

escenarios son:

1. Escenario pesimista: se estima tratar a 50-55 clientes al mes.

2. Escenario realista: se estiman que 80-88 clientes utilicen nuestros servicios al mes.
3. Escenario optimista: se estiman entre 110-121 clientes al mes.

Los tres escenarios estiman que, después de cinco meses del comienzo de la actividad, una vez ya

se consigue una mayor cuota de mercado, las ventas pueden subir un 10%.

Para los siguientes afios, se estima un aumento de los ingresos de un 10% para 2024 y 2025. En

el caso de 2026, el incremento estimado es del 8% y 2027 un 5%.
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Escenario pesimista:

Para este escenario se calcula que visitaran la clinica unas 50 clientes los primeros meses de 2023,
llegando a 55 los dltimos meses. En anexo se muestra el nimero de servicios mensuales, la

evolucion de los dltimos meses, asi como los ingresos del primer ejercicio. (Ver anexo 6)

Escenario realista

Para este escenario el procedimiento es igual al utilizado para el escenario pesimista, pero esta
vez tendremos unos 80 servicios realizados los primeros meses, y pasaremos a 88 tratamientos

los tltimos meses.

Tabla 10. Ingresos por meses escenario realista 2023

Promedio Servicios Importe Servicios Importe
TRATAMIENTO por tipo de previstos mensual previstos mensual
tratamiento enero- enero- junio- junio-
mayo mayo diciembre diciembre
CONSERVADORA 57,75 € 18 1.039,50 € 20 1.143,45 €
PERIODONCIA 60,00 € 12 720,00€ 13 792,00 €
ESTETICA 323,33 € 10 3.23333€ 11 3.556,67 €
PROSTODONCIA 974, 3 2.922,00 € 3.214,20 €
00 € ’
CIRUGIA 293,33 € 10 2933,33€ 11 3.226,67 €
ENDODONCIA 150,00 € 6 900,00€ 7 990,00 €
ORTODONCIA 917,50 € 4 3.670,00€ 4 4.037,00 €
ODONTOPEDIATRIA 55,00 € 17 935,00€ 19 1.028,50 €
TOTAL 80 16.353,17 88 17.988,48

Fuente: Elaboracién Propia

En este caso, los ingresos previstos en los siguientes 5 afios serfan (Tabla 11).




Tabla 11. Ingresos por afio escenario realista

2023 2024 2025 2026 2027

Ingresos 189.697 208.666 229.533 247.896 260.290

Fuente: Elaboracion Propia

Escenario optimista

Y para el escenario mas optimista, tendremos en cuenta que se pueden realizar 110 tratamientos
iniciales, y 121 tratamientos al mes los ultimos seis meses. En el anexo se incluyen los ingresos

por meses escenario optimista 2023. (Ver anexo 7).

De entre estos escenarios de ingresos utilizaremos el realista para nuestro Plan de Negocio.

6.4. GASTOS

Para las partidas que componen los gastos generales de explotacion se ha tenido en cuenta lo

siguiente:

» En aprovisionamiento incluimos el material dental necesario para realizar los servicios
dentales. El coste sera de 4.000 euros/anuales.
» Entrabajos realizados por terceros se incluyen:
o Revisién radioldgica encargada del control de rayos X y proteccién radiolédgica.
Este servicio tiene un coste mensual de 250 euros al mes.
o Recogida de residuos biolégicos, cuyo coste mensual sera de 50 euros.
o Ortodoncista sera auténomo y cobrara en funcién de la facturacion, llevandose el
40% del trabajo realizado. Para el primer ejercicio se estima que la facturacion en
ortodoncia sera de 42.205,00 €, por lo que el 40% de esta facturacion se abonara
al ortodoncista, unos 16.882,00 €/anuales
o Laboratorio para realizar las proétesis. Como los ingresos previstos para este
servicio seran de 33.603,00 € anuales, los laboratorios se llevan un 25% del precio

de compra del producto, porlo que el gasto en laboratorio anual sera de 8.400,75€.

En agosto no se imputa ninguin gasto de estos trabajos, al estar la clinica cerrada.
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» En publicidad se ha incluido los gastos desglosados en el apartado de publicidad y
promocién que ascienden a 7.500 euros/anuales.

» El alquiler donde se ubicara la clinica se arrendara a un precio mensual de 1.200
euros/mensuales. (Ver anexo 9)

» Existiran unos gastos de gestoria mensuales para realizar las declaraciones de impuestos
y los contratos de 100€. Se ha incluido en enero un gasto de 3.000€ (incluye gestién de
licencias y tasas de ayuntamiento) debido a los costes de inicio del negocio.

» En Impuestos municipales se debe abonar 800 € al afio, en concepto de tasas municipales
por la licencia de funcionamiento.

» Se contratara un seguro multirriesgo que nos protegera el patrimonio de la empresa y las
personas que trabajan dentro, asi como las posibles pérdidas patrimoniales como
consecuencia de reclamaciones de terceros por los danos. El coste mensual sera de 100
€/mensuales.

» Dentro de las partidas de suministros (agua, electricidad, internet y teléfonos) se prevé un
gasto mensual lineal de 1.200€. En el mes de agosto s6lo imputamos 200 euros, por el
cierre de vacaciones.

» Los gastos de material de oficina previstos durante el afio seran de 220€. En agosto no se
imputa este gasto por el cierre.

» Los salarios incluyen las retribuciones especificadas en el apartado de la politica

retributiva y se repartiran en 12 pagas. (ver tabla 5)

En los gastos de explotacion se estima un incremento del 2% en cada uno de los siguientes cuatro
ejercicios. Para el gasto de personal se aumenta un 3% anualmente todos los afios, y los
aprovisionamientos incrementaran el gasto en la misma proporcién que los ingresos, un 10% en

2024y 2025, un 8% en 2026 y un 5% en 2027. (Tabla 12)
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Tabla 12. Prevision ingresos y gastos. 2023-2027

2023 1 2 3 4 5 8 7 8 9 10 11 12 2023 2024 2025 2026 2027
Prevision ingresos 16.353 16.353 16.353 16.353 16.353 17.988 17.988 0 17.988 17.988 17.988 17.988 189.697 208.666 229.533 247.896 260.290
Ventas IVA Incluido 16.353 16.353 16.353 16.353 16.353 17.988 17.988 0  17.988 17.988 17.988 17.988 189.697 208.666 229.533 247.896 260.290

Ventas 16.353 16.353 16.353 16.353 16.353 17.988 17.988 0 17.988 17.988 17.988 17.988 | 189.697 | 208.666 | 229.533 | 247.896 | 260.290
Ingresos [16.35316.353 [16.353 [ 16.353 [ 16.353 [ 17.988 [ 17.988 | [17.98817.988 [17.988 [17.988 ] [ 189.697| [ 208.666] [ 229.533| [ 247.896]| [ 260.290]
Unidades | 80| 8o 8] 8] 8| 8] s8] | 88| 8] 8] 8] | 928 [ 1o0e7] | 1a74| [ 1.268] [ 1.331]

2023 1 2 3 4 5 3 7 8 9 10 11 12 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027

Previsién gastos 20.201 15.200 15.198 15.197 15.196 15.194 15.193 10.709 15.190 15.189 15.187 15.186 182.840 189.319 196.211 202.765 208.386

