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RESUMEN

El presente trabajo consiste en la realizacién del plan de negocio de un rocédromo en la
ciudad de Zaragoza, exponiendo la idea empresarial y el andlisis de su viabilidad.

La alta demanda del deporte de escalada y sus expectativas de crecimiento han propiciado
el auge de un sector relativamente nuevo, con un limitado nimero de competidores con
caracteristicas homogéneas y expectativas de crecimiento. De ahi surge la idea de crear
Rock&Wall, un centro de escalada que ofrece servicios dirigidos a un usuario definido,
el deportista o escalador, como por ejemplo asesoramiento personalizado, clases
individuales o actividades outdoor. La empresa sigue una estrategia de diferenciacion,
tratando de situarse en el mercado como un centro mas especializado que los existentes.
Como valor fundamental de la empresa, destaca el respeto al medio ambiente en el
desarrollo de su actividad y en los componentes de sus materiales. Ademas, la ubicacion
del centro se muestra como una clara ventaja competitiva, por estar situado en un entorno
préximo y de fécil acceso al publico objetivo. La elevada inversion inicial que requiere
el negocio sera financiada en un 54,43% por recursos propios y en un 45,57% por recursos
ajenos, a través de un préstamo bancario. Dicha inversion sera recuperada a partir del
cuarto afo, tal y como indica el Flujo de Caja Acumulado. No obstante, los resultados
obtenidos muestran la viabilidad financiera de la empresa, con una tasa interna de retorno
del 10,92%.

ABSTRACT

The following project aims to make a business plan of a climbing wall, which is located
in the city of Zaragoza, thus presenting the idea and analysis of its viability. The high
demand for climbing sport and its growth expectations have led to the rise of a relatively
new sector, with a limited number of competitors with homogeneous characteristics, and

with growth expectations. This gave rise to the idea of creating Rock&Wall, a climbing
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center that offers services aimed at a defined user, the sportsman or climber, such as
personalized advice, individual classes or outdoor activities. The company follows a
differentiation strategy, trying to position itself in the market as a more specialized center
than the existing ones. One of the company's fundamental values is respect for the
environment in the development of its activity and in the components of its materials. In
addition, the center's location is a clear competitive advantage, as it is located in an
environment that is close and easily accessible to the target public. The high initial
investment required for the business will be financed 54.43% by the company's own
resources and 45.57% by external resources, through a bank loan. This investment will
be recovered after the fourth year, as indicated by the accumulated cash flow.
Nevertheless, the results obtained show the financial viability of the company, with an

internal rate of return of 10,92%.
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1. INTRODUCCION
El presente Trabajo de Fin de Grado, elaborado al finalizar el doble grado universitario
de Derecho y Administracion y Direccion de Empresas, presenta el plan de negocio de
un rocodromo. Para la eleccion de este tema han confluido dos perspectivas:

1) La observacion de la realidad social
La preocupacion por un estilo de vida saludable, tanto fisica como mentalmente, es una
realidad que hoy en dia ocupa un lugar primordial en la vida de muchas personas. Para
satisfacer estas necesidades y acoger un estilo de vida de estas caracteristicas, las personas
tratan de encontrar aquello que mejor se adapte a sus circunstancias y gustos personales.
Desde el punto de vista empresarial, esta tendencia se ha convertido en una gran
oportunidad.

2) Mis circunstancias personales
Mi interés y aficion por el deporte, junto a los conocimientos adquiridos durante los afios
de estudio del grado en Administracion y Direccién de Empresas, me han llevado a
observar con especial interés las instalaciones deportivas y a considerar las oportunidades
de negocio que pueden ofrecer.
La empresa que se pretende crear es “Rock&Wall’’, una instalacion perfecta para
practicar escalada y a su vez combinarlo con entrenamientos de fuerza en el gimnasio. El
deporte de escalada practicado indoor es reciente y novedoso, un sector emergente que
cuenta con una alta y creciente demanda. En la ciudad de Zaragoza, existen pocos
rocodromos para satisfacer esta amplia demanda.
Para realizar el andlisis, se parte del estudio del entorno general y especifico, y
posteriormente se define el plan estratégico. A continuacion, como es fundamental en la
etapa inicial de un negocio, se realiza el plan de marketing, y seguido de este, el plan de
operaciones, el estudio legal de la empresa y el plan de recursos humanos. Por Gltimo, se
presenta el plan financiero, que contiene el estudio econdmico-financiero de toda la
informacién recogida en los apartados anteriores e incluye el estudio del plan de
inversion, financiacion, explotacién, prevision de pérdidas y ganancias y el balance. De

todo este analisis se obtienen conclusiones sobre la viabilidad de realizar el negocio.
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2. METODOLOGIA
Para la elaboracion de este trabajo se han utilizado tanto fuentes primarias como fuentes

secundarias.
- Fuentes primarias.

En primer lugar, durante el mes de noviembre y principios de diciembre, se elaboré una
encuesta (ver anexo L.I11), realizada a clientes de rocodromos de diversas localidades
aragonesas: Zaragoza, Jaca, Almudévar, Huesca... El tamafio de la muestra es de 100
encuestados. Las preguntas eran de opcién mdltiple, y se realizdé tanto de manera
presencial como online. La encuesta pretendia principalmente recoger las necesidades
actuales de los clientes habituales de este tipo de centros, sus motivaciones, la frecuencia
con la que practican el deporte... También se ha realizado una entrevista en persona al
gerente del rocédromo Indoorwall de Jaca, Don José Luis Gémez de Miguel, para obtener
datos sobre el sector, la experiencia personal en el mismo, asi como las amenazas,
oportunidades, retos y dificultades del negocio. La entrevista se realizo el dia 14 de
noviembre de 2022. Por ultimo, el dia 5 de diciembre de 2022 se realizd una entrevista a
una profesora de escalada que ha trabajado para varios rocodromos, entre ellos
Bulderland. La entrevistada proporcioné informacion acerca de los requisitos para poder
ser profesora de escalada, la situacion actual del deporte, asi como la evolucion y

previsiones de crecimiento del mismo.
- Fuentes secundarias.

Las principales fuentes secundarias han sido: articulos de periédicos como “’El Mundo’’

’

0 “’La Informacion’’; revistas deportivas como ’Cmdsport’’; Anuario de Estadisticas
Deportivas de 2020, 2021 y 2022; el Informe de situacién de la economia espafiola 2022;
blogs y articulos de expertos o aficionados de la materia, paginas web de competidores
como Bulderland, Climbat o Indoorwall; péginas web de proveedores (Natural

Progression, Surfaces For Climbing).

3. ANALISIS DEL ENTORNO
3.1 Entorno general
Analizar el entorno general es fundamental para conocer los factores que rodean al

negocio y que influyen en el desarrollo del proyecto. La herramienta que se utiliza para
8
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el anélisis es la matriz PEST o PESTL, a través de la cual se analizan las tendencias en
el futuro a corto y medio plazo, tratando de facilitar la adaptacién de la empresa a los
posibles cambios, asi como la definicion de objetivos para definir su posicion estratégica

desde los 5 siguientes factores:
Factores politicos y legales

La situacion politica esta muy relacionada con el panorama econémico del pais. En los
altimos afios, el gobierno se ha enfrentado a situaciones complejas como la pandemia
mundial o la crisis inflacionista. De ahi la gran cantidad de medidas y cambios legislativos
que se han producido en estos Gltimos afios: reduccion de impuestos sobre el precio de la
electricidad en el afio 2021; paquete de medidas del Real-Decreto-ley 6/2022, de 29 de
marzo de 2022 que desarrolla ayudas a familias, trabajadores, personas desplazadas,
apoyo al tejido empresarial, al sector del transporte, autonomia estratégica en materia de
energia; medidas en respuesta a la evolucion de la guerra y los efectos en los precios

energéticos en los mercados internacionales. ..

Respecto al entorno legislativo, destaca la nueva regulacién sobre la cotizacion de los
autonomos a través del RD-L 13/2022, de 26 de julio (en vigor el 1 de enero de 2023),
que fija un nuevo sistema de cotizacion y mejora de la proteccion por cese de actividad
para estos mismos, o, la reciente aprobaciéon definitiva de la Ley de Creacion y
Crecimiento Empresas (‘’Crea y Crece’’) dirigida a facilitar la creacion de empresas,

reducir obstaculos regulatorios e impulsar su crecimiento y expansion.
Factores econémicos

Para el analisis del panorama econémico de Espafa, se toma como referencia el Informe
de situacion de la economia espafiola 2022, elaborado por el Gobierno de Espafia
(Ministerio de Economia y Competitividad, 2022).

El principal hito que ha venido condicionando la evolucion de la economia mundial desde
2020 es la pandemia del COVID-19, con la consecuente crisis que trajo consigo en el
segundo trimestre de 2020, y que poco a poco se fue consiguiendo remontar en el afio
2021. En este contexto, se adhiere un nuevo shock en el panorama internacional: la
agresion de Rusia contra Ucrania. El desarrollo del COVID en sus diversas variantes,

concretamente la Omicron, y el inicio de la invasion rusa de Ucrania con paros en el
9
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sector transporte que redujeron el suministro de algunos bienes, han sido las principales

causas de la ralentizacion del PIB espariol en el primer trimestre de 2022.

Otro aspecto a resaltar de la situacién econémica actual, tanto a nivel nacional como
internacional, es el aumento del precio de los combustibles y el alza de los precios de los

servicios turisticos hacia niveles pre-COVID.

El principal reto actual para la economia espafiola es la inflacion que viene repuntando
en los Gltimos meses con mucha fuerza, debido a la situacion geopolitica y su impacto
sobre los precios de la energia. Con el objetivo de tratar de frenar esta aceleracion de
precios energéticos y la electricidad, el Gobierno ha tratado de llevar a cabo medidas
correctoras, cuya consecuencia directa ha sido el aumento del precio de otros factores,

como la alimentacion, los servicios turisticos y los carburantes.
Factores sociales

A raiz del COVID-19 y las medidas de confinamiento y restricciones de movilidad, se
gener0 una conciencia social y aficion por el deporte generalizada, siendo de vital
importancia para reducir el estrés, para favorecer la salud mental y fisica y para fomentar

el goce y disfrute personal.

Esta tendencia social ha sido aprovechada desde el punto de vista empresarial, de manera
que hoy en dia son muchos los centros e instalaciones deportivas que ofrecen sus servicios
a esta amplia demanda. Se trata de una tendencia en crecimiento dado el interés y afan

social de conocer y practicar deportes nuevos y ampliar conocimientos en este ambito.

El factor social que rodea al sector deportivo resulta ser muy favorable para emprender
un negocio que cubra estas necesidades, pues la sociedad se muestra abierta, interesada y

motivada respecto a la inclusion del deporte en sus vidas.
Factores tecnolégicos

El recurso tecnoldgico hoy en dia esta presente en todos los sectores e industrias. La
constante innovacién tecnoldgica ha ido adaptandose e introduciéndose en todos los
sectores, agilizando procesos y facilitando herramientas y materiales para mejorar el
rendimiento productivo. La pandemia del COVID-19 y el confinamiento fueron claves

para la incorporacion de la tecnologia en casi todos los sectores, entre ellos, el deportivo.
10
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Una de las grandes aplicaciones de la tecnologia en el deporte ha sido el desarrollo de
aplicaciones de medicion y entrenamiento. Gracias a la tecnologia, los deportistas pueden
explotar su potencial al méximo, observando sus rendimientos y midiendo resultados.
Segun informa el EAE Business School (EAE, 2019) la tecnologia también se ha
convertido en la herramienta de vigilancia y medicion de competiciones mas justa y
eficiente del mercado, por ejemplo, a través de sistemas de camara superlenta, circuitos
de video cerrado... etc. Los centros e instalaciones deportivas también se han adaptado
a la innovacion tecnoldgica, introduciendo herramientas para facilitar el registro de los
datos personales del cliente en aplicaciones, maquinaria tecnolégica... Se estima un
crecimiento del 24,3% entre 2021 y 2030 de la tecnologia en el sector deportivo, segun
datos de Allied Market Research (Pramod B, 2021). En Espafia, se estiman ingresos de
casi 97 millones de euros gracias al mercado de aplicaciones fitness, segun informa CDM
sport (CDM Sport, 2022).

Factores ecologicos

La preocupacion por el medio ambiente ha experimentado una evolucion a lo largo de los
afios. En Espafia, el interés y conciencia social medioambiental ha experimentado un
crecimiento, pasando, de una escala del 1 al 10, de un 6,4 en 2005 a un 8,4 (NIUS, 2022)
a fecha de hoy. La preocupacion por el calentamiento global y la introduccion de

conductas ecologicas como el reciclaje son temas muy mencionados por la sociedad.

Sin embargo, el gasto en proteccion del medio ambiente ha disminuido en Espafia por
cuarto afo consecutivo, esta vez, en un 3,7% en 2020 y representando el 1,71% del PIB,
alcanzando los 19.159,6 millones, segin la ‘Cuenta de Gasto en Proteccion

Medioambiental” publicada por el INE (Instituto Nacional de Estadistica, 2021).

En el ejercicio de su actividad, las empresas tienen un impacto directo en el medio
ambiente. Por ello, es necesario regular estrictamente los limites de afeccion
medioambiental que las empresas no pueden sobrepasar, a través de la Ley de Patrimonio
Natural y de la Biodiversidad o la Ley de Responsabilidad Medioambiental, por ejemplo.
Desde el punto de vista del consumidor y de los inversores, resulta muy atractivo que las
empresas incluyan técnicas y herramientas para reducir el impacto ambiental de su

actividad, o para impactar de manera positiva en el entorno natural.

11
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En conclusién, el estudio del entorno general muestra un factor social favorable, dada la
tendencia y actitud proactiva hacia el sector deportivo y la actividad fisica. También en
el medioambiental, al tratarse de un deporte muy respetuoso y cuidadoso con el recurso
natural. Respecto a la situacién econdmica, el panorama es manifiestamente complejo,
por la subida creciente de los precios de la energia y la electricidad que suponen la
inmediata reduccion del ocio por parte de los consumidores. Estas circunstancias junto
con los escasos recursos gubernamentales y apoyos financieros a los emprendedores,

suponen mayor reto al que se puede enfrentar la apertura de un negocio.

