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Resumen

Uno de los objetivos del TFG es poner en préactica los conocimientos adquiridos
a los largo del grado de FICO; asi pues, este trabajo evalla o estudia la viabilidad de un

proyecto empresarial utilizando herramientas o métodos vistos en el grado.

Viendo la poblacion actual en Espafa y su futuro envejecimiento, he decidido
como proyecto empresarial una residencia de ancianos. Se llevara a cabo en Alhama de
Aragon y se estudiara su entorno econdémico mediante el analisis PESTEL, fuerzas de

Porter y DAFO entre otras, para conocer la situacién actual del sector.

El trabajo se centra en el analisis econdémico y por ello tendremos en cuenta
todos los costes necesarios para la elaboracion del proyecto como las estrategias de
marketing, los reglamentos y medidas necesarias establecidas por ley, la forma juridica

elegida, asi como, los tramites a seguir para el comienzo de la actividad.

Por ultimo y como finalidad del trabajo hacer un estudio econémico del proyecto
mediante las inversiones y financiacion necesaria, ademas de las previsiones de ingresos
y gastos, junto a los flujos de caja que tendria el proyecto y ver su rentabilidad con
algunos parametros estudiados como el VAN y TIR, complementandolo con la
sensibilidad para tomar la decision final de su viabilidad.

Summary
One of the objectives of the TFG is to put into practice the knowledge acquired
throughout the FICO degree; thus, this work evaluates or studies the viability of a

business project using tools or methods seen in the degree.

Looking at the current population in Spain and its future aging, | have decided as

a business project a nursing home. It will be carried out in Alhama de Aragon and its



economic environment will be studied through analysis PESTEL, Porter forces, SWOT,

among others to know the current situation of the sector.

The work focuses on the economic analysis and therefore we will take into
account all the costs necessary for the elaboration of the project as the marketing
strategies, the necessary regulations and measures established by law, the legal form

chosen, as well as the procedures to be followed for the beginning of the activity.

Finally, and as an objective of the project, to carry out an economic study of the
project through the investments and necessary financing, besides the forecasts of
income and expenses, together with the cash flows that the project would have and to
see its profitability with some parameters studied as the NPV And TIR, complementing

it with the sensitivity to make the final decision on its viability.
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1. Introducciéon

1.1. Justificacion y objetivos

El trabajo de fin de grado para la obtencion del grado en FICO, lo he centrado en
la realizacion de un plan de creacion de una Residencia de ancianos en Alhama de

Aragoén. En concreto se centra en la viabilidad del proyecto empresarial.

He decidido llevar a cabo este proyecto, ya que fue una idea de los posibles
negocios que barajé y el cual veo que mas proyeccion de futuro tiene. Aprovechando los
nuevos conocimientos adquiridos en la universidad y que tengo familiares cercanos a la
zona de Alhama de Aragon (lugar donde se va a situar la residencia) me ha parecido

interesante ver qué pasaria si se llevara a cabo.

Se trata de un negocio de servicios, con caracteristicas diferenciadoras respecto
del resto de la competencia. Nuestra actividad pertenece al sector de actividades de

servicios sociales (prestacion de servicios sociales con alojamiento).

Nuestra finalidad es que las personas mayores estén bien atendidas y puedan

disfrutar al maximo de la vida sin preocuparse de nada y para ello los objetivos seran:

Analizar la situacion y mercado actual en su contexto
- Elaborar un plan estratégico

- Definir la organizacion y funcionamiento

- Elaborar el plan de Marketing

- Andlisis de la viabilidad del proyecto

Considero que es un mercado muy amplio para introducirse ya que actualmente
la prestacidn de servicios sociales a la tercera edad es un servicio muy demandado, dado
que el indice de esperanza de vida se ha elevado considerablemente en el pais en las

ultimas décadas y se prevé que siga en aumento.

El objetivo final del proyecto es comprobar si realmente es viable el proyecto
presentado teniendo en cuenta las singularidades con las que queremos caracterizar a la

residencia.



1.2. Metodologia empleada

Para comprobar su viabilidad utilizare varios recursos aprendidos a los largo de
estos afios en las distintas asignaturas del grado asi como; Introduccion al Marketing,
Introduccion a la Investigacion de Mercados y Planificacion Estratégica para analizar
las fuerzas de PORTER, el analisis DAFO vy asi estudiar el mercado; Fiscalidad de la
Empresa y Planificacion Fiscal para constituir la empresa y elegir la forma juridica;
AVOF, Renta fija y Derivados y Gestion Financiara entre otras para comprobar la
viabilidad y rentabilidad del proyecto mediante su VAN, TIR, sensibilidad etc.;
Introduccion al Derecho para saber las legalidades que cumplir; Contabilidad Analitica

para saber los posibles costes que afrontaremos y demas asignaturas dadas en el grado.