Aprovisionamientos 364 364 364 364 364 364 364 0 364 364 364 364 4.000 4.400 4.840 5.227 5.489

Trabajos realizados por ferceros 2598 2598 2.598 2.598 2.598 2.598 2.598 0 2598 2598 2598 2598 |281682,75| [31:441,03) [34885)13] |37:351,94| 391219)53

Trab. realizados por terceros (€) [ 2.598 | 2.598 [ 2.598 | 2.598 | 2.598 | 2.598 | 2.598 | [ 2.598] 2.598 ] 2.598] 2.598| [28.582.75] [ 31.441] [ 34.585] [ 37.352] [ 39.220]
[Total aprovisionamientos 2.962 2.962 2962 2.962 2.962 2.962 2.962 0 2962 2962 2.962 2962 | 32.583 | 35.841 | 39.425 | 42.579 | 44.708
Gastos de personal 7180 7.180 7.180 7.180 7.180 7.180 7.180 7.180 7.180 7.180 7.180 7.180 | 86158 | 88743 | 91405 | 9ana7| | 96971
Sueldos y salarios (€) [ 5.464] 5.464] 5.464 ] 5.464 ] 5.464] 5464 5.464 | 5.464] 5464 5.464] 5.464] 5464 [ 65569] [ 67.53¢| [ 69.562| [ 71.649] [ 73.799]
Seguridad Social (€) [ el e s 1716 1716 1716 1716 1716 1716 1716 1.716] 1.716] | 20589 | | 21.206| | 21.843| [ 22498 | [ 23.173]
Ofros gastos de explotacién 8.187 3187 3.187 3.187 3.187 3.187 3.187 1.467 3.187 3.187 3.187 3.187 [WAi7z4| [Wazisss] |WWazaiol [Waanzel [ashes|
Alguileres y cénones (€) 1.200 | 1.200 | 1.200] 1.200] 1.200] 1.200] 1.200] 1.200] 1.200 ] 1.200 | 1.200] 1.200 14.400 14.688 14.982 15.281 15.587
Profesionales independientes (€) | 3.100| 100 100| 100 100| 100| 100| 100| 100] 100 100| 100 4.200 4.284 4.370 4.457 4.546
Tributos (€] 67| 67| _e7| 67| 67| 67| 67| 67| 67| 67| é7| 67 804 820 836 853 870
Seguros (€) 100[__100| 100] 100] 100| 100 100| 100| 100 100| 100| 100 1.200 1.224 1.248 1.273 1.299
Publicidad y propagandd (€] 2500 500| 500| 500 500 500 500 500 | 500 500 500 7.500 7.650 7.803 7.959 8.118
Suministros (€] 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.200| 1.200| 200 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.200 13.400 13.668 13.941 14.220 14.505
Otros gastos (€] 20| 20| 20| 20| 20| 20| 20 20| 20| 20| 20 220 224 229 233 238
Gastos financieros 305 304 302 301 300 298 297 296 294 293 291 290 [N3l6j067) [I3371kes] [N3Hee70| [2955E1 1217375500
Intereses de deudas (€] 305 304 302 301 300 298 297 296 294 293 291 290 [857057| [3371,66 [1316670 [ 2.95551| [ 2.737,90
Amortizacién 1.567 1.567 1.567 1.567 _1.567 1567 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 _[i8/805,11) [18/80511) [i8:805,11] 18180511 7880511
Dotacion amortizacién (€) 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 1.567 [18:80511 [18:805,11  [18:80511] [18:80511 [18:805,11

Fuente: Elaboracion Propia
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6.5. TESORERIA

En referencia al periodo de cobro y pagos, los primeros son al contado, se estima que los clientes
pagaran en efectivo. Los pagos, tanto aprovisionamientos como los gastos de explotacion se pagan

al contado, salvo la seguridad social que se abona a 30 dias.

En la Tabla 13 podemos observar los ingresos y gastos mensuales para 2023 enumerados
anteriormente y, ademas, la reparticién de beneficios de 5.000€ en 2024, 20.000€ en 2025,
30.000€ en 2026 y 40.000€ en 2027.

La prevision de ventas junto con los gastos iniciales necesarios para comenzar la actividad nos
muestra una evolucién del flujo de tesoreria positivo durante la mayoria de los meses del primer
ejercicio, salvo enero y agosto debido a que el primer mes los gastos superan los ingresos y en
agosto a que no esta abierto el centro. En 2023 los ingresos del ejercicio son de 189.696,73 euros
y los gastos ascienden a 168.858,92, 1o que conlleva a un flujo de tesoreria para el primer afio de
23.337,82 euros. Los siguientes ejercicios la progresion de las partidas aumentan segun las
previsiones anteriores, y el flujo de tesoreria alcanza en 2027 los 109.571,47 euros. Asi, e
crecimiento que se produce del saldo de tesoreria en los cincos afios es del 470%; esto supone

que el promedio de crecimiento del flujo de tesoreria en estos afios es del 151%.

En resumen, la evolucién de tesoreria es muy positiva, lo que indica que la empresa no tendra

problemas de pago y se podria plantear la devolucién progresiva del préstamo bancario.
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Tabla 13. Prevision tesoreria Clinica Lazaro (2022-2027)

PREVISION DE TESORERIA
2023 2024 2023 Pendient 2024 Pendient 225 dient 2%  Pendient 2027 Pendient
Inicio 1 2 3 4 5 ) 7 8 9 10 " 12 T2 3 4
1635317 1635317 1635317 1635317 17.98848 000 17.98348 17.98348 17.988.48 1798848 000 0,00 0,00 0,00 189.6973 000 [N 20866641 000 N 22953305 000 N 24789549 000 [ 26029048 000
Contado 1635317 1635317| 1635317 1635317| 16.35317| 1798848 17.98848 000| 17.98848| 1798848 17.988,48 17.988,48 189.696,73 0,00 208.666,41 229.533,05 247.895,69 260.290,48
Total cobros 250000 1635317 1635317 1635317 1635317 1635317 1798848 17.9848 000 1798348 1798848 1798848 1798848 0,00 0,00 0,00 0,00 1920973 000 23200423 000 27830814 000 31900503 000 38325784 000
363,64 36364 363,64 ] 0,00 0,00 400000 000 440000 000 486000 000 52120 000 548856 000
Contado 363,64 363,64 363,64 363,64 363,64 363,64 363,64 0,00 363,64 363,64 363,64 363,64 4.000,00 0,00 4.400,00 484000 5.227.20 5.488,56
259843 259843 259843 259843 259843 259843 259843 259843 259843 259843 0,00 0,00
546409 546409 546409 546409 546409 546409 546409 546409 546409 546409 546409 546409
171572 171572 171572 \M572 \71572 \M572 17572 171572 171572 171572 171572 171572 1943916 1.767,20
120000 120000 120000 1.20000 120000 120000
100,00 10000 10000 10000 10000 10000 000
600 6700 6700 4700 6700 00
100,00 10000 10000 10000 10000 100,00 [ 2000 |
500,00 000 50000 50000 50000 50000 000 750000 000 765000 0,00 780300 000 795906 000 811824 0,00
suministos () | 1.200,00 120000 120000 120000 120000 20000 120000 120000 120000  1.200,00
000 2000 2000 000 2000 2000 2000 2000 0,00 0,00 0,00 0,00
84251 B4251 84251 84251 8251 84251  BAD51 84251 84251 84251 84251 84250 [ 1011002 |
4w |
4w |
|
Tolal pagos 000 1745547 1417139 14171390 1417139 14171390 1417130 1417130 948932 1417139 1417139 1417130 1417139 171572 0,00 0,00 0,00 16885692 274420 1832913 466934 20719880 681846 20605766 844449 2366637 0.TI4TH
FLUJO DE TESORERTA 00250 218,77 218177 218,77 218177 381709 381709 968932 381709 381700 381709 381709 233782 877500 7110934 92,9473 109.571.47
FLUJO DE TESORERIA ACUMULADO 250000 139750 35927 576105 794282 1012460 1394169 1775878 806946 1188655 1570364 195073 2333782