3.2 Entorno especifico

Anélisis del sector

El sector deportivo en nuestro pais es una de las principales fuentes de negocio. La
actividad deportiva es una de las mas seguidas por la sociedad lo que, unido a la
mercantilizacion de la misma, el desarrollo de la industria deportiva y el creciente interés
empresarial de patrocinar eventos deportivos, estan continuamente favoreciendo su
desarrollo. Son muchas las empresas cuya actividad, en mayor o menor medida, esta
relacionada con el deporte: aquellas que construyen instalaciones deportivas (gimnasios,
estadios, polideportivos, rocédromos...), las fabricantes de maquinaria e instrumental, las
dedicadas al mantenimiento, a la preparacién de productos nutricionales para el

deportista...etc.

En Espafia, el Directorio Central de Empresas (DIRCE) recogi6 un total de 40.882 de
empresas cuya actividad econdmica principal es la deportiva a principios del afio 2021,
lo que supone un 1,2% del total de empresas recogidas, tal y como recoge se recoge en el
Anuario de Estadisticas Deportivas de 2022 (Ministerio de Cultura y Deporte, 2022). La
mayor parte de estas empresas se corresponden con actividades deportivas, como gestion
de instalaciones o actividades de clubes o gimnasios, constituyendo un 79,4% del total de
empresas. Se trata por lo tanto de un sector en tendencia crecente, no solo por el nimero

de aficionados, sino también por el nimero de empresas y volumen de las mismas.

Una caracteristica especial de las empresas de este sector es la necesidad de
profesionalizacion y un mayor grado de especializacion de las estructuras de gestion de

las empresas. Las empresas se enfrentan a una complejidad a la hora de contratar personal,

12
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pues se requieren tanto conocimientos en el area empresarial como en el ambito
deportivo. En la practica, generalmente sucede que el personal dedicado al area de la
empresa tiene conocimientos muy escasos acerca del sector deportivo y viceversa por lo
que la combinacion y conocimiento de ambos mundos resulta hoy en dia una capacidad

y ventaja distintiva muy relevante.

La escalada

Segun la Federacién Espafiola de Deportes de Montafiay Escalada, la escalada deportiva
en su modalidad clasica consiste en “’subir o recorrer paredes de roca, laderas escarpadas
u otros relieves naturales caracterizados por su verticalidad, empleando medios de
aseguramiento recuperables en casi su totalidad y la posibilidad en su progresion de
utilizar medios artificiales’” (FEDME, s.f.). Esta es la modalidad tradicional o clasica que
en Espafia tuvo su origen en los afios 80 del siglo XX. Con el desarrollo y expansion del
deporte, se ampliaron sus modalidades, como la escalada artificial, la escalada alpina o
la escalada en bloque. Esta ultima es la practica que principalmente se desarrolla en los
rocodromos, que consiste en escalar bloques naturales o artificiales de alturas reducidas,

sin la utilizacion de cuerdas ni medios intrusivos para su proteccion.

El auge de este deporte sucede principalmente durante la pandemia, pues al realizarse al
aire libre y sin restricciones, comenzo a ser llamativo para muchas personas. Ademas, a
esto le sigue otro hito fundamental: la medalla olimpica del joven espafiol Alberto Ginés
en escalada en los Juegos Olimpicos de Tokio 2020. De esta forma, poco a poco,
partiendo de un deporte que habitualmente se habia llevado a cabo en roca y al aire libre,
comienza a popularizarse la escalada indoor, lo que impulsa la apertura de rocédromos
y la mercantilizacion del deporte. Ademas, a estos modelos de negocio se suelen afiadir
otros servicios adicionales para adaptar las instalaciones a cualquier tipo de publico:
restaurante, guarderia infantil, ludoteca, celebracion de cumpleafios...

Segun el recuento elaborado por CMDsport (Rafi, 2021), la cifra de instalaciones de
escalada en Espafia se eleva hasta 202 en 2021, un 25% mas que los contabilizados a
finales del afio 2018 (incluyendo tanto pequefios plafones como los rocédromos de mas
superficie). El mayor competidor en Espafa es la cadena Indoorwall con 13 centros

abiertos en el pais y una facturacion de 7 millones de euros que pretende ampliar hasta
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los 11 durante este afio, segun informa el periddico ‘La Informacion’ (de Elena, 2022).
También se hace constar por parte de las federaciones deportivas de montafia y escalada
un notable incremento del nimero de licencias, y, por consiguiente, un aumento de los
clubes. En 2020 el 80,5% de las licencias deportivas se corresponden con 15 federaciones
entre las que se sitlla montasia y escalada en su top cinco, segun los datos registrados en

el Anuario de Estadisticas deportivas de 2021.

lustracion 1: licencias federadas deportivas en 2020 (miles)

Favo! N o7

coz [N

cof [N

Montaria y escalada _
Baloncesto -
Padel -
Balonmano .
Atletismo .

Tenis .
voleibol [
Ciclismo .

Hipica .

Surfing .
Patinaje .
Natacion .

ovos |
0 275 550 825 1100
Fuente: Anuario de Estadisticas deportivas de 2021
De la entrevista realizada a profesionales del sector, se constata que estamos ante un
sector emergente y con una gran previsibilidad de crecimiento. Segun Jose Luis Gémez
de Miguel, gerente del rocodromo Indoorwall de Jaca ‘’Se trata de un negocio
floreciente. Actualmente existen pocos rocédromos, y de los que existen, funcionan todos.
El mercado de la escalada esta creciendo y seguira haciéndolo a niveles estratosféricos.

)

Las salas estan aumentando sus tamafios para absorber la gran demanda que existe.’
Tamafio de mercado

Respecto al analisis del tamafio del mercado al que nos dirigimos, las dos comunidades
que por excelencia lideran en el sector de la escalada, son Madrid y Catalufia,
representando el 36% del total de instalaciones. Le siguen los casi 20 rocddromos que
tienen las comunidades de Valencia y Andalucia, 13 de Canarias y Aragon y 10 del Pais
Vasco y Castillay Ledn. La Rioja, Murcia y Extremadura cierran el listado con cerca de

10 rocodromos entre las tres comunidades autonomas, segun datos de CDM Sport. En el
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anexo I.I se ilustra la distribucion de rocédromos de Espafia por Comunidades

Auténomas.

En cuanto a las empresas lideres, en primer lugar, destaca Indoorwall Climbing Centers
con 12 rocodromos. Le siguen, Climbat con 5, Sharma Climbing y Urban Monkey con

3 centros cada uno y Sputnik Climbing con dos grandes rocédromos en Madrid.

llustracién 2: principales cadenas de rocédromos en Espafia

Principales cadenas de rocédromos en Espafia

12
5
3 3
. . :
INDOORWALL CLIMBAT SHARMA URBAN SPUTNIK
CLIMBING CLIMBING MONKEY CLIMBING
CENTER

FUENTE: Elaboracion propia a partir de datos de la web de CMDsport
Clientes

Analizando el perfil del cliente de este tipo de instalaciones, podria parecer que se trata
de una persona muy deportista y aficionada a la escalada. Sin embargo, es destacable que
la demanda de este deporte es variada, y los perfiles y caracteristicas de los usuarios
responden a una tipologia muy diversa: de edad, de sexo, de tipos de motivacion,
actividad profesional... Esto es posible gracias a que las salas de escalada se adaptan a
todo tipo de usuarios: a nifios con cursos de iniciacion, celebracion de cumplearios,
campamentos, excursiones...; a aficionados con entrenamientos y ascensos por niveles o
clases en grupo; escaladores mas profesionales con competiciones, campeonatos,
federaciones... No obstante, todos ellos presentan un elemento comun: el gusto por la

actividad fisica y la dedicacion de su tiempo libre al deporte.

Se ha realizado una encuesta para obtener mas informacion acerca de los clientes de este
tipo de centros de la que se ha extraido informacion muy relevante. En el anexo L.111 se

encuentran las preguntas realizadas en la encuesta y las conclusiones de la misma.
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Definicién de las temporadas o indices de variacion estacional de ventas

En general, a la hora de abrir un negocio, es muy importante definir las temporadas o
periodos en los que se prevé una mayor actividad y, por ende, mayores ingresos, y
aquellas en las que se estima una menor actividad, pues podria resultar interesante realizar

ofertas o camparias a efectos del marketing para estimular el consumo.

El deporte de la escalada en rocodromos no presenta grandes variaciones por temporadas
estacionales, ya que se practica en interiores en cualquier época del afio. Precisamente,
una ventaja de la escalada indoor es que no depende del clima para poder practicarla,
mientras que la escalada en exteriores se ve mucho més limitada en este aspecto. Los
rocodromos son una oportunidad y facilidad para los escaladores de roca que en

determinados periodos como en invierno tienen mas condicionada su actividad.

Por ello, la climatizacion de la sala es un aspecto fundamental a tener en cuenta. Al
practicarse en un recinto cerrado, es esencial garantizar en él buenas condiciones
climéticas tanto en verano como en invierno para favorecer el bienestar de los usuarios
mientras practican el deporte. En lugares como Zaragoza, donde el invierno es muy frio
y el verano muy caluroso, la existencia de centros indoor es muy importante para los

deportistas, pues ahi pueden realizar sus entrenamientos sin preocuparse del clima.

Aungue no se aprecien grandes variaciones estacionales, se prevén ciertos momentos en
los que la actividad se estima mas alta 0 mas baja. Por ejemplo, durante los fines de
semana, la gente tiene mas tiempo para dedicar al ocio y a la actividad fisica, por lo que
el numero de clientes esporadicos seria mayor y aumentaria la venta de entradas de dia.
Sin embargo, también es comdn que, en los fines de semana, los escaladores salgan a
escalar a la roca y no tanto en interiores. También es frecuente en los escaladores
(normalmente los competidores) la rotacién de salas para experimentar nuevos bloques,
paredes o equipaciones, lo cual suele ocurrir durante los fines de semana. Por Gltimo, en
verano la actividad se ve méas limitada, sobre todo en la ciudad ya que la gente viaja o

prefiere practicar el deporte en la naturaleza.

Canal de distribucion
El canal de distribucion de este tipo de centros suele ser propio o directo, es decir, la

franquicia o empresa se encarga de comunicar o distribuir el servicio. La mayoria de
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veces, a pesar de contar con publicidad en prensa, radio o television, el método mas
efectivo de comunicar y distribuir el servicio es el boca a boca. En otras ocasiones, la
distribucion se realiza a través de agencias de canales externos o ajenos, como agencias
de viajes, federaciones, clubes, ayuntamientos, colegios... Mediante la colaboracion con

este tipo de organizaciones, se consigue dar a difundir el conocimiento de la empresa.
Proveedores

La mayoria de rocédromos existentes hoy en dia son franquicias, como Climbat,
Indoorwall o Sharma Climbing. Estas son las principales cadenas de rocoédromos que
cuentan con sus propios proveedores encargados de montar la instalacion y proporcionar
los materiales necesarios para la puesta en marcha de la actividad. Esto es una verdadera

ventaja tanto a nivel administrativo como a nivel de obra.

Por otro lado, los pequefios negocios que no son franquicias deben seleccionar al
proveedor de materiales y equipadores para el montaje y disefio del rocédromo, o bien
hacerlo a traves de la propia empresa. La seleccion de este paso es muy importante dadas
las caracteristicas de las instalaciones, pues la renovacion de materiales y cambio de
prensas resulta esencial para ofrecer servicios de calidad al cliente. Existen muchas
empresas que se encargan de la fabricacion e instalacion del rocodromo como Dolmen
Holds, EP climbing, Surfaces for Climbing, que son proveedores de la estructura
artificial. También existen empresas que proporcionan el material de forma aislada, como
ECLIPSE, empresa referente en la fabricacion de presas de escalada profesional,
iniciacion a la escalada y para nifios; Natural Progression, empresa proveedora de
productos de escalada, elaborados con productos naturales; o Gymobi, fabricante de
colchones y bloques de gimnasia que proporciona material de amortiguacién del impacto
para rocodromos. El anexo I.IV contiene ejemplos de los trabajos de algunas de las

empresas mencionadas.
Legislacion

La escalada es considerada tradicionalmente como una actividad de riesgo. Las alturas
alcanzadas durante el ascenso pueden implicar un peligro considerable para el escalador.
Para controlar estos riesgos, son imprescindibles una adecuada formacion de los

trabajadores en las técnicas y normas de seguridad bésicas, asi como el control y
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mantenimiento de las instalaciones y equipos. La normativa que rige la construccion de
rocodromos es la UNE 12572, que, si bien no es de obligado cumplimiento, es esencial

para garantizar la seguridad de los usuarios. Esta normativa se divide en tres partes:

- UNE-EN 12572-1:2017, que establece los requisitos de seguridad y métodos de
ensayo para estructuras artificiales de escalada (SAE) con puntos de proteccion
(CTN 147 Deportes, 2017).

- UNE-EN 12572-2:2017, que describe los requisitos de seguridad y métodos de
ensayo de los muros de escalada (CTN 147 Deportes, 2017).

- UNE-EN 12572-3:2017, que regula los requisitos de seguridad y métodos de ensayo
para presas de escalada (CTN 147 Depotes, 2017).

La ley de proteccion de riesgos laborales regula el posible riesgo grave o inminente que

podria darse si una via de escalada se encontrara mal colocada o en mal estado.
Competidores

En este apartado se van a estudiar y analizar las posibles empresas competidoras. Para
ello, en primer lugar, se acota la zona geografica limitando la busqueda a Aragon, puesto
que el centro va a estar situado en esta comunidad, y precisando mas aun, en la localidad

de Zaragoza.

En Aragon existen 13 centros de escalada si bien dos de ellos se encuentran cerrados
temporalmente por lo que contaremos 11. Concretamente, en Zaragoza, son 4 los centros
en funcionamiento: BulderLand, Climbat Zaragoza, Los Mallos Club de Escalada y
7fun. Estos seran los principales competidores directos de la empresa. A continuacion,

se realizara un pequefio resumen de cada uno de ellos.