Con los resultados que obtengamos de todos los analisis y pruebas antes

mencionadas veremos si es posible llevar a cabo el proyecto.

La metodologia utilizada para la realizacion del proyecto consiste en blusqueda
en base de datos, busquedas en biblioteca formato papel y consultas electronicas, la
observacion y el trabajo de campo.

He procedido a escribir desde lo general hasta lo particular analizando primero
el entorno y después todas las areas operativas de la empresa para verificar la viabilidad

econdmica del proyecto.



2. Analisis del entorno

Con el objetivo de determinar la viabilidad del proyecto empresarial planteado,
ha sido necesario realizar un estudio de mercado. A continuacién se presentan las partes

que forman dicho analisis.

2.1 Entorno General. Analisis PESTEL

Esta técnica consiste en describir el entorno externo a través de factores
politicos, econdmicos, socio-culturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales.
Consiguiendo describir el entorno actual y futuro en base a estas variables, estaremos
realizando un ejercicio de reflexion que nos puede dar algunas pistas interesante sobre

como se comportara el mercado en un futuro cercano.

La aplicacion de esta herramienta, al ser una técnica de analisis, consiste
en identificar y reflexionar, de una forma sistematica, los distintos factores de estudio
para analizar el entorno en el que nos moveremos, y a posteriori poder actuar, en
consecuencia, estratégicamente sobre los mismos. Es decir, estaremos intentando

comprender que va pasar en el futuro proximo, y utilizarlo a nuestro favor.

2.1.1. Entorno demografico

Un aumento de las personas de tercera edad deriva a que necesiten mas plazas en
las residencias, el envejecimiento de la poblacién demanda un mayor servicio a este

colectivo.

El 3% de las personas mayores de 65 afios viven en una residencia actualmente
y se espera que un 16,3 % de las personas mayores de 65 afios vivan en Residencias a lo
largo de los préximos 10 afios.

Se prevé que tanto a corto y medio plazo, tanto la oferta actual como las

previsiones de plazas en residencia son insuficientes para cubrir la demanda existente.

En las zonas rurales hay una tendencia al mayor envejecimiento de la poblacién,
(Piramide de poblacion invertida) lo que requiere, que en las zonas rurales se necesite
mayor cantidad de cuidado para las personas mayores. Este servicio es un tema

pendiente en la comarca y alrededores



En resumen, los datos indican que la estructura de edad de la poblacion espafiola
envejecerd de forma acelerada e intensa; Otra de las tendencias previstas es la del
denominado «envejecimiento de la poblacién mayor»; y esto tiene implicaciones que
trascienden del ambito estrictamente demografico. Por ejemplo, el aumento de las
personas mayores dependientes. Edad y dependencia estan estrechamente relacionadas,
ya que el volumen de personas con limitaciones de su capacidad funcional aumenta en

los grupos de edad superiores, sobre todo a partir de los 80 afos.

2.1.2. Entorno politico-legal

La atencidn a personas mayores ya sea en residencias geriatricas, centros de dia,
ayuda a domicilio o cualquier otra variedad estd muy intervenida por la normativa,

principalmente autondmica.

La Constitucion Espafiola establece en su articulo 50 que “los poderes ptblicos
garantizaran, mediante pensiones adecuadas y periodicamente actualizas, la suficiencia
economica a los ciudadanos durante la tercera edad. Asimismo, y con independencia de
las obligaciones familiares, promoveran su bienestar mediante un sistema de servicios

sociales que atenderdn sus problemas especificos de salud, vivienda, cultura y ocio”.

Las continuas reformas o incorporaciones de leyes como la Ley 6/2002 del 15 de
abril de Salud de Aragon o el Decreto 111/1992 de 26 de mayo provocan que nuestra
empresa tenga que estar en continua evolucion para adaptarse a lo que las leyes dicen.
(Por ejemplo que las puertas de paso no deben tener una anchura inferior a los 0,72

metros.

Creacion de la ley de dependencia (Ley 39/2006, de 14 de diciembre, de
Promocion de la Autonomia Personal y Atencion a las personas en situacion de
dependencia), para personas que necesitan ayuda en la realizacion de la mayor parte de

sus tareas habituales.