Fuente: Elaboracion Propia
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6.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

Con los datos calculados se podran comparar los gastos a las ventas para encontrar el punto de

equilibrio para el escenario realista, que se calcula de la siguiente manera:

Punto de equilibrio =

Tabla 14. Punto de equilibrio

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

costes fijos

1-% costes variables sobre ventas

COSTES COSTES COSTES INGRESOS Punto
FIJOS VARIABLES TOTALES TOTALES Muerto
16.038,91 4.162,07 20.200,97 | 16.353,17 21.515
11.037,56 4.162,07 15.199,63 | 16.353,17 14.806
11.036,22 4.162,07 15.198,28 | 16.353,17 14.804
11.034,87 4.162,07 15.196,93 | 16.353,17 14.802
11.033,51 4.162,07 15.195,58 | 16.353,17 14.800
11.032,15 4.162,07 15.194,22 | 17.988,48 14.353
11.030,79 4.162,07 15.192,86 | 17.988,48 14.351
10.509,43 200,00 10.709,43 #iDIV/0!
11.028,06 4.162,07 15.190,13 | 17.988,48 14.348
11.026,69 4.162,07 15.188,76 | 17.988,48 14.346
11.025,32 4.162,07 15.187,38 | 17.988,48 14.344
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Diciembre | 11.023,94 4.162,07 15.186,01 | 17.988,48 14.342

TOTAL 136.857 45.983 182.840 189.697 180.646

Fuente: Elaboracion Propia

Asi se podra estimar cuantos servicios necesita realizar la clinica para encontrar el momento en

el que los ingresos superen los gastos (Tabla 14).

Como costes variables se incluyen los gastos de aprovisionamiento y suministros. El resto de los
gastos se incluyen como costes fijos. De esta forma, en 2023 el total de costes fijos es de 136.857
euros y de variable 45.983 euros, lo que supone una suma total de coste de 182.840 euros, frente
los 189.697 euros de ingresos. El punto muerto o de equilibrio para 2023 se sittia en 180.646
euros, lo que indica que con esos ingresos el margen de contribucion o la cobertura de costes fijos

se convierte en beneficio para la clinica.

En la siguiente Figura 9, se muestra graficamente los datos contemplados en la tabla anterior, y se

observa como el punto de equilibrio se encuentra cerca de los 900 tratamientos al afio.

Figura 9 . Punto de equilibrio

250.000 € -~
200.000 € -

150.000 €

50.000 € - e Costes

- € . . . ! ; ! Utilidades

200 350 500 650 800 900 1.050
-50.000 € -

-100.000 € -

-150.000 € -

Fuente: Elaboracion Propia
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6.7. BALANCE

El balance representa contablemente la situaciéon econdmica y financiera de la empresa,

incluyendo los conceptos dentro de los dos grandes grupos: el activo y pasivo.

La clinica dispone de un balance con un saldo total de 142.032,71 euros en el primer afio; donde
el activo no corriente es la masa con mayor peso, un 84% de inmovilizado material, frente al 16%

del activo corriente formado en su totalidad por el saldo de tesoreria.

Por otro lado, el pasivo se integran el patrimonio neto en un 76%, compuesto por el capital social
y el resultado del ejercicio, un 77% del pasivo no corriente, integrado unicamente por las deudas
financieras a largo plazo, y un 7% del pasivo corriente, donde se imputan los saldos pendientes

con los acreedores comerciales y las deudas a corto plazo con las entidades de crédito.

Tabla 15. Balance Clinica Lazaro (2023-2027)

BALANCE

ACTIVO 2023 2024 2025 2026 2027
ACTIVO NO CORRIENTE 118.694,89 83,57% 99.889,79  70,33% 81.084,68 57,09% 62.279,57 43,85% 43.474,47 30,61%
ACTIVO CORRIENTE 23.337,82 16,43% 48.775,09 34,34% 71.109,34  50,07% 92.947,37 65,44% 109.571,47 77,15%
TOTAL ACTIVO (A + B) 142.032,71 - % 148.664,88 - % 152.194,02 - % 155.226,94 - % 153.045,94 - %
PATRIMONIO NETO Y PASIVO 2023 2024 2025 2026 2027
PATRIMONIO NETO (A1+A2+A3) 23.828,06 16,78% 35.273,54 23,73% 43.596,97 28,65% 51.958,46 33,47% 56.077,41  36,64%
Fondos prépios 23.828,06 100,00% 35.273,54 100,00% 43.596,97 100,00% 51.958,46 100,00% 56.077,41 100,00%
PASIVO NO CORRIENTE 108.722,00 76,55% 101.778,59 68,46% 94.62399 62,17% 87.251,77 56,21% 79.65532 52,05%
PASIVO CORRIENTE 9.482,66 6,68% 11.612,75 7.81% 13.973,07 9.18% 16.016,71 10,32% 17.313,21  11,31%

Deudas a corto plazo 6.73845  71,06% 6.943,41 . 59,79% 7.154,60 51,20% 7.372,22  46,03% 7.596,45 43,88%
Creditores comerciales y otras cuentas a pagar 274420 : 28,94% 466934 40,21% 6.818,46 48,80% 8.644,49  53,97% 9.716,76 . 56,12%

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO (A+B+C) 142,032,71 100,00%  148.664,88 100,00%  152.194,02 100,00%  155.226,94 100,00%  153.045,94 100,00%

Fuente: Elaboracion Propia
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6.8. PERDIDAS Y GANANCIAS

A continuacién, se incluye la cuenta de pérdidas y ganancias que presenta la informacidn relativa
alos resultados debidos a la explotacion de la actividad econdémica de la empresa y los resultados

financieros de su financiacién ajena.

La empresa presenta en 2023 un resultado neto de 5.828,06 euros. La cifra de negocio en 2023 es
de 190 mil €, con unos gastos de aprovisionamiento del 17,18% y unos gastos de personal que
suponen un 45,42% de los ingresos. Los gastos generales y de administracién se componen
principalmente del alquiler del local, los suministros, los gastos de gestoria y seguros,
representando un 22%, y la amortizaciéon del inmovilizado representa un 9,91% de la cifra de

negocio. Asi el resultado de explotacion es de 10 mil euros para el primer ejercicio (Tabla 16).

Los siguientes ejercicios, las partidas aumentan segun se ha mencionado anteriormente en los
apartados de ingresos y gastos. El resultado pasa de ser el 3% de la cifra de negocio de 2023 al

17% en 2027, con unos 44 mil euros.