- Bulderland Centro de Escalada. Es un centro de escalada para todos los publicos
que ofrece diversos servicios: bautismo y escuela de escalada, escuela de verano,
grupos de entrenamiento y actividades outdoor. En sus instalaciones ofrece, ademas
de la zona bulder, sala infantil y servicio de cafeteria. Se encuentra ubicado en la
Avenida de Navarra 22. Ofrece bono mensual, trimestral, anual, entrada de dia'y bono
de 10 dias. El centro ha anunciado que a partir del 1 de enero de 2023 se aumentaran

las tarifas como consecuencia del incremento de precios y gastos, tal y como informan
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en su pagina web (Bulderland, 2019). En el anexo 1.11 se concretan estos cambios. Su
principal ventaja competitiva es la ubicacion, al ser el Gnico rocédromo ubicado en el
centro de Zaragoza.

- Los Mallos Club de Escalada. Este club de escalada cuenta con casi 100 m2 de
paredes escalables de todos los niveles e inclinaciones, campusboard y moondboard,
sala de musculacién y entrenamiento de fuerza, de entrenamiento funcional...etc. Solo
existe el bono mensual, sin posibilidad de entrada de dia. Se encuentra ubicado en C.
de San Antonio Abad, 53. El club presenta servicios mas reducidos que el resto de
competidores, estando orientado a aficionados de la escalada que escalen de manera
frecuente y no tanto a clientes ocasionales.

- Climbat. Este centro de escalada esta orientado a publicos de todos los niveles: desde
iniciacion en la escalada deportiva a perfeccionamiento y entrenamiento para
escaladores profesionales (Climbat, 2020). Ofrece una amplia cartera de servicios:
escalada en bloque, escalada con cuerda, cursos adaptados, cumpleafios, eventos,
actividades extraescolares... Cuenta con mas de 900 m2 escalables y un muro de
cuerda de 14m de altura y se encuentra ubicado en la Torre Outlet de Zaragoza. En
cuanto a las tarifas, ofrecen dos posibilidades: horario reducido u horario completo.
Existen bonos de 10 sesiones, entrada de dia, cuotas de abonados mensuales,
trimestrales y anuales. Las principales ventajas de este rocodromo son la variedad de
servicios y actividades ofrecidas, la gran amplitud de sus instalaciones y la posibilidad
de escalada en cuerda con muros de gran altura. Como punto negativo, su ubicacion,
pues se encuentra en las afueras de Zaragoza.

- 7 fun (7funZaragoza, 2015). Se trata de un espacio donde se ofrecen diversas
actividades como Softplay, barcas, Sky trail y Funnyclimb. Esta Gltima consiste en
actividades de escalada, que ademéas ofrece de manera combinada con otras
actividades. El centro se encuentra ubicado en Puerto Venecia y existe la posibilidad
de entrada diaria, bono mensual o bono anual. Ofrece cursos accesorios como escuela

de escalada o bautismo de escalada.

Los cuatro competidores presentan caracteristicas homogéneas: estan enfocados a un
publico similar y amplio y presentan un disefio del rocodromo y cartera de servicios y

actividades muy parecidos. Ademas, sus tarifas tampoco se diferencian demasiado. Las
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principales caracteristicas distintivas son su ubicacion y la especialidad de Climbat al ser
el Unico que ofrece la posibilidad de escalada en cuerda a gran altura. La excepcién es
Los Mallos Club Escalada, que por tratarse de un club presenta caracteristicas y servicios
orientados a otro tipo de usuarios, distintos al resto de competidores. Por lo tanto, los
mayores competidores para Rock&Wall son Climbat y Bulderland pues abarcan la mayor
parte de la demanda. En el anexo 1.1l se ilustran, a través de una tabla comparativa, las

diferencias en relacién a los precios de las referidas empresas.
Nivel de competencia

Para estudiar el nivel de competencia, se utiliza el Modelo de las Cinco Fuerzas
(Harvard Business Review, 2008) plateadas por Michael Porter: la amenaza de nuevos
entrantes, el poder negociador de proveedores, el poder de negociacién de los

compradores, la amenaza de productos sustitutivos y la rivalidad entre competidores.

En cuanto a la amenaza de nuevos competidores, depende de la altura de las barreras
de entrada ya existentes y de la reaccion que los nuevos competidores pueden esperar de
los actores establecidos. En este sentido, una posible barrera seria la elevada inversién
inicial. El capital inicial necesario para una instalacion de las dimensiones de un
rocdromo es muy elevado por la gran inversién en material y personal. No obstante, no
se trata de una barrera de entrada como tal, pues consiguiendo financiacién o socios
inversores quedaria facilmente superada, sino, mas bien, de un posible riesgo si no se
consigue recuperar dicha inversion con los ingresos del negocio. La principal barrera de
entrada es la existencia de fuertes franquicias lideres en el sector, como Climbat o
Indoorwall que desalientan la entrada de nuevos competidores y hacen que esta sea

relativamente baja.

Siguiendo con el poder negociador de los proveedores, nos encontramos con una gran
variedad de proveedores de material deportivo, maquinaria, boulders, estructuras...
Ademas, los productos y materiales ofrecidos por cada uno de ellos son muy similares y
sustitutivos, por lo que su poder de negociacidn serd moderado por la variada posibilidad

de acceso a estos y su similar oferta.

En cuanto al poder negociador de los clientes, hay que tener en cuenta que existen varios

centros con una oferta de servicios relativamente homogénea por lo que los clientes
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pueden cambiar facilmente de empresa sin ningun tipo de coste. Por ello, se entiende que

el poder negociador de los clientes es elevado.

Considerado el deportivo como un sector al alza, existe una alta probabilidad de apertura
de instalaciones deportivas, y, por lo tanto, una amenaza de entrada de productos
sustitutivos. No obstante, en el caso concreto de la escalada, la especialidad, novedad y

desconocimiento de este deporte hacen que esta amenaza sea, por el momento, moderada.

Sobre la rivalidad entre los competidores, es ciertamente alta. Al tratarse de pocas

empresas con precios y servicios similares, la intensidad de competencia se incrementa.

En conclusién, estamos ante un sector atractivo y floreciente, con una actual y futura
demanda en crecimiento. Al tratarse de un mercado emergente, el ndmero de
competidores actual es moderado, si bien las expectativas de expansion y desarrollo del
mismo propician la entrada de nuevos competidores. El principal obstaculo es la
presencia de grandes franquicias asentadas en el sector que concentran una gran cuota de

mercado y tienen un alto poder negociador.

4. ANALISIS DAFO
Tras el estudio del mercado y de la competencia, se procede a identificar y clasificar las
conclusiones obtenidas segun la matriz DAFO, esto es, debilidades, amenazas, fortalezas

y oportunidades.
Debilidades

La inversion inicial requerida es elevada por las caracteristicas de la instalacion, que
requiere de grandes dimensiones, multitud de materiales y maquinaria, ademas de
contratacion de mucho personal para atender a las diferentes necesidades que precisa el

negocio.

Ademas, al estar en la etapa inicial del negocio aiin no existe una relacién de confianza y
experiencia con los proveedores a la hora de obtener los mejores recursos, con la mejor

calidad y precio.

Por altimo, serd necesario atraer a los clientes y dar a conocer el negocio mediante una

férrea campafia de publicidad, al tratarse de una nueva instalacion.
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Amenazas

La principal amenaza es la situacion econoémica derivada de la crisis del COVID-19 y de
la situacion geopolitica actual, que se traduce en una crisis inflacionista con grandes
subidas de los precios. Esto afecta a las inversiones y gastos que el negocio va a tener que

afrontar, asi como al consumo de la gente, que se ve afectado en todos los &mbitos.

En linea con lo anterior, el sector de ocio presenta una elasticidad de la demanda muy
elevada: ante cambios en el entorno como la inflacién actual, el primer aspecto en el que

se reduce el consumo por parte de los clientes es en el ocio.

Ademaés, aunque no existe un gran numero de competidores, la presencia de franquicias
ya instaladas en el sector es la principal amenaza, pues se trata de empresas con gran

poder y liderazgo en el mercado.

Por ultimo, los centros existentes ofrecen actividades y servicios muy similares, por lo
que, habréa que crear estrategias diferenciativas y servicios unicos para distinguirse del

resto.
Fortalezas

El equipo estara formando por profesionales de la direccion y gestion de empresas, con
grandes conocimientos sobre emprendimiento, estrategia y competencia en el sector,
ademas de personal especializado en el deporte y la escalada. La combinacion de ambos

conocimientos es la esencia del buen funcionamiento interno de la compafiia.

Respecto a los servicios ofertados, se busca la formacion de los clientes con base en el
entrenamiento de fuerza y la practica de la escalada. Se ofrecen asi cursos y tablas
personalizadas para cada nivel con el objetivo de crear equipos de escaladores aptos para

la competicion.

En cuanto a los precios, se busca otorgar ventajas a los socios, buscando su fidelizacion

al grupo, por lo que se les ofreceran ventajas y posibilidades.

Por altimo, la ubicacion del centro es una ventaja competitiva por su buena comunicacion

gracias al tranvia y su localizacion en una zona muy frecuentada por el publico objetivo.
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Ademas, el poligono donde se encuentra el rocddromo cuenta con un parking gratuito por

lo que también se puede acudir en coche.

Oportunidades

Tras el analisis del entorno general, se concluye que las principales oportunidades son,
por un lado, la actitud social hacia el deporte y la actividad fisica, y por otro, la novedad

y gran aceptacion por parte del pablico al deporte de escalada.

El sector deportivo presenta una tendencia creciente, con un gran numero de aficionados
en todas sus versiones, lo cual resulta muy favorable para emprender un negocio de este
tipo. Concretamente, la escalada es una actividad relativamente nueva que estd

experimentando una gran evolucién con una respuesta muy positiva por el publico.

La moda hacia el deporte y hacia determinadas précticas deportivas hace que este sector
se encuentre en constante desarrollo e innovacion, introduciéndose cada vez mas

materiales y técnicas, herramientas tecnologicas, actividades... etc.

Por ello, aunque por el momento solo se planea abrir el negocio en la localidad de
Zaragoza, existe la posibilidad de que en un futuro se expanda el negocio, pudiendo abrir

en otros lugares de la comunidad auténoma de Aragon, o incluso en Espafia.
En el anexo 11 se resumen graficamente las caracteristicas mencionadas.

5. PLAN ESTRATEGICO

5.1 Idea de negocio
Tras el andlisis del sector deportivo y en concreto de la escalada, se ha observado una
gran oportunidad de negocio. A raiz del estudio de las necesidades de los clientes de
rocodromos y del estado actual del sector y la competencia, se constata que estamos ante
un mercado novedoso, con un limitado numero de competidores y una respuesta social

muy positiva y con expectativas de crecimiento.

Los rocodromos existentes en el sector presentan la mayoria de ellos caracteristicas muy
parecidas, y ofrecen servicios similares dirigidos a un pablico amplio. Las salas de
escalada convencionales estan disefiadas para todo tipo de clientes y para todo tipo de

actividades (cumpleafios, ocio, entrenamiento...). Por ello, Rock&Wall busca la
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diferenciacion a través de la oferta de servicios adicionales y distintivos del resto de

competidores y el enfoque a un publico mas definido.

Para definir el posicionamiento estratégico de la empresa y su proyeccion de futuro, se

definiran los siguientes conceptos:
5.2 Mision y vision

Misidn: la mision de Rock&Wall es ofrecer un servicio Gnico y personalizado al cliente,

orientado a su evolucion, preparacion fisica y la practica del deporte en un entorno

favorable e idoneo. A través de la escalada se busca crear un concepto unico del deporte
con multiples retos, aprendizajes y técnicas.

Visidn: situarse en el mercado como empresa de referencia y conseguir su expansion a

nivel autondmico y nacional a efectos de abrir nuevos negocios.

El primer afio se estima una facturacion de ventas cerca de 250.000€.

5.3 Valores corporativos

Los valores corporativos que regiran en la empresa son:

e Responsabilidad. Como pilar fundamental del cddigo ético de la empresa se
garantiza la Responsabilidad Social Corporativa (RSC), esto es, la conciencia de las
decisiones que se lleven a cabo por la empresa a nivel econdmico, ambiental,
corporativo y normativo.

e Conciencia ecologica: es la base de la actividad empresarial de Rock&Wall. La
conciencia ambiental se aplica al dia a dia del negocio, colaborando con empresas que
trabajen con productos naturales y ecoldgicos y cuidando el consumo y el impacto de
la actividad en el medio ambiente.

e Transparencia: tanto interna, hacia el equipo, como externa, hacia los clientes. El
objetivo es la integridad de la empresa, para potenciar un entorno de confianza y
seguridad en las relaciones tanto personales como profesionales y asegurar asi la
mejor calidad de los servicios.

e Formacion y adaptacion al cliente: en linea con la mision de la empresa, se busca
la formacion del cliente mediante la practica y el aprendizaje, guiado y pautado por

profesionales. Mediante la oferta de servicios personalizados segun las necesidades
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de los clientes, las revisiones periddicas de su evolucion y la adaptacion de los

entrenamientos en funcion del nivel, se busca conseguir este valor.

5.4 Estrategias genéricas
La empresa busca la diferenciacion a través de la oferta de servicios y la satisfaccion de
otro tipo de necesidades que el resto de competidores no pueden o no quieren cubrir. El
enfoque de Rock&Wall no es tanto la creacion de una sala comercial orientada a cualquier
tipo de publico, sino de salas destinadas al entrenamiento y a la formacion de escaladores
competentes e incluso profesionales en un entorno social. Otro servicio diferenciador sera
la atencion personalizada al cliente, adaptando el entrenamiento de escalada a sus
objetivos e intereses. Se busca el estudio del escalador para garantizar un entrenamiento
eficiente de acuerdo con sus necesidades a través del disefio de planes y entrenamientos
personalizados.
Otro objetivo es reducir al maximo el personal en la sala. La aplicacion Rock&Wall
Wellness sera la herramienta de trabajo del escalador, de forma que tenga ahi registrado
su plan de entrenamiento diario, sus rutas, instrucciones, recomendaciones y resultados.
Esto permite economizar tanto el coste de personal como el espacio de la sala, de forma
gue no haya exceso de gente y se aproveche al maximo el area de trabajo.
Por ultimo, dada la magnitud de las instalaciones y el gran consumo de materiales a diario,
otro aspecto diferenciador va a ser el desarrollo de la actividad industrial de la forma méas
limpia posible. Por ejemplo, a través del empleo de materiales eco-friendly, como las
presas realizadas con materiales ecoldgicos y naturales, o la reduccion del uso de

magnesio tanto en interiores como en la roca.