El sistema de pensiones esta sufriendo continuas reformas tales como la de 2011
0 la de marzo de 2013. Medidas como la del retraso de la jubilacién anticipada e incluso
la el retraso de la jubilacion ordinaria y una menor cuantia en la pension, son causas que

nos perjudican.



2.1.3. Entorno medioambiental

Leyes sobre el tratamiento de las basuras; nuestra empresa tendra que tratar
todas las basuras que cree de la forma que diga la ley, asi como el fomento del reciclaje.
Hoy mas que nunca, el tema del reciclaje y el tratar bien al medioambiente estan muy
bien vistos, por lo que trataremos de hacerlo lo mejor posible, para una buena imagen
comercial. Hay un manual de Prevencion y Reciclado de residuos que ha sacado el
Gobierno de Aragon. Ademas de cuidar al maximo el exterior de nuestras instalaciones

como son jardines y medio naturales.
Legislacion Estatal:

- Decreto 833/1975 de 6 de febrero, por el que se desarrolla la Ley de 22 de
diciembre, de proteccion del ambiente atmosférico.

- Ley 10/1998, de 21 de abril, de Residuos

2.1.4. Entorno tecnoldgico

Introduccion de leyes que implantan que hay que tener, por ejemplo, subidores
automaticos en las escaleras, lo que hace que haya que adaptar todas las partes de

nuestro establecimiento donde haya escaleras.

Aparicion de nuevas tecnologias que hagan la vida mas facil a nuestros mayores:
nuevas sillas de ruedas, nuevas graas para facilitar el trabajo a nuestros trabajadores a la
hora de la limpieza de nuestros clientes, nuevas formas de comunicacién entre el

anciano y nuestro personal, etc.

Creacién de nuevos medicamentos que puedan paliar algunos de los problemas

de salud que tengan nuestros clientes.

2.1.5. Entorno econdmico

La capacidad economica de las personas en el momento actual en el que nos
encontramos Yy debido a la crisis economica por la que esta pasando el pais podria
repercutir a nuestra empresa debido a que al disminuir el poder adquisitivo de la
poblacién, puedan disminuir también nuestros clientes, ya que no sélo se veria afectado

el poder adquisitivo del cliente, sino también el de los familiares de estos.
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2.1.6. Entorno socio-cultural

La incorporacion de la mujer al trabajo, (incorporacion al mundo laboral de los 2
cényuges) que hace, por lo tanto, que la mayoria de parejas no tengan demasiado tiempo

para cuidar a sus mayores y tener que recurrir a las residencias no como una opcion.

2.2. Entorno Especifico

2.2.1. Datos del Sector

Segun la Clasificacion Nacional de Actividades Economicas (CNAE) nuestra

actividad pertenece a:

GRUPO 87.31, Asistencia en establecimientos residenciales para personas

mayores.

Nuestra actividad se rige por el VI Convenio Marco Estatal de Servicios de
Atencién a las personas dependientes y desarrollo de la promocion de la autonomia
personal.

2.2.1.1. Estructura, tamafio, &mbito geografico y saturacion del mercado
Para conocer el grado de saturacion del mercado de las residencias se utiliza por

convenio un ratio basado en el namero de plazas residenciales respecto al nimero de

personas mayores de 65 afios:
Ratio: N° plazas residenciales * 100 / N° mas de 65 afios

Por convenio se establece que un mercado equilibrado es aquel que posee un
ratio de un 5%.Se considera que un ratio de 5 puntos indica un equilibrio en el nimero

de plazas residenciales frente al nimero de personas de mas de 65 afos.

Como se puede observar en la tabla siguiente, el ratio correspondiente a la
provincia de Zaragoza es de 6,5. Esto indica que el mercado no esta todavia muy
saturado y hay por tanto posibilidades de entrar en él.
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Tabla 2.1: Saturacion del mercado

0
Poblacién N®personas >65 | o j1azas | Ratio
afios
5?53?&2.2 277.125 17.880 | 6,45%

Fuente: Instituto Aragonés de Estadistica

Poblacién mayor a 65 afios: 277.125

Total de plazas en residencias de tercera edad: 17.880

Propias del Instituto Aragonés de Servicios Sociales (IASS): 1.970
De las Corporaciones Locales (CCLL) o Comarcas: 3.658
Concertadas por el 1ASS: 467

Plazas en residencias sociales: 5.019

Concertadas por el 1ASS: 321

Plazas en residencias mercantiles: 7.233

Concertadas por el 1ASS: 502

2.2.1.2. Demanda

El 3% de las personas mayores de 65 afios viven en una residencia actualmente.