Tabla 16. Pérdidas y Ganancias Clinica Lazaro (2023-2027)

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS 2023 2024 2025 2026 2027

RESULTADO DE EXPLOTAClC’)N 10.427,11 5,50% 22.719,29 10,89% 36.488,38 15,90% 48.086,68 19,40% 54.642,54 20,99%
RESULTADO FINANCIERO (3.570,57) -1,88% (3.371,68) -1,62% (3.166,70) -1,38% (2.955,51) -1,19% (2.737,90) -1,05%
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 6.856,54 3.61% 19.347,63 9.27% 33.321,68 14,52% 45.131,17 18,21% 51.904,64 19,94%
RESULTADO DEL EJERCICIO 5.828,06 3,07% 16.445,49 7,88% 28.323,43 12,34% 38.361,49 1547% 4411895 16,95%

Fuente: Elaboracion Propia
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6.9. ANALISIS DE RATIOS

El Fondo de Maniobra indica si la empresa, con el activo corriente que tiene, puede hacer frente a
sus deudas contraidas a corto plazo. Como se observa en tabla con las ratios, es positivo, FM>0,
por lo que muestra que la empresa puede cumplir con los pagos, parte del activo circulante esta
financiado con pasivos circulantes, pero el resto del activo circulante esta financiado con capitales
permanentes. Esto indica que, si la empresa necesitara devolver las deudas existentes a corto
plazo, el pasivo corriente, el FM es lo que quedaria del activo corriente, en nuestro caso 13.855

euros en 2023, 57.136 euros en 2025 y 92.258 euros en 2027 (Tabla 13).

En el caso de la ratio de liquidez, muestra la capacidad de solvencia que tendra la empresa a corto
plazo e indica la proporcién de deudas a corto plazo que se cubren por el activo convertible en
dinero al vencimiento. El nivel 6ptimo se sitda entre 1,5 y 2%, y para nuestra empresa se sitia en
2,46% en 2023, por lo que indica una excesiva proporcioén. Para 2027 la ratio de liquidez es de
6,33, significa que existe un exceso de recursos activos que no estan siendo explotados, y, por

tanto, no se esta obteniendo toda la rentabilidad que se podria conseguir con ellos (Tabla 13).

Laratio de endeudamiento nos indica si la empresa esta muy o poco financiada por deudas, siendo
ideal que el valor sea inferior a 1, y tenemos en 2023 que es de 0,83 y de 0,63 en 2027, lo que
senala que la fuente principal de financiacidn son los Fondos Propios y que durante el transcurso

de los afios la clinica consigue estar menos financiada (Tabla 17).

Finalmente, las ratios de rentabilidad indican qué rendimiento obtiene la empresa con su activo
con la aportacién de capital que se ha hecho y los resultados obtenidos. Los calculos demuestran
como la RE en todos los afios es buena, un 7,34% en 2023 y pasa a ser del 35,70 en 2027, y la RF
del 24,46% para el primer ejercicio, alcanzando los 78,68% en 2027, lo que indica el alto
rendimiento obtenido del capital invertido. En cuanto al flujo de caja, los primeros dos afios es
negativo y pasa a ser positivo a partir de 2025 indicando que es solvente pudiendo hacer frente a

los pagos (Tabla 17).

Tabla 17. Ratios.
(Activo
Corriente -

Pasivo
Corriente)

13.855 37.162 57.136 76.931 92.258
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(Activo
Corriente /
Pasivo
Corriente)
(PNC + PQ)
/
Patrimonio
Neto y
Pasivo

L ]

L ]
(BAII /
Activo)
Ventas)
Activo)
(BDI /
Patrimoni
o Neto)
(Activo  /
((Patrimoni
o Neto x
BAI) /
BAII))

~ FljodeCaja

Fuente: Elaboracién Propia

2,46

0,83

7,34%

5,50%

1,34

24,46%

5,07

-12.977

-6,84%

4,2

0,76

15,28%

10,89%

1,4

46,62%

3,58

-2.360

-1,13%

5,09

0,71

23,97%

15,90%

1,51

64,97%

2,97

9.518
4,15%

58

0,67

30,98%

19,40%

1,6

73,83%

2,54

19.556
7,89%

6,33

0,63

35,70%

20,99%

1,7

78,68%

2,32

25.314

9,73%
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7. CONCLUSIONES

Realizar este trabajo ha sido una gran experiencia, no exente de mucho sacrificio y muchas horas
de trabajo. Adentrarte en emprender un negocio siempre es complejo y lleno de dudas, mas atin
si cabe debido a la situaciéon econémica en la que estamos inmersos y la que esta por venir. Con
este proyecto he tenido la oportunidad de indagar y profundizar dentro del sector dental y su

entorno, antes totalmente desconocido para mi.

El sector de las actividades odontoldgicas es un sector en crecimiento, aunque la competencia ha
ido aumentando con el paso de los afios debido a la gran cantidad de universidades que ya ofrecen

el grado de odontologia.

Nos encontramos en un momento de incertidumbre a las puertas de una recesiéon econémica en
Europa, donde la inflacién se ha disparado y por ende el poder adquisitivo de las familias ha
disminuido, se avecinan momentos dificiles, pero con trabajo y sacrificio estamos seguro de que

la clinica saldra adelante.

El marketing de nuestra empresa depende por completo de la fidelizacién de clientes, nuestro
objetivo es darnos a conocer en los primeros meses, garantizando que nuestros clientes perciban
nuestra diferenciacién, haciendo un efecto boca a boca, que en el futuro acerque mas clientes a la
clinica. Se destaca dentro plan de marketing la importancia de alquilar un local visible en un lugar
transitado que, aunque requiera un gasto mensual mayor de alquiler, ha demostrado ser

provechoso en la captacién de nuevos clientes.

En cuanto al analisis econémico-financiero del proyecto, hemos decidido plantear un horizonte
temporal de estudio de cinco afios ya que es una inversiéon media-alta con una inversion de
140.000 euros, y se muestra la necesidad de financiacién ajena con un préstamo de 122.000<€ al

3% de interés.

Hemos estudiado diversos medios contables, como cuentas de resultados, balances o flujos de
caja, y analizamos las ratios financieras para determinar que la viabilidad de la clinica es posible
y rentable, para ello hemos realizado el estudio dentro del escenario realista, teniendo ya un

resultado neto positivo en el afio 2023.
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8. ANEXOS

Anexo 1: Inversion en activos fijos

Local:

No se puede montar una clinica dental en cualquier local, se requiere de un tamafio minimo,
por lo que habra que acondicionarlo para el desempefio de la actividad. Ciertos equipos médicos
necesitaran entre otros: tomas de electricidad, agua, desagiie o incluso aislamiento apropiado
(como la sala donde se realizan las radiografias).

Mobiliario

La clinica dental necesita dos tipos de mobiliarios, uno general y otro clinico. La empresa que
suministradora serd PROCLINIC.

En cuanto al mobiliario general de la clinica necesitaremos:

- Mostrador y silla para la recepcion. Marca: Ofimat de Actiu. Precio: 800€.

- Sillas o sofas junto a mesas bajas en la sala de espera. Marca: Ikea. Precio: 800€.
- Archivadores. Precio: 200€ (x10).

- Ordenador recepcion. Marca HP. Precio: 1.200€.

Respecto al mobiliario clinico: (x2)

- Sillon para el paciente. Marca: Castellini Skema 5. Ref. 15478. Precio: 11.000 €.