6. PLAN DE MARKETING

En linea con la estrategia de diferenciacion descrita en el apartado anterior, las principales
caracteristicas de Rock&Wall son: el entrenamiento enfocado y adaptado al cliente, su
evolucion y el mensaje ecoldgico y ambiental de la empresa. Estas caracteristicas se
reflejan en la imagen corporativa y las técnicas de difusion y comercializacion de la
empresa, expuestas a continuacion.

6.1 Imagen corporativa
El nombre escogido para la empresa es “’Rock&Wall’’ traducido al espafiol como “’roca

y pared”’. Este, parte del reconocido género musical “’Rock&Roll’’, término que debido
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a su renombre y reconocimiento a nivel mundial es empleado como imagen de muchas
marcas Yy cuyo logotipo o disefio es facilmente reconocible por el publico en general. De
ahi, surge el concepto de Rock&Wall que incluye los dos conceptos béasicos de la
escalada: la roca y la pared y, ademas, tiene resonancias a un género musical de tanta
repercusion como el Rock and Roll.

El logotipo, elaborado por la propia empresa, recoge el elemento esencial de la escalada,
la montafa y con ello, la roca, como recurso natural donde se practica el deporte. Los
colores y las formas del disefio recuerdan al disefio habitual con el que aparece escrito la
mayoria de las veces el género ‘Rock&Roll’. Se busca crear un logo Ilamativo, atractivo

y sencillo para que sea facilmente reconocible por los consumidores.
llustracién 3: logotipo Rock&Wall

Fuente: elaboracién propia

El eslogan de laempresa es “’Reach high’’, que significa “’llega alto’’. Con ¢llo se quiere
simbolizar el fin Gltimo del escalador que es llegar a la cima, asi como la superacion y
evolucion del deportista durante la practica de la escalada.

6.2 Clientes potenciales
Antes de disefiar cualquier campafia o estrategia de marketing es necesario saber el target
al que nos vamos a dirigir. Como ya se ha mencionado en el apartado anterior, el servicio
ofrecido por Rock&Wall esté dirigido a un publico definido, ya sea por sus objetivos e
intereses o por el disefio de la sala. Las necesidades a las cuales nos enfrentamos se
dividen en tres nichos de mercado.
1. Deportistas que busquen ampliar su entrenamiento o adentrarse en el mundo de la

escalada. Este tipo de cliente busca un reto fisico o una nueva actividad a la que

aficionarse. Los diferentes espacios para el entrenamiento- como la sala fitness o el
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recinto de boulder-, la oferta de cursos de escalada y la realizacion de actividades
fuera del rocodromo, son servicios perfectos para este tipo de target.

2. Escaladores que busquen un centro especializado y adaptado a sus objetivos. A través
del servicio personalizacion de los entrenamientos y el seguimiento individual del
escalador, Rock&Wall pretende cubrir estas necesidades.

3. Por ultimo, Rock&Wall también se dirige a personas no experimentadas en la
escalada ni aficionadas al deporte, que acudan al rocédromo para realizar una
actividad fisica en un ambiente social y novedoso.

6.3 MARKTETING MIX

Servicio

El servicio ofrecido por Rock&Wall es la practica de la escalada y el entrenamiento de

fuerza en todas sus versiones. El centro ofrece una variedad de posibilidades para el

usuario dependiendo de sus concretas necesidades, objetivos e intereses.

1. Asesoramiento técnico personal: incluye el estudio por parte del personal técnico
profesional, de las caracteristicas fisicas del cliente, la elaboracion de un cuestionario
para valorar sus concretos intereses, objetivos y motivaciones y el disefio de un
programa de escalada para los primeros dos meses. Con la matricula mensual o anual
se incluye este servicio de manera gratuita con posibilidad de ampliacién o renovacién
contratando de nuevo el servicio. El usuario no socio también podria contratar este
servicio sin matricularse, pagando su precio.

2. Sala fitness: espacio disponible para todos los clientes, equipado con tecnologia
deportiva de Ultima generacién y equipamiento orientado al entrenamiento de fuerza
y resistencia. Se trata de un servicio adicional y complementario al ejercicio que la
propia escalada implica, para calentar o intensificar el entrenamiento.

3. Sala de escalada:

- En bloque: la zona boulder cuenta con numerosas paredes segun niveles y alturas.
En esta zona no es necesario material de proteccion como arnés o casco pues la altura
no supera los 10 metros, pero si que es indispensable el uso de pies de gato (2,5€).

- Con cuerda: en esta modalidad se combina la escalada en bloque y la escalada
deportiva, mediante el ascenso de blogues con mayor dificultad y a una mayor altura
que alcanzara hasta los 12 metros. Para esta actividad si que es obligatorio el uso de
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material de seguridad, casco y arnés, asi como el conocimiento del mecanismo del
dispositivo de seguridad que en cualquier caso serd explicado por el personal.

4. Entrenamiento personal. Este servicio incluye clases personalizadas vy
acompafiamiento de un entrenador titulado durante el entrenamiento. Estas clases
estan dirigidas a cualquier perfil de cliente, tanto al escalador que quiere mejorar
aspectos mas especificos y técnicos como a aquellos que se estén iniciando en el
deporte.

5. Entrenamientos por grupos. También existe la posibilidad de contratar clases por
grupos, de 4 a 8 personas, adaptadas por niveles. Existen diversas clases: de
iniciacion, de evolucion y de perfeccionamiento y diversas tarifas en funcion de las
horas de clase y de si se trata de socios 0 no socios.

6. Actividades outdoor: una vez al mes, se ofrece a los socios la posibilidad de realizar
salidas a roca para aplicar las técnicas aprendidas en el rocodromo. Las actividades
se realizardn por grupos de nivel de aproximadamente 10 personas, siempre
acompafiados por un monitor del rocodromo. Los no socios también pueden
participar, inscribiéndose en la actividad y realizando una prueba de nivel.

7. Rock&Wall Wellness: es el servicio online ofertado por el centro para facilitar el
registro de los datos del usuario, de sus rutas y programas, reserva de clases y cursos
a través de la aplicacion. Todos los socios tendran una cuenta para acceder a la misma
y a su contenido personalizado, pudiendo registrar sus entrenamientos diarios, logros
personales, resultados fisicos...etc.

Precio

Rock&Wall ofrece diferentes tarifas segun las necesidades de los clientes y la frecuencia

con la que estos asistiran al centro. Las diferentes tarifas son:

Tabla 1: tarifas

Entrada diaria 8,5€
Bono 15 dias 80€
Bono mensual 40€
Bono anual 430€

Fuente: elaboracion propia
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La matricula tiene un coste de 20€, y existe descuento del 50% por familias numerosas,

y del 30% para jovenes universitarios.

Respecto al precio de las actividades y servicios, el precio varia segun se trate de socios

0 N0 sOcios:
Tabla 2: precio de los servicios
Socio No socio
_ Una sesion gratuita con la
Asesoramiento primera matricula. 40€
personalizado Para renovarlo o ampliarlo:
20€
Clases de 1 hora: 35€
) (’Tla}se Pack 5 horas: 125€
individual Pack 10 horas: 230€
Clases Un dia a la semana (1 Un dia a la semana: 30€
ruoales hora): 20€/ mes Dos dias a la semana: 40€
grup Dos dias a la semana: 27€
Actividades
25€ 40€
outdoor

Fuente: elaboracion propia

Por Gltimo, respecto al material: el alquiler de casco cuesta 2,5€; el arnés 3€ y los pies
de gato 3€.

Distribucion

La distribucion del servicio se llevara a cabo en el lugar donde Rock&Wall ha ubicado
sus instalaciones. El lugar elegido para construir el rocédromo es en una nave ubicada en
el Poligono Argualas (calle Argualas, 50007), en el barrio de Casablanca, Zaragoza
(detallado en el Plan de Operaciones). Respecto al horario del centro, este permanecera
abierto de lunes a domingo, con un horario de 10.00 a 22.00 de lunes a sabado y hasta las
20.00 los domingos.

Comunicacion

Para dar a conocer la cartera de servicios del centro, deberemos dirigirnos de la mejor
forma a nuestros potenciales clientes. Para ello, es necesario emplear los medios, lenguaje

y disefio més apropiados con objeto de llamar la atencién del potencial consumidor.

29



‘ Laura Garcia Goémez

El primer paso sera el disefio de la pagina web del centro en la que se incluira el mensaje
e imagen de la empresa, la descripcion de quiénes somos, cuales son nuestros servicios,
las tarifas, instalaciones, gestion de reservas e informacion adicional. Para realizar esta
tarea, el equipo de comunicacion de la empresa contratara a un administrador de sitio
web. Esta pagina sera el principal canal de informacion del centro, por lo que es muy
importante el disefio y buen funcionamiento de la misma (ver anexo IlI).
Simultaneamente, antes de la apertura del rocédromo, se elaborara un video promocional
por parte del equipo de comunicacion de la empresa en el que el personal del centro
explicaré las caracteristicas que les hacen diferentes, sus instalaciones, por qué hay que
probar Rock&Wall, las actividades... etc. Este video llevara a una landing page, donde
se encontrard informacion sobre el centro, y una promocion para la inscripcion de los
nuevos socios: 20% de descuento con la primera matricula. De esta forma, aquellos que
hayan visualizado el video y hayan terminado en ese enlace, registraran sus datos y correo
electronico si quieren optar a la promocion o ampliar la informacién. Gracias al registro
de estos potenciales clientes se podran archivar sus datos en un CRM- Customer
Relationship Management- para facilitar las interacciones con ellos y enviarles
informacidn y noticias de su interés para que acaben solicitando nuestros servicios.
Adicionalmente, se invertird en SEO- Search Engine Optimization-, con el objetivo de
optimizar el posicionamiento de la pagina web y conseguir que los usuarios y potenciales
clientes accedan a esta y consulten y finalmente soliciten nuestros servicios. Segun datos
consultados, el precio mensual de esta inversion esta en torno a 360€ (Top Seo, 2022).
Asi, se estima que este concepto tendréa un coste de 300€ mensuales.

Publicidad y redes sociales

La principal herramienta de comunicacion que se empleara son las redes sociales, por su
efectividad y bajo coste. A través de la creacion de perfiles en Instagram, Tiktok y
Youtube, la empresa difundird videos sobre las actividades que se llevan a cabo, las
instalaciones, el personal, futuras promociones, descuentos...ctc. El objetivo es generar
engagement entre nuestros seguidores, mantener contacto con ellos y poner a su
disposicién cualquier informacion de manera rapida, mostrando la parte mas cercana y

humana de la empresa. Mas adelante, cuando los perfiles cuenten con un numero
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considerado de seguidores, se invertird en publicidad en redes sociales, a través de
anuncios en Instagram.

También se emplearan carteles publicitarios (ver anexo Il1), con un disefio llamativo en
el que se ofrezca informacion sobre el centro. Se colocaran en lugares estratégicos en
atencion a nuestro publico objetivo: cerca de Bulderland (principal competidor donde se
concentra un gran porcentaje de nuestra potencial clientela); tiendas deportivas
(Decathlon, Intersport, Copy...); colegios Yy facultades de Universidad; ayuntamiento de
Zaragoza... etc. No se descarta invertir en publicidad en periddicos 0 medios de
comunicacion como la television o la radio. No obstante, se espera que el elemento de
comunicacion mas efectivo finalmente sea el boca a boca de los clientes y del publico en
general.

Por todo ello, el primer afio se estima una inversion en marketing que rondaria los 2.500€,
por el disefio de la pagina web que seria subcontratado a un administrador externo experto
en disefio web y por la produccion del video promocional.

Respecto a los gastos en marketing, se estima que durante el primer afio se llevaran a cabo
los siguientes gastos: mantenimiento de la pagina web (50€/mes); contratacion de SEO
(300€/mes); y publicidad que incluye las actividades de elaboracién de carteles

publicitarios y difusion a través de medios de comunicacién, con 2.500€ anuales.

Tabla 3: gastos en marketing afio 1

ANO 1

Mantenimiento web 600€
SEO 3.600€
Publicidad 2.500€
TOTAL 6.700€

Fuente: elaboracion propia
Durante los proximos afios, se prevé un aumento de los gastos en marketing de un 5%
principalmente como consecuencia del aumento de los gastos en publicidad, por la
realizacion de nuevas camparias de pago en las redes sociales 0 en otros medios de

comunicacion, como un anuncio televisivo.
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7. PLAN DE OPERACIONES
7.1 Ubicacion

El rocédromo estara ubicado en el Poligono Argualas, en el barrio de Casablanca. Se trata

de una nave logistica industrial situada a escasos metros de distintas paradas tanto de bus

como de tranvia, accesible igualmente por medio del carril bici y con acceso a la via.

Consta de una superficie de 1.927 m2 en planta, mas 143 m2 en alzado para oficinas, y

una altura de mas de 8 metros, caracteristicas muy apropiadas para la construccion de una

infraestructura de estas caracteristicas. Ademas, cuenta con parking exterior lo cual es
muy comodo para que los usuarios puedan aparcar ahi.

La ubicacion de la nave es idonea, pues se encuentra en una zona muy frecuentada por

jévenes, rodeada de centros escolares, y muy proxima al centro deportivo mas grande de

Zaragoza, el Stadium Casablanca. El acceso a la zona es muy comodo gracias a la perfecta

conexion con el tranvia. En todo caso, sera necesario llevar una a cabo una obra de

acondicionamiento, equipamiento y mejora de la nave.

La nave sera arrendada por un plazo de duracion de diez afios, con posibilidad de prérroga

por periodos de un afio.