- Sillas regulables o taburetes para el odontdlogo y los auxiliares. Marca: CMS Dental. Ref.
8617. Precio: 525€.

- Silla para el acompafiante. Marca: Ikea. Precio: 79,00€.

- Mueble para instrumental. Se realizara a medida a través de Proclinic. Precio aproximado:
3.500€.

- Mesa auxiliar con ruedas. Marca: Zifor. Ref. 8699. Precio: 815€.

- Ordenadores boxes. Marca: HP. Precio: 1.200€.

- Lampara techo. Marca: Eclairé. Ref. 93802. Precio: 1.239€.

EQUIPAMIENTO

Una clinica dental requiere unos equipos y materiales muy concretos para poder operar y sin
ellos, seria imposible sacar el negocio adelante.

La unidad o sillon dental (pieza clave e imprescindible para poder trabajar) esta compuesta de

los siguientes elementos:
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Pieza de mano. Marca: Bien-Air. Ref. 9515. Precio: 519,42€.

Turbina. Marca: Bien-Air. Ref. 95240. Precio: 1.437,86€.

Contraangulo. Marca: Bien-Air. Ref. 95210. Precio: 911,65€.

Micromotor. Marca: Bien-Air. Ref. 9504. Precio: 1.116,50€.

Lampara LED. Marca: Heraeus-Kulzer. Ref. 62651. Precio: 940€.

Aparato Ultrasonidos. Marca: Acteon. Ref. 89603. Precio: 1.650,00€.

Motor y localizador endodoncia. Marca: Morita. Ref. 89886. Precio: 4.340,20¢€.
Compresor + Secador. Marca: Cattani. Ref. 21806. Precio: 2498,60€.

Zona de desinfeccion:

Autoclave QUAZ 6 (CLASE B). Marca: Acteon Satelec. Ref. 89651. Precio: 6.470€.
Cuba de ultrasonidos Hygosonic. Marca: Diirr Dental- Ref. 88570. Precio: 883€.
Incubadora ensure. Marca: Scican. Ref. 24603. Precio: 339,58€.

Termoselladora. Marca: Euronda Ibérica. Ref. 89915. Precio 610€.

Desinfectadores: Marca: Euronda Ibérica. Ref. 7522. Precio: 815€.

Micromotor de laboratorio. Marca: Zenit. Ref. H92511. Precio: 378€.

Material de radiologia:

Generadores RX intraorales e instalacion. Marca X-MIND DC. Precio: 3763,55€. (x2) (ver
anexo 2)

Sensor para RX intraorales. Marca: Planmeca. Ref. Z65890. Precio: 995€.

Ortopantomdgrafo. Marca: Planmeca. Ref. Z885484. Precio: 4500 €.

Material instrumental:
Espejo de exploracion dental
Sonda

Pinzas

Alicates

Instrumental de cirugia

Material de oficina y equipo informatico.

Programas y aplicaciones para la administracién y gestion de la clinica dental
-GESDEN.
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Anexo 2. Presupuesto retirada residuos bioldgicos.

Buenos dias Carlos:

Soy Lucia, comercial de Stericycle empresa gestora de residuos biosanitarios.

Nos ha solicitado presupuesto para la gestion de los residuos para nueva clinica dental.
Le detallo lo gue es obligatorio tener para la gestion de dichos residuos:

* REGISTRO COMO PRODUCTOR RESIDUOS
Para poder realizarle el servicio de recogida es necesario estar registrade como “Productor de residuos” en la plataforma de 'Agéncia de Residus de Catalunya SDR, este
tramite se lo podemos realizar nosotros , el coste es de 80€+21% IVA, es un tramite Unico , excepto que cambiara de nombre fiscal o cif o direccion lo cual implica nuevo
registro.
Aparte de estar registrado como productor de residuos posteriormente se deben generar dos documentos que se deben firmar para que la empresa pueda realizar la recogida
de los contenedores. Ficha NP que debe ser firmada en la plataforma SDR y documento contrato de tratamiento de residuo CT , segin Real Decreto RD 553/2020

* CONTRATO CON UNA EMPRESA GESTORA DE RESIDUOS
La ley de gestion de residuos en Catalunya obliga a que minimamente las recogidas semestrales ( cada & meses ).
Para presupuesto me podria indicar qué contenedor/es necesitaria y frecuencia. Lo habitual para clinica dental nueva va en funcién del nimero de box que haya, pero se suele
contratar inicialmente contenedor/es de 3l o 5l con recogida semestral

SERVICIO GESTION RESIDUOS
RESIDUOS Gl
Qué contenedor/es? 1 litro - 1,8 - 31 -51 - 101
Qué frecuencia de recogida? mensual - bimestral - trimestral - semestral
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Anexo 3. Presupuesto instalacion Rayos x

Montse | Catalana Dental <montse@catalanadental.com >
Para: Usted

@ PR3238-1.pdf
193 KB

Iniciar respuesta con: iMuchas gracias!

| idMuchas gracias por la informacién! ‘ | Sracias por el presupuesto.

Buenos dias Dr.

Adjunto presupuesto solicitado,
Esperando sea de su interés,

Sinecesita algun dato méas o esta interesado en que le visite nuestro comercial, ruego me lo haga saber,
Muchas gracias y un saludo,
Montse

Catalana

& JDental

Montserrat Vila

Tel 93 219 63 04

__________ SPRY R R T —
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Anexo 4: Salario base trabajadores segin convenio colectivo.

Salario base (SB)

Grupo

1. Licenciados
universitarios

2. Diplomados
universitarios

3. Técnicos de
grado superior y
equivalentes

4. Técnicos de
grado medio y
equivalentes

Area asistencial

Nivel Categorias

1 Medico, psicélogo,
farmaceutico, quimico,
2 bidlogo, fisico, odontdlogo

Dui, optometrista,
1 logopeda, fisioterapeuta,
terapeuta ocupacional,
trabajador social,
2 educador social,
comadrona

Técnico de laboratorio, de
rayos X, de quirdfano u
otras especialidades
sanitarias, oruoprista,
higienista dental

1 Auxiliar de enfermeria,
puericultor, auxiliar de
2 farmacia, auxiliar sanitario

SB de

1/01/20 a
30/06/21

1

1

1

i

1

1

1

1

898,27

865,30

J7226

815,13

54843

585,90

234,34

.264,20

SB
140772021

1.524 84

1.992,82

1.797,07

1.840,54

1.570,11

1.608,11

1.251,62

1.281,90

SB
2022

1.982,59

2.052,60

1.850,98

1.895,76

1.617,22

1.656,35

1.289,17

1.320,36

SB
3112/2022

1.992,50

2.062,87

1.860,24

1.805,24

1.625,20

1.664,63

1.295,61

1.326,96
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Anexo 5: Cuadro amortizacion préstamo bancario

Estimado Carlas,
Trzs |3 reunidn mantenida n el diz de hay, 2 continuzcian, pasa  expanerts propuestz de financizcion que nuestra enfidzd pusde ofrecerts

Préstamo con garantia hipetecaria

mpaorte: 122.000€

Tipo de Interss: 3 % Fijo

Tipo de cuotas: Mensuzles

Plazo: 180 mesas, en los 12 iniciales zplicarizmos carencia &n 12 amortizacion [1+14 zfios)
Comision apertura: 0,50% minima 90 £

Comision estudio: 0

Comisicn por cancelacion/ Amortizacin anticipada: 1913

El tipo dz interés es fijo, por lo que no tendrés qua preocuparte por ascilaciones del indica Euribor. Las condicionzs na requieren vinculacin adicional, Unicamente serd necesario que mantengas una cuenta abierta en nuestra entidad por |z que canalizar
s maovimientos del 'egs:i:.