7.2 Fabricacion del rocodromo y proveedor de equipos técnicos

Surfaces for Climbing (Surfaces for Climbing, 2015) sera la empresa encargada de la
fabricacion del rocodromo. Se recurre a la subcontratacion de esta empresa para la
construcciéon de la estructura por su experiencia en el campo y la calidad de sus
instalaciones. EI material escogido para la estructura artificial sera la madera, con el
objetivo de garantizar el empleo de materiales y recursos lo mas sostenibles posible. El
pack de servicios que ofrece esta empresa es un primer afio de mantenimiento basico del
rocodromo de forma gratuita, un descuento del 20% en el pedido inicial de presas de
escalada y colchonetas y otros complementos necesarios. Esta empresa se encargara de
las siguientes tareas:

- Construccion e instalacion del rocodromo: disefio y fabricacion del rocédromo, que
implica la elaboracion del proyecto de estructura artificial de escalada y calculo de
ingenieria necesario, asi como la instalacién del mismo.

- Mantenimiento durante el primer afio, que consiste en la supervision en cuanto a

la seguridad del equipo, eliminacién de riesgos, comprobacion de materiales. ..
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Uno de los aspectos mas importantes de la calidad del rocédromo es el routesetting, esto
es, el disefio de las vias y su continua renovacion. Esta tarea sera llevada a cabo por los
equipadores o routesetters de Rock&Wall, escaladores profesionales que cuentan con
experiencia en el mundo del equipamiento de rutas.

Por ultimo, respecto al material de gimnasio, el proveedor serd Technogym, empresa

fabricante de equipos de fitness. Se le encargard el siguiente material: 3 bicicletas

estaticas, una maquina de remo, 3 bancos de musculacion, 6 balones medicinales, un total

de 12 mancuernas de 5 y 10 kg y 10 bandas elasticas (ver anexo IV).

7.3 Disefio y organizacion de la nave

El espacio de la nave seguira la siguiente distribucion:

- Recepcion. Nada méas entrar se encuentra la recepcion, donde se gestionan las
reservas, el alquiler de material, el pago de la entrada, solicitud de informacion...

- Sala de escalada: se encuentra dividida en dos espacios:

e Zona Boulder. Consiste en 500 m2 escalables con mas de 700 angulos diferentes.

e Zona de escalada en cuerda. Consiste en dos paredes con vias de cuerda de 8 metros
de altura.

- Zonafitness. La sala de gimnasio se encuentra en la planta primera, con casi 200 m2.
Cuenta con material de entrenamiento de fuerzay cardio, con maquinas pensadas para
el calentamiento previo y complementario al ejercicio de escalada.

En el anexo 1V se encuentra el plano donde se ilustra la distribucion de las salas.

7.4 Requisitos normativos

En primer lugar, para la apertura del centro es obligatorio solicitar licencia al

Ayuntamiento de Zaragoza que autorice el inicio de la actividad en la ubicacion escogida,

debiendo aportar el informe técnico elaborado por un arquitecto que incluya los planos

del local. Ademas, por las caracteristicas del deporte de escalada, también es muy
importante la realizacion de una detallada prevision de los riesgos con el objetivo de
garantizar la seguridad de las instalaciones, de los trabajadores y de los clientes. Respecto

a la funcion del equipador, deberd seguir rigurosamente la normativa concreta que

contempla las medidas a tomar en este tipo de oficios, en concreto, el RD 211/2004.

Para la reforma de la nave se debe solicitar licencia de obras, para asegurar que la

instalacién cumple con las condiciones de tranquilidad, seguridad y salubridad. El
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en materia de edificacién. Tal y como declara el Decreto 36/2011, de 8 de marzo, del
Gobierno de Aragén (Dpto. de Politica Territorial, Justicia e Interior, 2011), se aplicara
el Cdodigo Técnico de la Edificacion para los equipamientos deportivos cerrados. Este
cddigo establece las exigencias basicas de seguridad en caso de incendio, de salubridad,
proteccidn frente al ruido y ahorro de energia. Asimismo, y en relacion con el anterior,

también sera de aplicacion la Ley de Ordenacion de la Edificacion (LOE).

Respecto a los especificos requisitos de seguridad de las estructuras artificiales de

escalada nos remitimos al apartado anteriormente mencionado relativo a la legislacion.

7.5 Plan de inversion
Los gastos en los que se incurrira para la puesta en marcha del proyecto seran: inversion
en pagina web y video promocional inicial; la inversion material relativa a la obra civil
de la nave, equipamiento (material del rocédromo) y la maquinaria para la sala fitness;
gastos de constitucion; fianza por un mes de alquiler; ademas, en bancos habra una
cantidad de 3000€ para los primeros gastos del negocio y un stock minimo de materiales

como existencias.

Tabla 4: plan de inversién

INMOV. INMATERIAL PRECIO %IVA IVA SOP. IMPORTE CON IVA

Pagina web y video promocional 2.500,00 0,21 525,00 3.025,00

TOTAL L. 2.500,00 525,00 3.025,00

INMOV. MATERIAL

Obra civil 70.700,00 0,21 14.847,00 85.547,00

Equipamiento rocédromo 180.500,00 0,21 37.905,00 218.405,00

Magquinaria (gimnasio) 25.240,00 0,21 5.300,40 30.540,40

Eg. Procesos informacion 436,00 0,21 91,56 527,56

TOTAL I.M. 276.876,00 58.143,96 335.019,96

INMOV. FINANCIERO

Fianza 6.000,00 6.000,00

TOTAL I. FINANCIERO 6.000,00 6.000,00

GASTOS ler ESTABLECIMIENTO

Gastos de constitucion 1.366,00 0,21 286,86 1.652,86

TOTAL GASTOS 1.366,00 286,86 1.652,86

TOTAL INVERSION ACTIVO FIJO 286.742,00 0,21 58.955,82 345.697,82

CAPITAL CIRCULANTE

Existencias 2.000,00 0,21 420,00 2.420,00

DISPONIBLE

Caja

Bancos 3.000,00 3.000,00

TOTAL CIRCULANTE 5.000,00 420,00 5.420,00
TOTAL ACTIVO 291.742,00 59.375,82 351.117,82

Fuente: elaboracién propia
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8. ESTUDIO LEGAL

Forma juridica

De entre todas las formas juridicas que puede adoptar la empresa, se ha escogido la
Sociedad Limitada (S.L). Este tipo de forma societaria es sin duda la mas extendida entre
las empresas espafiolas. Segun el Directorio Central de Empresas del INE (Instituto
Nacional de Estadistica, 2022) en 2021 habia 1.134.632 sociedades de responsabilidad
limitada, un 33,70% de las empresas del pais. Los motivos que llevan a elegir esta forma
son la responsabilidad limitada de los socios al capital aportado, la exigencia de un
desembolso inicial minimo relativamente asequible de 3.000€, y la sencillez respecto a
los trdmites burocraticos, con unos costes de constitucion asequibles. Ademas, este tipo
de sociedades tienen mayor facilidad de acceso al crédito bancario, pues los bancos
ofrecen una mejor informacion sobre su funcionamiento. Existe la posibilidad de
constituir la Sociedad Limitada teleméaticamente, de forma personal o a través de un punto
PAE (punto de Atencion al consumidor).

Tramites y obligaciones de constitucion

Respecto a los tramites generales de creacion de la empresa, se encuentran descritos en
el anexo V. Las obligaciones fiscales seran las comunes a cualquier persona juridica que

realiza una actividad econémica.

El convenio a aplicar para los trabajadores serd el 1V Convenio colectivo estatal de
instalaciones deportivas y gimnasios, recogido en la Resolucion 29 de mayo de 2018, de
la Direccion General de Empleo (Ministerio de Empleo y Seguridad Social, 2018).

Los gastos de constitucion son los siguientes: registro del nombre de la empresa una vez
obtenida la certificacion negativa del nombre (16€); gastos notariales por la redaccion de
los estatutos y firma de escrituras (250€); alta en el registro mercantil (100€); solicitud
ante el Ayuntamiento de la licencia de apertura (800€, incluyendo la tasa del
Ayuntamiento y el coste del proyecto técnico elaborado por el arquitecto

correspondiente), y la licencia de obras para la reforma del local (200€).
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Tabla 5: gastos de constitucion

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
Certificaciéon de denominacidn social 16 €
Coste de notaria 250 €
Inscripcion en el RM 100 €
Licencia de inicio de actividad 800 €
Licencia de obras 200 €

TOTAL 1.366 €

Fuente: elaboracion propia

Respecto a gastos futuros, la empresa deberd legalizar los libros contables
correspondientes, esto es, presentar ante el Registro Mercantil Provincial (de manera
telematica), en el plazo de tres meses después del cierre del ejercicio. Este tramite
supondra un coste de 100€ aproximadamente. Ademas, se asumiran los gastos relativos
al pago del Impuesto de Sociedades, respecto al Modelo 200, que debera ser presentado

entre los dias 1y 25 de julio de cada afio y la declaracion del VA trimestralmente.

9. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

La definicion de los puestos de trabajo y la contratacion del personal adecuado es un paso

crucial para desarrollar la actividad empresarial de la manera mas eficiente posible.

Como se ha mencionado anteriormente, la idea es reducir al maximo el personal en la

salay asi economizar costes y espacio. A través de la aplicacién Rock&Wall Welness el

escalador tendra acceso a todo el contenido que necesite para entrenar sin precisar de
ayuda externa. No obstante, el personal elegido sera clave para el funcionamiento del
negocio tanto a nivel administrativo como operativo.

9.1 Estructura organizativa

Las areas de la empresa seran las siguientes:

e Area administrativa. El socio sera el director, CEO del negocio. Este se encargara
de las labores de direccion, recepcion y contabilidad del negocio.

e Area de mantenimiento. En el primer afio se contratara el servicio del proveedor del
equipamiento del rocodromo, Surfaces for Climbing, para supervisar las
instalaciones de manera periodica, con posibilidad de ampliar la contratacion de este
servicio para el resto de afios. Ademas, se contratara a una empresa de limpieza para

asegurar el cuidado e higiene de las instalaciones de manera diaria.
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e Area de operaciones:

- Entrenadores. Habra un total de 4 entrenadores, cuyas funciones principales son la
orientar a los clientes, asegurar el manejo correcto de los equipos, realizar los planes
de entrenamiento y asistir a los usuarios de las clases individuales y/o grupales. Para
acceder a este puesto se requiere tener un conocimiento medio de la escalada por lo
que se exigira titulacion en Técnico de grado Medio de Escalada, Guia de Montafa,
0 estar cursando cualquiera de estas especialidades y, ademas, experiencia
demostrable en grupos de entrenamiento o con grupos deportivos o de tiempo libre.
También se valorard especialmente contar con el curso de monitor de tiempo libre.

- Equipador. Este cargo consiste en el disefio y renovacion de las vias del rocodromo
cada dos semanas. Los requisitos para acceder a este puesto son:

o Experiencia como escalador de al menos 5 afios.

o Formacion. Se exigira haber realizado alguno de los siguientes cursos: curso de
equipador nacional o autonomico; Ciclo Final de Grado Medio en escalada;
Curso de Equipador de Sala FEDME.

o Disponer del Equipo de Proteccion Individual (EPI) apropiado: proteccion
auditiva, gafas de seguridad y guantes de trabajo.

En el anexo V1.l se muestra el organigrama de los puestos de trabajo de la empresa.

9.2 Politica de remuneracion

La tabla salarial que se aplicara es la de instalaciones deportivas y gimnasios, actualizada

para el afio 2019 en la Resolucion de 11 de febrero de 2019, de la Direccién General de

Trabajo (Ministerio de Trabajo, Migraciones y Seguridad Social, 2019).

Los salarios dependeran del grupo profesional al que pertenezca cada trabajador; al grupo

1 pertenecera el director general y al grupo 2 los monitores de las actividades fisico-

deportivas o entrenadores, y el equipador. De esta forma, encontramos los siguientes

contratos:

- Los entrenadores seran fijos o indefinidos, con contratos a jornada completa o
jornada parcial. Existen dos contratos diferentes Ay B.

- El equipador prestara sus servicios de forma permanente para la empresa realizando

su tarea un dia a la semana, durante una jornada de 4 horas semanales.
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Tomando como referencia el salario base minimo reflejado en la tabla salarial contenida
en el convenio colectivo de instalaciones deportivas y gimnasios e incrementando el del

grupo 1 en un 35% y el del grupo 2 en un 15%, el salario bruto mensual y anual sera el

siguiente:
Tabla 6: contratos y salarios
NP Salario
PUESTO e Condiciones bruto TOTAL
trabajadores
€/mes
8 horas de lunes a viernes
A) Director general 1 (40 h/semana) 1.820,67€ 21.848,04€
B) Monitor entre 6 hde lunes aviernes 30N/ | (o6 rse | 25590,00€
2 semana)
semana
C) Monitor fin de 6 h de sabado a domingo 426,15€ | 10.227,60 €
2 (12 h/semana)
semana
D) Equipador 1 4 horas a la semana 370,87 € 4.450,44 €
Fuente: elaboracién propia 62.116,08 €

Respecto al gasto de personal, este se divide en: sueldos y salarios, cargas sociales y
otros. Respecto a la Seguridad Social a cargo de la empresa, se ha fijado un porcentaje
del 32,90%, obtenido mediante la suma de los porcentajes que fija el Régimen General
de la Seguridad Social (Ministerio de Inclusion, Seguridad Social y Migraciones, 2022)
a los siguientes conceptos: contingencias comunes, desempleo, FOGASA, formacion

profesional y accidentes de trabajo y enfermedades profesionales.

Tabla 7: gastos de personal

GASTO VALOR €/ANO
Sueldos y salarios 62.116,08
SS a cargo de la empresa 20.436,19
82.552,27

Fuente: elaboracion propia

Ademas, al servicio de limpieza y a la gestoria se les pagaran 4.000€ y 700€ anuales

respectivamente.
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10. PLAN FINANCIERO

En este apartado se recogera toda la informacion descrita en los apartados anteriores y se

traduciré en cifras y resultados provisionales, con el objetivo de analizar la viabilidad y

las necesidades de financiacidn del proyecto.

En primer lugar, se partira de la prevision de ventas, la cual se ha realizado mediante el

calculo de los ingresos que los servicios proporcionados se estima que generaran:

1. Socios de la sala: son las personas que usaran el rocédromo como lugar de
entrenamiento, acudiendo a el de forma frecuente. Pagan una tarifa mensual de 40€
al mes mas 20€ de matricula. El nimero de socios estimado se ira incrementando cada
mes, siendo el final del Gltimo mes de 200.

2. Entradas de dia: destinado a clientes que quieran practicar el deporte de forma asidua
y ocasional. El precio que pagaran estas personas es de 8,5€.

3. Clases particulares. El precio medio de estas clases, es de 28€. Existen distintas
opciones segun el pack escogido (5 horas, 10 horas...). Se estima que un 20% de los
socios contrataran este servicio y de los no socios, un 5%.

4. Clases grupales. El precio medio de las clases para los socios es de 23,5€, estimando
que un 20% de estos contratara el servicio. Por su parte, el precio medio de los no
socios es de 35€, siendo el 5% los que consumiran.

5. Actividades outdoor. EI namero de socios que contratara el servicio se estima que
serd un 10%, con un precio de 20€, y un 5% de los no socios a 40€.

6. Asesoramiento personalizado. Se estima que un 15% de los socios que contrataron
el servicio con la primera matricula, volveran a contratarlo pasados los dos meses de

duracion del mismo. Respecto a los no socios, el porcentaje estimado es del 5%.

Asi, conocidos los precios medios por cada servicio y realizando una prevision sobre el
numero de usuario, se obtiene una facturacion de 249.334,15€ para los doce primeros
meses, aumentando en un 5% para los proximos afios. En el anexo VII.I se desglosa la

prevision de ventas mensual por cada actividad.

10.1 Plan de inversion
Tal y como se ha detallado en el plan de operaciones, se plantea una inversion material

por valor de 335.019,96 € (con IVA), correspondiente a la obra civil, al equipamiento, a
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la maquinaria y a los equipos de procesos de informacion. Como la nave serd alquilada,
sera necesario depositar fianza por valor de un mes de alquiler, lo que asciende a 6.000€.
Por otro lado, seran necesarias partidas para comenzar la actividad como son los gastos
de constitucion de la sociedad (1.366€) y la inversion en la pagina web y el video
promocional los cuales ascienden a 2.500€ (sin IVA). Ademas, habra un minimo de
existencias por valor de 2.000€ y en bancos habra una cantidad de 3.000€ para los
primeros gastos del negocio. La suma de todos estos conceptos asciende a un total de
351.117,82€ de inversion inicial.

También es necesario tener en cuenta las amortizaciones, es decir, el reflejo contable de
la depreciacion del inmovilizado, que muestran el desgaste de los bienes materiales o
inmateriales que la empresa ha adquirido para realizar la actividad. El plan de
amortizacion contiene el valor estimado de vida util, establecido dentro de los limites de
las tablas de amortizacion emitidas por el Ministerio de Economia y Hacienda (Ministerio
de Economia y Hacienda, 2022). Aplicando el criterio de amortizacion lineal, la empresa
amortizard 15.627,60€ por el inmovilizado material. La tabla de amortizacion aparece
desglosada en el anexo VII. 11.

10.2 Plan de financiacion

Para hacer frente a la inversion inicial de 351.118€, sera necesario recurrir a financiacion
ajena, por lo que se solicitard un préstamo de 160.000€. Respecto al tipo de interés, segun
las dltimas estadisticas del Banco de Espafia sobre los tipos de interés de nuevas
operaciones (Banco de Espafia, 2022), serd del 4,14%, teniendo en cuenta el ultimo
periodo disponible (octubre de 2022). En cuanto al plazo de amortizacion del principal,

sera de 5 afios con cuotas anuales y sin periodo de carencia.

Tabla 8: financiacién de la inversion

VALOR % inversion
Recursos propios 191.117,82 54,43%
Recursos ajenos 160.000,00 45,71%
TOTAL INVERSION 351.117,82 100%

Fuente: elaboracion propia
La amortizacion del préstamo se realizara segun el sistema francés, y aparece detallado

en el Anexo VII.III.
40



‘ Laura Garcia Goémez

10.3 Plan de explotacion

En este apartado se detallara la prevision de los ingresos y gastos del negocio para un

periodo de 5 afios.

Respecto a los ingresos, la facturacion estimada para el primer afio del negocio se estima

que sera cerca de 250.000€ aproximadamente.

Debido al auge del deporte de la escalada y de la demanda cada vez mas creciente, se

estima un incremento de la facturacion del 5% en los siguientes afios, ya que, ademas, la

empresa sera mas conocida, habra clientes fieles, y la publicidad comenzara a hacer
efecto.

Respecto a los gastos:

1. Sueldos y salarios. Se contrataran 4 personas a jornada completa durante todo el afio
(entrenadores), y una persona a tiempo parcial (equipador). El primer afio se estima
un gasto en sueldos y salarios de 62.116,08 €. Para los 4 afios siguientes, se fija una
variacion del 2,5% dada la corriente inflacionista que se esta viviendo en la
actualidad.

2. Seguridad Social. Para el primer afio, el gasto de Seguridad Social sera de 20.436,19€
y la variacion para los afios siguientes del 2,5%.

3. Alquiler de la nave: 6.000€/ mes.

4. Suministros. El precio estimado de la luz durante el primer afio serd de 783,33 €
mensuales. Respecto al gasto en agua, tasas de basura, ICA (impuesto de Industria 'y
Comercio) y ADSL (Linea de Abonado Digital Asimétrica), el gasto sera de 1.200€
al afio. Ademas, al servicio de limpieza se le pagaran 4.000€ anuales. Asi, el total de
gastos en suministros para el primer afio asciende a 14.600€. La situacion geopolitica
ocasionada por la escasez de suministro de gas actual es el motivo por el que este
concepto es tan elevado, siendo toda una incertidumbre la variacion para los préximos
afios. Asi, se estima un crecimiento moderado para los afios siguientes, de un 3%.

5. Reparaciones y mantenimiento de las instalaciones. Se estima un gasto mensual de
250€, es decir, unos 3.000€ anuales.

6. Servicios de profesionales: gastos de administracion y gestoria. Se contratara el

servicio de una gestoria cuyo gasto se estima en 700€ anuales.
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Publicidad y promocion del negocio. El gasto en publicidad para el primer afio sera

de 6.700€ con un incremento del 5% para los afios siguientes.

Seguros. Se contratard un seguro de responsabilidad civil con Segurartic (Segurartic,
2022) por 246€ anuales.

Gastos financieros: intereses del préstamo. Los intereses para el primer afio seran de

6.624€ y para los préximos afios se iran reduciendo segun el capital amortizado cada

afio tal y como se detalla en el apartado de amortizacion del préstamo (anexo VIIL.111).

10. Amortizacién del inmovilizado. Aunque no supone salida de caja real, la dotacion

para la amortizacion seré de 15.627,60€ anuales.

Con todo lo expuesto, la prevision de gastos para el primer afio asciende a 202.049,87€,

variando en los porcentajes indicados para los proximos afos.

Tabla 9: ingresos y gastos de la actividad

Variacién | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS

Ventas 5% 249.334,15 | 261.800,86 | 274.890,90 | 288.635,45 | 303.067,22
Sueldos y salarios 2,5% 62.116,08 | 63.668,98| 65.260,71| 66.892,22 | 68.564,53
Seguridad Social 2,5% 20.436,19| 20.947,10| 21.470,77 | 22.007,54| 22.557,73
Alquiler 0% 72.000,00| 72.000,00| 72.000,00| 72.000,00| 72.000,00
Suministros 3% 14.600,00 | 15.038,00| 15.489,14| 15.953,81| 16.432,43
Mantenimiento y 0% 3.000,00| 3.000,00| 3.000,00| 3.000,00| 3.000,00
reparaciones
Publicidad 5% 6.700,00| 7.035,00| 7.386,75| 7.756,09| 8.143,89
Servicios profesionales 0% 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
Seguros 0% 246,00 246,00 246,00 246,00 246,00
Gastos financieros 6.624,00 5.404,45 4.134,40 2.811,78 1.434,40
Amortizacién 15.627,60 | 15.627,60| 15.627,60| 15.627,60| 15.627,60

TOTAL 202.049,87 | 203.667,12 | 205.315,37 | 206.995,05 | 208.706,58

Fuente: elaboracion propia
10.4 Prevision de pérdidas y ganancias y balance

Una vez realizada la estimacion de los gastos e ingresos por cada concepto, se puede

realizar el analisis de la rentabilidad econdmica del proyecto, al tiempo que se determina

el beneficio o pérdida para cada ejercicio, en funcion de los datos. La cuenta de pérdidas

y ganancias desarrolla las previsiones de los ingresos y los gastos previstos detallados

anualmente, relacionando los mismos independientemente del momento en el que se
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hayan hecho o se hagan efectivos. La diferencia entre ambos conceptos determinara si la
empresa tiene beneficios o pérdidas.

La prevision de la cuenta de pérdidas y ganancias para los cinco primeros ejercicios se ha
realizado a partir de los datos descritos en los apartados anteriores y se ha obtenido el

siguiente resultado (ver anexo VILIV):

Tabla 10: resultado del ejercicio

A.5) RESULTADO DEL

EJERCICIO 40.191,64 | 49.413,67 | 52.181,65 | 61.230,30 | 70.770,48

Fuente: elaboracién propia

A la vista de los resultados obtenidos, se observan datos positivos desde el primer afio.
Para el calculo del beneficio después de intereses e impuestos (BDIT) se ha tenido en
cuenta el Impuesto de Sociedades (IS), calculando un 15% del BAIT para los dos
primeros ejercicios, al tratarse de una entidad de nueva creacién del articulo 29.1 de la
Ley 27/2014, de 27 de noviembre, de Impuesto de Sociedades (Agencia Estatal, 2022).
El balance de situacion se encuentra detallado en el anexo VII. IV.

10.5 Andlisis de flujos de caja, VAN y TIR.
Se ha realizado una estimacion de los Flujos de Caja para los cinco primeros afios de
actividad del negocio.
Para empezar la actividad, habra una salida de caja de -191.117,82€ que corresponde a
los recursos propios que aportara la empresa para la puesta en marcha del proyecto. El
primer ejercicio habra un excedente de 85.737,25€ como consecuencia principalmente
del IVA de la inversion. El segundo afio se obtiene un excedente de 34.363,91€ y los
siguientes afios se incrementan proporcionalmente. Asi, desde el primer afio los flujos de
caja son positivos, lo que indica que los activos corrientes de la empresa permitiran
liquidar deudas, reinvertir en el negocio, pagar los gastos, y seguramente serviran de
fondo contra posibles desafios financieros.
Por otro lado, si observamos el Flujo de Caja Acumulado, es positivo a partir del cuarto
afio, por lo que sera entonces cuando se recupere el desembolso inicial de laempresa para

la puesta en marcha del proyecto.
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Tabla 11: flujos de caja

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS5 |
A.5) RESULTADO DEL EJERCICIO 40.191,64| 49.413,67 52.181,65 61.230,30 70.770,48
Ajustes
+ IVA Inversioén 59.375,82
+ Amortizaciones 15.627,60 15.627,60 15.627,60 15.627,60 15.627,60
- Devolucion principal del prestamo -29.457,81 -30.677,36 -31.947,40 -33.270,03 -34.647,40
Flujos de Caja -191.117,82 85.737,25 34.363,91 35.861,84 43.587,87 51.750,67
Flujos de Caja Acumulados -191.117,82| -105.380,57 -71.016,66 -35.154,81 8.433,06 60.183,73

Fuente: elaboracion propia

El Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) son dos herramientas
financieras que permiten evaluar el proyecto de inversion. EI VAN es un indicador que
se determina a través de la actualizacién de los flujos de gastos e ingresos futuros del
proyecto menos la inversion inicial y el TIR determina la tasa de beneficio o rentabilidad
que se puede obtener de la inversion.

La cifra del VAN es de 33.958,94€. Al tratarse de un resultado positivo, el dinero que se
proyecta recuperar es superior al que se invierte; por consiguiente, el proyecto es viable.
En cuanto al TIR, representa la tasa de descuento en la que el VAN de la inversion es
cero. Su valor es de 10,92% lo que supone un retorno de la inversion equiparable a unos
tipos de interés altos que posiblemente no se encuentren en el mercado. Ello reafirma la
viabilidad del proyecto.

11. CONCLUSIONES

En este trabajo se han estudiado los puntos mas importantes a tener en cuenta a la hora
de considerar la apertura de un negocio, como el andlisis del entorno, la definicion de la
estrategia de la empresa, el plan operativo, el financiero...etc. Los datos que se han
calculado son estimaciones que podrian variar por la fluctuacion de la demanda, por la
capacidad de la propia empresa o el recibimiento del publico a la apertura del centro. No
obstante, estamos ante una actividad en tendencia, por lo que la respuesta social se estima
positiva.

Para la interpretacion de los resultados obtenidos se deben tener en cuenta algunos
factores importantes como el contexto de crisis inflacionista actual que afecta al consumo
de los clientes, a las condiciones de financiacion, a los elevados precios de la luz y la
electricidad...etc. Teniendo en cuenta esto, los resultados obtenidos nos muestran una
elevada inversion material que es posible financiar en gran medida a través de recursos

ajenos. Ademas, la prevision de ventas también presenta unos ingresos que permiten
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cubrir los elevados gastos necesarios para hacer frente al negocio. Con todo ello, el
resultado del ejercicio se muestra positivo desde el primer afio y los Flujos de Caja
anuales revelan excedente desde el inicio de la actividad, lo que supone que la empresa
presenta liquidez para satisfacer a las necesidades basicas del negocio.

Por todo ello, se concluye que la apertura de un negocio con estas caracteristicas contaria,
aparentemente, con un gran apoyo social, y que los requisitos de inversion y financiacion
del mismo no suponen una barrera de entrada demasiado limitativa.

Respecto a las dificultades en la elaboracion del trabajo, la mayor de ellas ha sido la
estimacion cuantitativa de los datos. Por ejemplo, a la hora de calcular la inversiéon inicial,
pues desconocia el precio de los materiales y en ocasiones me ha resultado complicado
obtener informacion acerca de los mismos para realizar una aproximacién veridica y
acorde con la realidad. No obstante, gracias a la informacion proporcionada por expertos
en el sector, he podido tomar como referencias algunos datos y cifras que me ayudaron a
realizar las estimaciones. Por otro lado, la aficion personal por el tema objeto de estudio,
y el hecho de contar con contactos en el mundo de la escalada, han hecho que la
elaboracion del trabajo haya sido mucho mas dinamica, interesante y realista.