Te zdjunta 2l correo, cuzdro de amortizacion dz 2 operacion, donds padrés comprobar |2 cuata resultants, 25t como los interesss 2 sbonar 3l final del perioda de duracion de 2 operacian.
CQuedo a tu disposicion para cuzlquier consulta o aclaracidn

Saludas,

BORJA ESPAFIOL SOLANA
Diractar Oficina (404-dlcarras
607532807 + borja.espancl@craragon.es

CAJA RURAL . Major, 124

: 25150 Alcarrggs - 973790152
DE ARAGON cajaruraldearagon.es

CLINICA DENTAL LAZARO
Ejercicio: 2023

Importe total 122.000,00
Aportacion inicial

Amortizacion pendiente

Capital nominal 122.000,00

Interés nominall 3,00%
NUmero periodos 180 15,00 afos
Frecuencia de pago 12

Comision apertura -

Cuota 842,51
mensual
r Total Cuota C. amor. Total Reserva

interés amortizado

Totales 151.651,73 29.651,73  122.000,00

122.000,00
842,51 305.00 537.51 537,51 121.462,49
2 842,51 303.66 538,85 1.076,36 120.923,64

J—
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842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51

302,31
300,96
299.60
298,25
296,89
295,52
294,16
292,78
291,41
290,03
288,65
287,27
285,88
284,49
283,09
281,69
280,29
278,89
277 .48
276,06
274,65
273.23
271,81
270,38
268,95
267,51
266,08
264,64
263,19
261,74
260,29
258,83
257,38
255,91
254,45
252,98
251,50
250,02
248,54
247,06
245,57
244,08
242,58
241,08
239,58
238,07
236,56

540,20
541,55
542,90
544,26
545,62
546,99
548,35
549,73
551,10
552,48
553,86
555,24
556,63
558,02
559,42
560,82
562,22
563,62
565,03
566,45
567,86
569,28
570,70
572,13
573.56
575,00
576,43
577.87
579.32
580,77
582,22
583,67
585,13
586,60
588,06
589,53
591,01
592,48
593,97
595,45
596,94
598,43
599,93
601,43
602,93
604,44
605,95

1.616,56
2.158,11
2.701,02
3.245,28
3.790,90
4.337,89
4.886,25
5.435,97
5.987,07
6.539,55
7.093,41
7.648,65
8.205,28
8.763,30
9.322,72
9.883,54
10.445,76
11.009.,38
11.574,41
12.140,86
12.708,72
13.278,00
13.848,71
14.420,84
14.994,40
15.569,39
16.145,83
16.723,70
17.303,02
17.883,79
18.466,01
19.049,68
19.634,82
20.221 41
20.809,48
21.399.01
21.990,02
22.582,50
23.176,47
23.771,92
24.368,86
24.967,29
25.567,22
26.168,64
26.771,58
27.376,01
27.981,96

120.383,44
119.841,89
119.298,98
118.754,72
118.209,10
117.662,11
117.113,75
116.564,03
116.012,93
115.460,45
114.906,59
114.351,35
113.794,72
113.236,70
112.677,28
112.116,46
111.554,24
110.990,62
110.425,59
109.859,14
109.291,28
108.722,00
108.151,29
107.579,16
107.005,60
106.430,61
105.854,17
105.276,30
104.696,98
104.116,21
103.533,99
102.950,32
102.365,18
101.778,59
101.190,52
100.600,99
100.009,98
99.417,50

98.823,53

98.228,08

97.631,14

97.032,71

96.432,78

95.831,36

95.228,42

94.623,99

94.018,04
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50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
/70
71
72
/3
74
75
76
77
78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96

842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51

235,05
233,53
232,00
230,48
228,95
227,41
225,88
224,33
222,79
221,24
219,69
218,13
216,57
215,00
213,43
211,86
210,29
208,71
207,12
205,53
203,94
202,34
200,74
199.14
197,53
195,92
194,30
192,68
191,06
189.43
187,79
186,16
184,52
182,87
181,22
179.57
177,91
176,25
174,59
172,92
171,24
169,56
167,88
166,19
164,50
162,81
161,11

607,46
608,98
610,51
612,03
613,56
615,10
616,63
618,18
619,72
621,27
622,82
624,38
625,94
627,51
629,07
630,65
632,22
633,80
635,39
636,98
638,57
640,17
641,77
643,37
644,98
646,59
648,21
649,83
651,45
653,08
654,72
656,35
657,99
659,64
661,29
662,94
664,60
666,26
667,92
669,59
671,27
672,95
674,63
676,32
678,01
679.70
681,40

28.589,43
29.198,41
29.808,92
30.420,95
31.034,51
31.649,61
32.266,24
32.884,42
33.504,14
34.125,41
34.748,23
35.372,61
35.998.55
36.626,06
37.255,13
37.885,78
38.518,00
39.151,81
39.787,20
40.424,17
41.062,74
41.702,91
42.344,68
42.988,05
43.633,03
44.279,62
44.927,83
45.577.,66
46.229,11
46.882,19
47.536,91
48.193.26
48.851,25
49.510,89
50.172,18
50.835,12
51.499,72
52.165,97
52.833,90
53.503,49
54.174,76
54.847,71
55.522,34
56.198,65
56.876,66
57.556,36
58.237.76

93.410,57
92.801,59
92.191,08
91.579.05
90.965,49
90.350,39
89.733,76
89.115,58
88.495,86
87.874,59
87.251,77
86.627,39
86.001,45
85.373,94
84.744,87
84.114,22
83.482,00
82.848,19
82.212,80
81.575,83
80.937,26
80.297.09
79.655,32
79.011,95
78.366,97
77.720,38
77.072,17
76.422,34
75.770,89
75.117.81
74.463,09
73.806,74
73.148,75
72.489,11
71.827,82
71.164,88
70.500,28
69.834,03
69.166,10
68.496,51
67.825,24
67.152,29
66.477,66
65.801,35
65.123,34
64.443,64
63.762,24
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97

98

99

100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
141
142
143

842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51

159,41
157,70
155,99
154,27
152,55
150,82
149,09
147,36
145,62
143,88
142,13
140,38
138,63
136,87
135,10
133,34
131,56
129,79
128,00
126,22
124,43
122,63
120,83
119,03
117,22
115,41
113,59
111,77
109,94
108,11
106,27
104,43
102,59
100,74
98,88

97,02

95,16

93,29

91,42

89,54

87,66

85,77

83,88

81,98

80,08

78,17

76,26

683,10
684,81
686,52
688,24
689,96
691,69
693,41
695,15
696,89
698,63
700,38
702,13
703,88
705,64
707,41
709.17
710,95
712,72
714,51
716,29
718,08
719.88
721,68
723,48
725,29
727.10
728,92
730,74
732,57
734,40
736,24
738,08
739.92
741,77
743,63
745,49
747,35
749,22
751,09
752,97
754,85
756,74
758,63
760,53
762,43
764,34
766,25

58.920,86
59.605,68
60.292,20
60.980,44
61.670,40
62.362,09
63.055,50
63.750,65
64.447,54
65.146,16
65.846,54
66.548,67
67.252,55
67.958,19
68.665,59
69.374,77
70.085,71
70.798,44
71.512,94
72.229,23
72.947,32
73.667,20
74.388,87
75.112,35
75.837,64
76.564,75
77.293,67
78.024,41
78.756,98
79.491,39
80.227,62
80.965,70
81.705,63
82.447,40
83.191,03
83.936,52
84.683,87
85.433,09
86.184,18
86.937.15
87.692,00
88.448,74
89.207,37
89.967,90
90.730,33
91.494,66
92.260,91

63.079,14
62.394,32
61.707.80
61.019,56
60.329,60
59.637,91
58.944,50
58.249,35
57.552,46
56.853,84
56.153,46
55.451,33
54.747,45
54.041,81
53.334,41
52.625,23
51.914,29
51.201,56
50.487.,06
49.770,77
49.052,68
48.332,80
47.611,13
46.887,65
46.162,36
45.435,25
44.706,33
43.975,59
43.243,02
42.508,61
41.772,38
41.034,30
40.294,37
39.552,60
38.808,97
38.063,48
37.316,13
36.566,91
35.815,82
35.062,85
34.308.,00
33.551,26
32.792,63
32.032,10
31.269.67
30.505,34
29.739.09
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144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157
158
159
160
161
162
163
164
165
166
167
168
169
170
171
172
173
174
175
176
177
178
179
180

842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51
842,51

74,35
72,43
70,50
68,57
66,64
64,70
62,75
60,80
58,85
56,89
54,93
52,96
50,98
49,00
47,02
45,03
43,04
41,04
39,04
37,03
35,01
32,99
30,97
28,94
26,91
24,87
22,83
20,78
18,72
16,66
14,60
12,53
10,45
8.37

6,29

4,20

2,10

768,16
770,08
772,01
773,94
775,87
777 .81
779.76
781,71
783,66
785,62
787.58
789.55
791,53
793,51
795,49
797 .48
799.47
801,47
803,47
805,48
807,50
809,51
811,54
813,57
815,60
817,64
819,68
821,73
823,79
825,85
827,91
829,98
832,06
834,14
836,22
838,31
840,41

93.029,07

93.799,16

94.571,16

95.345,10

96.120,97

96.898,78

97.678,54

98.460,25

99.243,91

100.029,53
100.817,11
101.606,66
102.398,19
103.191,69
103.987,18
104.784,66
105.584,13
106.385,60
107.189,08
107.994,56
108.802,05
109.611,57
110.423,11
111.236,67
112.052,28
112.869,92
113.689,60
114.511,33
115.335,12
116.160,97
116.988,88
117.818.86
118.650,92
119.485,06
120.321,28
121.159,59
122.000,00

28.970,93
28.200,84
27.428,84
26.654,90
25.879.03
25.101,22
24.321,46
23.539.75
22.756,09
21.970.,47
21.182,89
20.393,34
19.601,81
18.808,31
18.012,82
17.215,34
16.415,87
15.614,40
14.810,92
14.005,44
13.197.,95
12.388,43
11.576,89
10.763.33
9.947,72
9.130,08
8.310,40
7.488,67
6.664,88
5.839,03
5.011,12
4.181,14
3.349,08
2.514,94
1.678,72
840,41
0.00
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Anexo 6. Ingresos por meses escenario pesimista 2023

Promedio Servicios Importe Servicios Importe
TRATAMIENTO por tipo de previstos mensual previstos mensual
tratamiento enero- enero- junio- junio-
mayo mayo diciembre diciembre
CONSERVADORA 57,75 € 10,00 577,50€ 11 635,25 €
PERIODONCIA 60,00 € 8,00 480,00€ 9 528,00 €
ESTETICA 323,33 € 7,00 2.263,33€ 8 2.489,67 €
PROSTODONCIA 974,00 € 2,00 1.948,00 € 2 2.142,80 €
CIRUGIA 293,33 € 7,00 2.053,33€ 8 2.258,67 €
ENDODONCIA 150,00 € 4,00 600,00€ 4 660,00 €
ORTODONCIA 917,50 € 2,00 1.83500€ 2 2.018,50 €
ODONTOPEDIATRIA 55,00 € 10,00 550,00€ 11 605,00 €
TOTAL 50 10.307,17 55 11.337,88

Fuente: Elaboracion Propia

Asi, para este escenario, los ingresos previstos en los siguientes 5 afios serian:

Ingresos por afio escenario pesimista

2023

Ingresos 119.563

2024

2025

2026

2027

131.519 144.671 156.245 164.057

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 7. Ingresos por meses escenario optimista 2023

Promedio Servicios Importe Servicios Importe
TRATAMIENTO por tipo de previstos mensual previstos mensual
tratamiento enero- enero- junio- junio-
mayo mayo diciembre diciembre
CONSERVADORA 57,75 € 24,00 1.386,00 € 26 1.524,60 €
PERIODONCIA 60,00 € 16,00 960,00 € 18 1.056,00 €
ESTETICA 323,33 € 15,00 4850,00 € 17 5.335,00 €
PROSTODONCIA 974,00 € 5,00 4.870,00€ 6 5.357,00 €
CIRUGIA 293,33 € 14,00 4.106,67 € 15 4.517,33 €
ENDODONCIA 150,00 € 9,00 1.350,00 € 10 1.485,00 €
ORTODONCIA 917,50 € 6,00 5.505,00€ 7 6.055,50 €
ODONTOPEDIATRIA 55,00 € 21,00 1.155,00 € 23 1.270,50 €
TOTAL 110 24.182,67 121 26.600,93

Fuente: Elaboracion Propia

La evolucidn de los ingresos para esta prevision seria:

Ingresos por afio escenario optimista

2024

Ingresos

280.519 308.571 339.428 366.582 384.911

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 9: Plano local de habitaclia

ha bajado 100€ 1 200 € 4 Avisame si baja

Local Comercial en Avinguda
Concordia

dia >Sal del

115 m2
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Anexo 10: Curric

ulum vitae gerente-odontéloga.

CURRICULUM VITAE

DATOS PERSONALES

Nombre y apellidos: Aida Lézaro

Fecha de nacimiento: Lérida, 31 de julio de 1987

Direccion: C/ Abat Armengol, n° 22-24, 08173
Sant Cugat del Vallés - Barcelona

Nacionalidad: Espafiola

Teléfono: +34 6794984 24

Correo electrénico: aida.lazaro@hotmail.es

N° COEC: 6053

Colegiada Reino Unido: 215142

EDUCACION

2020 — 2021 Titulo propio Metodologia de Investigacion en Odontologia. Universidad
Complutense de Madrid — SEPA, Madrid.

2018 — actual. Estudiante doctorado con tesis titulada “Craniofacial effects of MARPE: a cone-
beam computed tomographic study” dirigida por el Dr Hernandez Alfaro y el Dr
Andreu Puigdollers en la Universitat Internacional de Catalunya (UIC).

2017 — actual. Profesor asistente International Master in Oral Surgery UIC, (Barcelona)

2014 — 2017 International Master in Oral Surgery. Universitat Internacional de Catalunya (UIC),
Barcelona.

2014 — 2016 Master Universitario en Investigacion en Odontologia. Universitat Internacional de
Catalunya, Barcelona.