Gracias a la realizacién de este proyecto he comprendido la complejidad de iniciar un
negocio del calibre de un rocdédromo, y la cantidad de aspectos que hay que tener en
cuenta, tanto externos, en referencia al entorno general que le afecta indirectamente, como
internos, en relacion al entorno especifico. Ademas, la delicada situacién geopolitica y
econdmica actual estan suponiendo todo un reto para los negocios existentes y para
emprender en los nuevos, lo cual he podido comprobar al ver los incrementos de los
precios de las empresas del sector, al entrevistar a trabajadores y clientes del mismo, al
constatar las subidas de los tipos de interés para pedir financiacion... etc. Todo ello me
ha hecho comprender la importancia de realizar el plan de viabilidad de un negocio, pues,
si bien es cierto que se trata de estimaciones un tanto subjetivas, es crucial estudiar todos
estos aspectos en aras a invertir en un negocio rentable.

Sin duda el negocio es viable, y su envergadura lo suficientemente considerable como
para poder plantear sobre él nuevos estudios de ampliacion, que incurririan en una mayor

explotacion del mismo, y deberian ser objeto de estudio posterior: competiciones,
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participacion en ligas interprovinciales o estatales o la formacion especifica de algin
sector profesional.

En estas Gltimas lineas me gustaria mostrar mi gratitud a mi tutor del Trabajo de Fin de
Grado, por su ayuda y consejos en la elaboracion de este proyecto. Ademas, a todas las
personas que han mostrado interés en participar en la encuesta y a los profesionales del
sector que han proporcionado informacion y datos veridicos, de mucha utilidad para

realizar las estimaciones cuantitativas del trabajo y extraer conclusiones realistas.
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13. ANEXOS
I. ENTORNO ESPECIFICO

I.I La escalada
La informacidn acerca del sector y el entorno especifico ha sido complementada con
una entrevista realizada a José Luis Gomez de Miguel, gerente de Indoorwall de Jaca
que ha servido de gran utilidad y presta su consentimiento para poder incluirla en el

presente trabajo.

DOCUMENTO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

Titulo del Trabajo Fin de Grado: “Plan de negocio para un rocédromo”
Yo, D/D2 José Luis Gomez de Miguel expongo que:

Se me ha pedido permiso para ser entrevistado.

He podido hacer preguntas sobre el estudio y he recibido suficiente informacién sobre el mismo.
He hablado con Laura Garcia Gémez.

Comprendo que mi participacion es voluntaria.

Presto libremente mi conformidad para participar en la investigacion y para que la informacién dada
en la entrevista pueda reflejarse en el Trabajo Fin de Grado arriba mencionado.

He recibido una copia firmada de este Consentimiento Informado.

Fecha: 25/01/2023 Fecha: 25/01/2023

Firma del investigador:

e

Firma del participante:

llustracién 4: n.° de rocédromos por comunidad auténoma

Distribuciéon rocédromos en Espafia por comunidades

auténomas
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Fuente: Elaboracidn propia partir de informacion de la pagina web de CMDsport
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I.11 Competidores

Tabla 12: comparacion precios competidores

Entrada Bono Bono Bono 10 Bono Matricula 'y
diaria mensual trimestral sesiones anual material
Hasta 2022: Hasta 2022: Hasta 2022: Hasta Hasta
42€ 120€ 2022: 65€ | 2022:420€ 25€y 3€
Bulderland 7'5f€ i dey ato
A partir de A partir de A partirde | A partirde | A partir de P g
2023: 9¢€ 2023:45€ | 2023:130€ | 2023:75€ | 2023:450€
Horario Horario Horario
reducido: reducido: reducido:
. 32€ 49€ 300€ 25€vy 3€
Slnbat ie dey ato
Horario Horario Horario P &
completo: completo: | completo:
40€ 75€ 365€
Club de
escalada 28 €
Los Mallos
7 fun 6,95 € 32€
Fuente: elaboracion propia
llustracion 5: mapa de competidores por ubicacion
[av-ss | m =/
La Torre Outlet Zaragoza Az}
CLIMBAT
S
VE&T’C‘?REL Parque Deportivo Ebro Par::: i 9 AR [ N-330 | )
Aguzg Luis Acuario de Zaragoza
unuel oy Lid! <
OTEL ZENTR, A e Nt
. e dagors W+ Blslicalde it
MIRALBUENO LOS @%e z
a2} CL| BULDERLAND
,Q ESGALARA
>esy T AR CO ANTIGUO
DELICIAS
e Zaragoza ..
a ~ | Jean Louis C
Hospital Viamed AYdQOH\do
Montecanal VALDEFIERRO Ciber Battle
Terraza ) Q 2.0 Zaragoza i‘:“l”c‘!‘)‘”;:;'anco'sg
DE?SC‘;'NEASL 230 | Parque Grande ARG AB
o José Antonio
e MONTECANAL  CASABLANCA Labordeta SAN
2-40 | TORRERO-LA PAZ
VALDESPARTERA QCemenlerlo de Torre
A120 Servisa Tanatc
 2-40 | = PARQUE
ol VENECIA
e 7FUN!
Puerto Venecia ey
=3 Gooale

Fuente: Google Maps
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I.111 Clientes
Con el objetivo de analizar la demanda actual del deporte de la escalada y concretamente,
estudiar las necesidades de los clientes actuales para analizar la viabilidad de llevar a cabo
el negocio, se ha realizado una encuesta a los clientes habituales de rocodromos. La
encuesta se ha realizado tanto de manera presencial como online. EI nimero de
encuestados ha sido de 100 personas. El contenido y resultado de la encuesta ha sido el
siguiente:

1. ¢Cuando conociste la escalada como deporte indoor (de interiores)?

@ Hace menos de un afio
@ Hace un afio

@ Hace dos afios

@ Hace mas de 3 afios

ay

2. ¢Habias practicado antes escalada en roca?

3. ¢Como conociste el deporte?

@®si
® No

@ Me lo recomendaron
@ Habia escalado alguna vez en roca

@ Por algiin medio de comunicacion (
television, redes sociales, periddico...)
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4. ¢Dénde practicas la escalada?

® BulderLand Zaragoza
@ Climbat Zaragoza

@ 7fun

@ Otro rocédromo

® Al aire libre

5. Si practicas la escalada en rocédromo, ¢qué tipo de inscripcidn tienes?

® Pordias
@® Mensual
@ Anual

40,7%

6. ¢Con qué frecuencia practicas el deporte?

@® Una vez ala semana
@ Dos veces a la semana
@ Tres o méas veces a la semana

49%

7. ¢Has visto evolucién respecto a tus inicios?

® si
® No
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8. ¢Cuéando entrenas, lo haces solo o0 en compafiia?

‘ 25,8%

Laura Garcia Gomez

® Solo
® En compaiiia

9. ¢(Realizar el ejercicio rodeado de gente te sirve de motivaciéon?

®si
® No
@ Me es indiferente

10. ¢Vas solo a escalar o también a relacionarte con gente?

29,6%

11. ;Has conocido a gente en el roc6dromo?

@ Para estar con gente y entrenar
@ Solo busco entrenar

® si
® No
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12. El tiempo que inviertes en el rocédromo, ¢lo consideras ocio, deporte 0 ambos?

@ Ocio
® Deporte
@ Ambas

13. ¢Has recomendado el deporte a amigos o familiares?

® si
® No

14. ; Tus entrenamientos estan pautados o son aleatorios?

@ Estan previamente pensados

@ Los realizo de forma aleatoria segun el
dia

15. ¢ Qué grado de intensidad atribuirias al ejercicio que realizas durante la escalada?

@ Intensidad baja
@ Intensidad media
@ Intensidad alta
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16. ¢ Crees que has obtenido resultados fisicos gracias a la escalada?

®si
® No

89,8%

17. ¢Practicas algun deporte mas?

® si
® No

88,8%

18. ¢ Tienes entrenador personal?

® si
® No

94,9%

‘

19. ¢Usas alguna aplicacion para entrenar y medir tus resultados?

®si
® No
87,8%
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20. ¢Has participado en algun curso de escalada?

&

21. Si la respuesta anterior ha sido que no, ¢te gustaria participar en alguno?

®si
® No

®si
® No

22. ¢ Afadirias algun servicio al rocédromo al que acudes?

®si
® No

46,9%

23. ¢ Te falta en tu sala algun material técnico necesario para el entrenamiento que

desarrollas?

® si
® No
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24. ; Te gustaria probar nuevas salas?
®si
® No

25. ¢ Te gustaria que existiera algin centro mas especializado respecto al entrenamiento?

® si
® No

26. ¢ Te gustaria recibir ayuda a la hora de disefiar tus entrenamientos o planear tus

rutas?

@ si
® No

27. ¢ Te gustaria tener una aplicacion para disefiar el entrenamiento especifico a la hora

de escalar?

® si
® No
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28. ¢ Te has planteado participar en alguna competicion?

® si
® No

29. ;Y federarte en algin club?

W

30. Si tuvieras que destacar alguna de estas caracteristicas de la escalada, ¢Cual seria?

®si
® No

@ La intensidad del ejercicio y sus
resultados

@ El ambiente social mientras la realizo
Las variedades de la escalada

Asi, de la encuesta se han extraido las siguientes conclusiones:

La suscripcion mas consumida por los encuestados es la diaria, seguida de la mensual, y
por ultimo la anual. Esto se debe a la frecuencia con la que entrenan: los que entrenan una
vez a la semana prefieren entrada diaria mientras que los que lo hacen mas de dos o tres
veces a la semana tienen una suscripcion mensual, o anual. Asi, parece que las entradas
diarias y los bonos mensuales son las tarifas mas rentables tanto para los clientes como
para el centro. Otra caracteristica del deporte es el aspecto social, que se constata con las
respuestas de los encuestados, pues la mayoria destacan la motivacién de realizar el
deporte en compafiia y de entablar ahi nuevas relaciones. Respecto a las necesidades de
los clientes, se revela el interés por probar nuevas salas y centros mas especializados
respecto al entrenamiento. También, por recibir ayuda a la hora de disefiar sus

entrenamientos y planear sus rutas, pues la mayoria de ellos realizan el entrenamiento sin
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seguir ningun plan previo pautado. Ademas, a la mayoria de ellos les gustaria tener una

aplicacion que les facilitara el disefio, programacion del entrenamiento y registro de datos.

En conclusién, a pesar de que la mayoria de los encuestados coinciden en que los
rocédromos en los que entrenan cuentan con el material técnico disponible, ofrecen una
respuesta afirmativa respecto a experimentar nuevos centros, asi como de obtener guias

y ayudas por parte de profesionales a la hora de realizar sus entrenamientos.

1.1V Proveedores

Proveedor Centro Dimension Foto

Natural Superficie

EP Climb, escalable: 750 m2
CLIMBING Valencia

SURFACES
FOR Palamos, Altura: 4,7 m
CLIMBING Gerona Superficie
escalable: 750 m2
Polideportivo
DOLMEN de Altura: 4,7 m
HOLDS Astrabudua-
Ayto. de
Erandio
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I1. ANALISIS DAFO

llustracion 6: analisis DAFO

ANALISIS DAFO

Inversion inicial elevada 1 Altaelasticidad delademanda
Negocio emergente 2 Crisisinflacionista
3 Desconocimiento dela existencia del centro 3 Presenciade poderosas franquicias
4 Sector competitivo: disefio de estrategias diferenciativas
1 Personal formado por profesionales de la direccion 1 Concienciacion social hacia el deportey la actividad fisica
y gestion de empresas y especialistas en deporte 2 Tendenciaal alza de la escalada
2 Gran ofertadeserviciosy actividades personalizadas 3 Sector en constante crecimiento einnovacién
adaptadas al cliente 4 Posibilidad de expansion futura a nivel autonémico o nacional

3 Ventajasalossocios
4 Ubicacién

Fuente: elaboracion propia

1. PLAN DE MARKETING

llustracién 7: disefio pagina web del centro

NEA

ROCK
& iDescargate
WALL

ENTRENA CON NOSOTROS
Reach High ACTIVIDADES PARA TODOS LOS NIVELES

»y

ASESORAMIENTO ACTIVIDADES
CLASESGLTJ%IXLIEDSUALES 2 PERSONALIZADO OUTDOOR
(GRATIS CON PRIMERA
MATRICULA)

HAZTE SOCIO

Fuente: elaboracion propia
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llustracion 8: cartel publicitario apertura del centro

ENTRENA
CON
NOSOTROS

N
1 »

NUEVA
APERTURA

Rocddromo
Sala fitness
Asesoramiento personal

Y MUCHO MAS!

97634557689
CALLE ARGUALAS
WWW.ROCKANDWALL.ES

Fuente: elaboracion propia

llustracién 9: anuncio de apertura del centro en redes sociales

NUEVA

apentuha

PROXIMAMENTE

-

SIGUENOS PARA MAS INFORMACION

@ROCK&WALL

TikTok N
> ROCK & WALL

Fuente: elaboracion propia
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IV. PLAN DE OPERACIONES
La nave se ha encontrado a través de la busqueda en la pagina web de Fotocasa. El disefio

y organizacion de la nave seguiré la siguiente distribucion:

llustracién 10: plano del local

PLANTA BAJA PLANTA PRIMERA

—
RECEPCION

= SALA FITNESS

|

\~‘\ ZONA BOULDER |
ESCALADA |

J. con )

CUERDA

T

|

[

L=
3 |
A

LY

BT

2
O,

| -4
inl

P =

>

TE XY |

PARKING

Fuente: elaboracion propia
Technogym sera el proveedor de maquinaria y equipos fitness, al que se le encargaran
los siguientes materiales:

Tabla 13: maquinaria sala fitness

Maquinaria Technogym

Bicicleta estatica 3 4.850 € 14.550 €
Maquina de remo 1 4.250 € 4.250 €
Banco de musculacion 3 1.450 € 4.350 €
Balon medicinal 6 150 € 900 €
Mancuerna 5 kg 6 60 € 360 €
Mancuerna 10 kg 6 80 € 480 €
Bandas elasticas 10 35€ 350 €

25.240 €

Fuente: elaboracion propia a partir de los precios de la web del proveedor

V. ESTUDIO LEGAL
El procedimiento para la constitucion de una empresa de Sociedad Limitada es el

siguiente (Infoauténomos, 2022).

1. Registro del nombre de la empresa en el Registro Mercantil Central y solicitud del

certificado negativo de denominacion social.

2. Apertura de cuenta bancaria y deposito del capital inicial (3000€).
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3. Redaccion de los Estatutos Sociales.

4. Escritura publica de la constitucion.

5. Tramites en Hacienda:

- Obtencion del NIF provisional de la sociedad, etiquetas y tarjetas identificativas.

- Alta en el IAE, gravamen obligatorio para las empresas que tengan una cifra de
negocio superior a 1.000.000 euros al afio. Los exentos del mismo solo tendran que
aportar el modelo 036 de la declaracién censal indicando los epigrafes a los que se
acoge.

- Declaracion censal (IVA).

6. Inscripcion en el Registro Mercantil Provincial en el plazo de dos meses desde la
obtencion de la escritura de la constitucion.

7. Obtencién del NIF definitivo.

8. Obligaciones de Seguridad Social y Ayuntamiento de la localidad d el domicilio
social de la empresa (alta en el Régimen Especial de Trabajadores Auténomos,

solicitud de numero patronal y licencia de apertura).

V1. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

V1.1 Estructura organizativa

llustracion 11: organigrama

AREA
ADMINISTRATIVA

CEC

2

AREA DE
MANTENIMIENTO OPERACIONES

SURFACES FOR EMPRESA DE ENTREMADORES EQUIPADORES
CLIMBING LIMPIEZA

Supervisor de
calidad y
saguridad

Fuente: elaboracion propia
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V.11 Politica de remuneracion

Tabla 14: Seguridad Social a cargo de la empresa

SS A CARGO DE LA EMPRESA
CONTINGENCIAS
Comunes 23,60%
DESEMPLEO
Tipo general 5,50%
FOGASA 0,20%
Formacién Profesional 0,6%
Accidentes de trabajo y enfermg¢ 3,00%
TOTAL 32,90%

Fuente: elaboracion propia a través de los datos de la web de la Seguridad Social

VIil. PLAN FINANCIERO

VI1I.1 Prevision de ventas

Tabla 15: prevision de ventas por actividad

Laura Garcia Goémez

Fuente: elaboracion propia

Clases individuales PRECIO Numero/mes TOTAL
1) Socios 28,00 20% 10.556,00
2) No socios 28,00 5% 13.049,40
TOTAL 843,05 23.605,40
Clases grupales
1) Socios 23,50 20% 8.859,50
2) No socios 35,00 5% 16.311,75
TOTAL 843,05 25.171,25
Actividades outdoor
1) Socios 20,00 10% 3.770,00
2) No socios 40,00 5% 18.642,00
TOTAL 654,55 22.412,00
Asesoramiento personal
1) Socios 20,00 15% 4.875,00
2) No socios 40,00 5% 18.642,00
748,80 23.517,00

Usuarios rocédromo
1) Socios 40,00 200,00
2) No socios 8,50 9.321,00

TOTAL USUARIOS 9.521,00
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Tabla 16: prevision de ventas por meses

INGRESOS (€) | ENERO FEB MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOST. | SEPT. OCT. Nov. DIC. | TOTALES

1) Socios 5.200 5.200 5.600 6.000 | 6.400 | 5.600 | 5.600 4.800 7.600 | 7.600 | 7.800 | 8.000 75.400

Ne. socios | 130 | 130 140 150 | 160 | 140 | 140 120 190 | 190 | 195 | 200 1.885
2) Clases
i 1.813 | 1.708 | 1.869 | 1.890 | 2.111 | 1.624 | 1.652 | 1.302 | 2.366 | 2.324 | 2.307 | 2.639 | 23.605
individuales
N.© clases 65 61 67 68 75 58 59 47 85 83 82 94 843
3) Clases
1967 | 1.836 | 2.014 | 2.018 | 2271 | 1.708 | 1.743 | 1352 | 2.521 | 2.468 | 2.436 | 2.839 | 25.171
grupales
N.2 socios 26 26 28 30 32 28 28 24 38 38 39 40 377
N.2 no socios | 39 35 39 38 43 30 31 23 47 45 43 54 466
4 Z’:;?:as 6588 | 5.950 | 6.588€ | 6.375 | 7.378 | 5100 | 5.270 | 3.825 | 7.905 | 7.650 | 7.378 | 9.223 | 79.229
N.2 entradas
- 775 | 700 775 750 | 868 | 600 | 620 450 930 | 900 | 868 | 1085 | 9.321
5) Ases.
- 1550 | 1.400 | 1.970 | 1.950 | 2.216 | 1.620 | 1.660 | 1.260 | 2.430 | 2.370 | 2.321 | 2.770 | 23.517
personalizado
N.2 no socios | 39 35 39 38 43 30 31 23 47 45 43 54 466
N.2 socios 0 0 21 23 24 21 21 18 29 29 29 30 244
:&&?:‘r 1.810 | 1.660 | 1.830 | 1.800 | 2.056 | 1.480 | 1.520 | 1.140 | 2.240 | 2.180 | 2.126 | 2.570 | 22.412
N.¢ socios 13 13 14 15 16 14 14 12 19 19 20 20 189
N.2 no socios 39 35 39 38 43 30 31 23 47 45 43 54 466
INTG?:E‘:'(')S 18.928 | 17.754 | 19.871 | 20.033 | 22.432 | 17.32 | 17.445 | 13.679 | 25.062 | 24.592 | 24.368 | 28.040 | 249.334

Fuente: elaboracion propia
VII.1l1 Tabla de amortizacién del inmovilizado material

Tabla 17: amortizacion del inmovilizado

INMOV. MATERIAL PRECIO V,id.a ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ADQ. util
;ff:;c‘;‘:)enba:' video 250000 5 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Obra civil 70.700,00 | 20 3.535,00| 3.53500| 3.53500| 3.53500| 3.535,00
Equipamiento rocodromo 180.500,00 20 9.025,00 9.025,00 9.025,00 9.025,00 9.025,00
Magquinaria (gimnasio) 25.240,00 10 2.524,00 2.524,00 2.524,00 2.524,00 2.524,00
Eq. Procesos informacion 436,00 10 43,60 43,60 43,60 43,60 43,60
TOTAL I.M. 276.876,00
TOTAL AMORTIZACION ANUAL 15.627,60 | 15.627,60 | 15.627,60 | 15.627,60 | 15.627,60

Fuente: elaboracion propia
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VII.111 Plan de financiacion

Laura Garcia Goémez

Tabla 18: amortizacién del préstamo

t 5|afios
C 160.000,00
i 4,14%
a 36.081,81
Periodo 0 1 2 3 4 5
Cuota 36.081,81€ | 36.081,81€ 36.081,81€ 36.081,81€ | 36.081,81€
Intereses 6.624,00 € 5.404,45 € 4.134,40€ 2.811,78 € 1.434,40€
Principal 29.457,81€ | 30.677,36€ 31.947,40€ 33.270,03€ | 34.647,40€
C. amortizado 29.457,81€ | 60.135,17 € 92.082,57€ | 125.352,60€ | 160.000,00 €
C. pendiente 160.000,00€ | 130.542,19€ | 99.864,83 € 67.917,43 € 34.647,40€ 0,00 €
Fuente: elaboracion propia
VI1.1V Cuenta de pérdidas y ganancias y balance
Tabla 19: cuenta de pérdidas y ganancias
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A) OPERACIONES CONTINUADAS
1. Importe neto de la cifra de negocios 249.334,15| 261.800,86( 274.890,90( 288.635,45| 303.067,22
a) Ventas 249.334,15| 261.800,86| 274.890,90( 288.635,45| 303.067,22
b) Prestaciones de servicios
6. Gastos de presonal -82.552,27| -84.616,08| -86.731,48 -88.899,77| -91.122,26
a) Sueldos y salarios -62.116,08| -63.668,98| -65.260,71| -66.892,22| -68.564,53
b) Seguridad Social -20.436,19| -20.947,10| -21.470,77| -22.007,54| -22.557,73
c) Cuota de autbnomos
7. Otros gastos de expotacion -97.246,00| -98.019,00| -98.821,89( -99.655,90( -100.522,32
a) Servicios exteriores -97.246,00| -98.019,00| -98.821,89| -99.655,90( -100.522,32
8. AMORTIZACIONES -15.627,60| -15.627,60| -15.627,60( -15.627,60| -15.627,60
Amort. del inmovilizado -15.627,60| -15.627,60( -15.627,60| -15.627,60| -15.627,60
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACION 53.908,28| 63.538,18| 73.709,93| 84.452,18| 95.795,04
13. Gastos financieros -6.624,00 -5.404,45 -4.134,40 -2.811,78 -1.434,40
a) Por deudas con empresas del grupo y asociadas.
b) Por deudas con terceros. -6.624,00 -5.404,45 -4,134,40 -2.811,78 -1.434,40
A.2) RESULTADO FINANCIERO -6.624,00 -5.404,45 -4.134,40 -2.811,78 -1.434,40
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 47.284,28| 58.133,73| 69.575,53| 81.640,40| 94.360,63
17. Impto. sobre beneficios -7.092,64 -8.720,06| -17.393,88 -20.410,10| -23.590,16
(*NOTA: bonificacion del 15% para los 2 primeros periodos)
A.4) RESULTADO OPER. CONTINUADAS 40.191,64| 49.413,67| 52.181,65| 61.230,30| 70.770,48
B) OPERACIONES INTERRUMPIDAS
18. Resultado del ejerc. procedente oper. interr. neto de impuestos
A.5) RESULTADO DEL EJERCICIO 40.191,64| 49.413,67| 52.181,65| 61.230,30| 70.770,48

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 20: balance
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1/01/X1 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A) ACTIVO NO CORRIENTE 285.376,00| 269.748,40| 254.120,80| 238.493,20| 222.865,60| 207.238,00
1. Inmovilizado intangible 2.500,00 2.000,00 1.500,00 1.000,00 500,00 0,00
5. Aplicaciones informaticas 2.500,00 2.000,00 1.500,00 1.000,00 500,00 0,00
11. Inmovilizado material 276.876,00| 261.748,40| 246.620,80| 231.493,20| 216.365,60| 201.238,00
1. Terrenos y construcciones 70.700,00| 67.165,00/ 63.630,00f 60.095,00| 56.560,00| 53.025,00
2. Instalaciones técnicas y otro inmovilizado material 206.176,00| 194.583,40| 182.990,80( 171.398,20( 159.805,60( 148.213,00
V. Inversiones financieras a largo plazo 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
5. Otros activos financieros 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
B) ACTIVO CORRIENTE 64.375,82| 90.737,25| 125.101,16| 160.963,01| 204.550,88| 256.301,55
1. Activos no corrientes mantenidos para la venta
1. Existencias. 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
1. Comerciales.
2. Materias primas y otros aprovisionamientos 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
111. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar. 59.375,82 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
6. Otros créditos con las Administraciones Publicas. 59.375,82
V. Inversiones financieras a corto plazo 0,00 0,00 85.737,25| 120.101,16| 155.963,01| 199.550,88
6. Otras inversiones 85.737,25| 120.101,16| 155.963,01| 199.550,88
VII Efectivo y otros activos liquidos equivalentes 3.000,00f 88.737,25| 37.363,91| 38.861,84| 46.587,87| 54.750,67
1. Tesoreria 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
2. Otros activos liquidos equivalentes. 85.737,25| 34.363,91| 35.861,84| 43.587,87| 51.750,67
TOTAL 349.751,82| 360.485,65| 379.221,96| 399.456,21| 427.416,48| 463.539,55
A) PATRIMONIO NETO 189.751,82| 229.943,46| 279.357,13| 331.538,78| 392.769,07| 463.539,55
A-1) Fondos propios 189.751,82| 229.943,46| 279.357,13| 331.538,78| 392.769,07| 463.539,55
1. Capital 191.117,82| 191.117,82| 191.117,82| 191.117,82| 191.117,82| 191.117,82
1. Capital escriturado 191.117,82 191.117,82| 191.117,82| 191.117,82| 191.117,82| 191.117,82
11l. Reservas -1.366,00 -1.366,00) -1.366,00/ -1.366,00( -1.366,00/ -1.366,00
1. Legal y estatutarias
2. Otras reservas -1.366,00 -1.366,00] -1.366,00f -1.366,00f -1.366,00] -1.366,00
IV. (Acciones y participaciones en patrimonio propias)
V. Resultados de ejercicios anteriores 0,00 0,00/ 40.191,64| 89.605,31| 141.786,96| 203.017,25
1. Remanente 40.191,64| 89.605,31| 141.786,96| 203.017,25
2. (Resultados negativos de ejercicios anteriores)
VI. Otras aportaciones de socios
VII. Resultado del ejercicio 40.191,64| 49.413,67| 52.181,65| 61.230,30| 70.770,48
B) PASIVO NO CORRIENTE 130.542,19( 99.864,83| 67.917,43| 34.647,40 0,00 0,00
1l. Deudas a largo plazo 130.542,19( 99.864,83| 67.917,43| 34.647,40 0,00 0,00
1. Obligacionesy otros valores negociables.
2. Deudas con entidades de crédito 130.542,19| 99.864,83| 67.917,43| 34.647,40 0,00 0,00
C) PASIVO CORRIENTE 29.457,81| 30.677,36| 31.947,40| 33.270,03| 34.647,40 0,00
1. Pasivos vinculados con ANC mantenidos para la vta
1l. Provisiones a corto plazo
11l. Deudas a corto plazo. 29.457,81| 30.677,36| 31.947,40| 33.270,03| 34.647,40 0,00
1. Obligacionesy otros valores negociables.
2. Deudas con entidades de crédito. 29.457,81| 30.677,36| 31.947,40( 33.270,03| 34.647,40 0,00
VII. Deuda con caracteristicas especiales a corto plazo
TOTAL | 349.751,82| 360.485,65| 379.221,96| 399.456,21| 427.416,48| 463.539,55

Fuente: elaboracion propia
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