2010 - 2011 Postgrado en Protesis Bucal. Universitat Internacional de Catalunya, Barcelona.

2005 - 2010 Titulo de Licenciado en Odontologia, expedido por la Universidad Internacional de

Catalunya, Barcelona.

FORMACION EXTRA-ACADEMICA

2009 - 2010

Academic IELTS (International English Language Testing System) con una
puntuacion de 7.5 sobre 9.
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Pagina web Adeslas. (https://www.adeslasdental.es/).

Pagina web Dodent. (https://dodent.es/).

Atencion al paciente en una clinica dental: Como mejorarla (enfoquedental.com).
https://enfoquedental.com/atencion-al-paciente-en-una-clinica-dental-2/.

Seo para una clinica dental - Enfoque Dental. https://enfoquedental.com/seo-para-una-clinica-
dental/

Tratamientos clinica dental https://nartclinicadental.com/.
https://www.empresia.es/empresas/cnae/actividades-sanitarias-y-de-servicios-

sociales/actividades-sanitarias/actividades-medicas-y-odontologicas.
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https://bloo.media/blog/marketing-digital-dentistas-clinicas-dentales/
https://bloo.media/blog/marketing-digital-dentistas-clinicas-dentales/
https://enfoquedental.com/como-promocionar-tu-clinica-dental/
https://enfoquedental.com/como-promocionar-tu-clinica-dental/
https://enfoquedental.com/como-promocionar-tu-clinica-dental/
https://www.emprendedores.es/crear-una-empresa/plan-de-negocio-clinica-dental/
https://www.emprendedores.es/crear-una-empresa/plan-de-negocio-clinica-dental/
https://consejodentistas.es/comunicacion/actualidad-consejo/profesion-en-cifras.html
https://ine.es/daco/daco42/daco421/ipcia0622.pdf
https://www.eldentistamoderno.com/texto-diario/mostrar/3789662/reto-economico-actual-clinicas-dentales
https://ine.es/jaxiT3/Datos.htm?t=9689#!tabs-grafico
https://ine.es/jaxiT3/Datos.htm?t=9689#!tabs-grafico
https://ine.es/jaxiT3/Datos.htm?t=2861
https://www.idescat.cat/emex/?id=081878&lang=es
https://www.ine.es/jaxiT3/Datos.htm?t=30832
https://www.epdata.es/datos/datos-graficos-estadisticas-municipio/52/sabadell/6214
https://www.epdata.es/datos/datos-graficos-estadisticas-municipio/52/sabadell/6214
https://www.mnprogram.com/blog/imagen-corporativa-de-una-clinica-dental/
https://dodent.es/
https://enfoquedental.com/atencion-al-paciente-en-una-clinica-dental-2/
https://enfoquedental.com/atencion-al-paciente-en-una-clinica-dental-2/
https://enfoquedental.com/seo-para-una-clinica-dental/
https://enfoquedental.com/seo-para-una-clinica-dental/
https://enfoquedental.com/seo-para-una-clinica-dental/

Instituto de Estadistica de Catalufia https://www.idescat.cat/.

Precios marketing digital. https://www.zaask.es/cuanto-cuesta/marketing-digitalecios de
marketing digital.

Licencias para abrir una clinica dental https://www.licenciadeactividadbarcelona.org/licencia-
para-abrir-clinica-dental-sabadell.html

Informe anual banco de Espafia
https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/PublicacionesAnuales/InformesA
nuales/20/Fich/InfAnual_2020.pdf

Administracion gobierno https://administracion.gob.es/

Ley 10/1986, de 17 de marzo, sobre Odont6logos y otros profesionales relacionados con la
salud dental. https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-1986-7436

Ley 12/2020, de 13 de octubre, de la atencion puablica de la salud bucodental.
https://www.boe.es/diario_boe/txt.php?id=BOE-A-2020-12882

Ley 15/1990, de 9 de julio, de Ordenacion Sanitaria.
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-1990-20304

Abrir una clinica dental: Documentacion y requisitoshttps://gacetadental.com/2021/10/abrir-
una-clinica-dental-documentacion-y-requisitos-27804/

Licencia de actividad para clinica dentalhttps://dosg.net/licencias-actividad-barcelona/licencia-
clinica-dental/

Sociedad limitada https://plataformapyme.es/es-es/IdeaDeNegocio/Paginas/FormasJuridicas-

Descripcion.aspx?cod=SRL&nombre=Sociedad+de+Responsabilidad+Limitada&idioma=es-

es#tdResponsabilidad

Empresario individual: creacion y puesta en marcha
http://www.ipyme.org/Publicaciones/AutonomoCreacionPuestaEnMarcha.pdf

Ser autobnomo
https://administracion.gob.es/pagFront/tramites/miVidaEnTramites/listadoHechosVitales/prev
isualizacionHechoVital.hntm?idHechoVital=83&origen=miVidaEnTramites&imprimir=1
Licencia de actividad https://web.gencat.cat/es/tramits/tramits-temes/Autoritzacio-de-centres-
o0-serveis-sanitaris?moda=3

RESOLUCION EMT/1623/2022, de 12 de mayo, por la que se dispone la inscripcion y la
publicacion del XI Convenio colectivo de trabajo de establecimientos sanitarios de
hospitalizacidn, asistencia, consulta y laboratorios de analisis clinicos de Catalufia
https://noticias.juridicas.com/base_datos/CCAA/729621-xi-convenio-colectivo-de-trabajo-de-

establecimientos-sanitarios-de-hospitalizacion
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https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/PublicacionesAnuales/InformesAnuales/20/Fich/InfAnual_2020.pdf
https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/PublicacionesAnuales/InformesAnuales/20/Fich/InfAnual_2020.pdf
https://administracion.gob.es/
https://plataformapyme.es/es-es/IdeaDeNegocio/Paginas/FormasJuridicas-Descripcion.aspx?cod=SRL&nombre=Sociedad+de+Responsabilidad+Limitada&idioma=es-es#dResponsabilidad
https://plataformapyme.es/es-es/IdeaDeNegocio/Paginas/FormasJuridicas-Descripcion.aspx?cod=SRL&nombre=Sociedad+de+Responsabilidad+Limitada&idioma=es-es#dResponsabilidad
https://plataformapyme.es/es-es/IdeaDeNegocio/Paginas/FormasJuridicas-Descripcion.aspx?cod=SRL&nombre=Sociedad+de+Responsabilidad+Limitada&idioma=es-es#dResponsabilidad

Modelo alta censo https://sede.agenciatributaria.gob.es/

Ministerio de Industria, comercio y turismo: tipos de contratos https://plataformapyme.es/es-
es/ContratacionDeTrabajadores/Paginas/TiposContratos.aspx

DECLARACION CENSAL SIMPLIFICADA DE ALTA, MODIFICACION Y BAJA EN EL
CENSO DE EMPRESARIOS, PROFESIONALES Y RETENEDORES.
https://sede.agenciatributaria.gob.es/static_files/Sede/Procedimiento_ayuda/G322/Instruccion
es_MO037_1_07_2021.pdf

CONTABILIDAD Y RATIOS https://www.wolterskluwer.com/es-es/expert-insights/ratios-

financiero
LIBROS:

EQUIPAMIENTO PROCLINIC VOLUMEN 3
CONSUMO PROCLINIC VOLUMEN 1
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