Se espera que un 16,3 % de las personas mayores de 65 afios vivan en
Residencias a lo largo de los préximos 10 afios.

Dentro de este grupo, el segmento que espera un mayor crecimiento es el de
mayores de 80 afios, convirtiéndose de este modo en el mas atractivo para las
residencias de la tercera edad, ya que se calcula que el 86 % de estos mayores necesitara

asistencia, como causa del padecimiento de enfermedades varias.

! *Informacion obtenida de edad-vida.org
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El mercado de la tercera edad esta en expansion: A corto y medio plazo, tanto la
oferta actual como las previsiones de plazas en residencia son insuficientes para cubrir
la demanda existente.

El Plan Gerontoldgico del Gobierno y el Ministerio de Sanidad y Consumo,

recomiendan 5-6 plazas por cada cien habitantes.

El 45 por ciento del territorio espafiol no es capaz de satisfacer su demanda. La
prueba de que el sector de la tercera edad es un negocio seguro y con grandes

expectativas es la entrada de algunas sociedades de inversién en el sector.

Todo ello parece indicar que es necesaria la creacion de una residencia ya que la
demanda previsiblemente sera creciente.

Figura 2.2: Piramide de poblacién Espafiola (2009-2049)

W 2009 2030 M 2049

Mujeres
1% 0.8% 06% 04% 0.2% 0% 0.2% 0.4% 06% 0.8%

Fuente INE: INEBASE: Proyecciones de poblacion a largo plazo

Estudio de la poblacién en la comarca de Calatayud:

e Total: 38.228
e Mayor 65afios: 10.245
e NOresidencias: 10

e Plazas en residencias: 527
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Estudio de la poblacién en Zaragoza

e Total: 950.507

e Mayor 65 afos: 196.755

e NPOresidencias: 182

e Plazas en residencias; 11.563

Tabla 2.3: Estudio de la poblacién objetivo por edad

Indicadores demogréaficos Comarca Provincia Aragbn
Poblacion mayor a 65 afios | 26,80% 20,70% 21,30%
Edad media 47,5 44 44,4
Tasa global dependencia 61,5 54 54,7

Tabla 2.3: Fuente: Elaboracién propia
Pob. 65 y mas (Pob. >65 / Pob. Total) x 100
Edad media (Pob. De 15 a 64/ Pob. Total) x 100
T.G. Dependencia (Pob. <14 + Pob. >65 / Pob. De 15 a 64) x 100

2.2.1.3. Previsiones del segmento

Las Proyecciones de Poblacion son una simulacion estadistica de la poblacion
que residira en Aragon en los proximos 15 afios, si se mantienen las tendencias y los
comportamientos demograficos actualmente observados. La informacion se facilita a

nivel Comunidad Autonoma de Aragon y para las tres provincias. Se han afiadido los

datos de Espafia para un mejor analisis. La fecha de referencia es el 1 de enero de cada

afo.
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Figura 2.4: Piramide poblacional Aragon 2016 (actual)

Mujer Hombre 100 afios

1

i 95 afios
| 90 afos
| 85afios
| 80 afios
| 75 afios
i 70 afios
! 65 afios
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| 50 afios
1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

]

!

45 afios
40 afios
35 afios
30 afios
25 afios
20 afios
15 afios
10 afios
5 afios
0 afios
1,5% 1,0% 0,5% 0,0% 0,5% 1,0% 1,5%

Fuente: Proyecciones de Poblacion. INE

Poblacion total: 1.317.921
Poblacién mayor de 65 afios: 264.858

Figura 2.5: Piramide poblacion Aragon 2030

Mujer Hombre

100 afios
95 afios
90 afios
85 afios
80 afios
75 afios
70 afios
65 afios
60 afios
55 afios
50 afios
45 afios
40 afios
35 afios
30 afios
25 afios
20 afios
15 afios
10 afios
5 afios
0 afios

1,5% 1,0% 0,5% 0,0% 0,5% 1,0% 1,5%

Fuente: Proyecciones de Poblacion. INE

Poblacion total: 1.256.343
Poblacion mayor de 65 afios: 318.110

Como podemos observar en los graficos la tendencia es un envejecimiento de la
poblacion, ya que a pesar de disminuir la poblacion en mas de 61500 personas, la

poblacién mayor de 65 afios ha aumentado en méas de 53000 y esto tan solo en Aragon.
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En Espafia viven 8.234.377 de personas mayores de 65 afios, lo que representa
un 17,73% y en 2030 se espera que ese porcentaje suba hasta casi el 23,5%, lo que es un

aumento muy significativo.

Cabe mencionar algunas de las razones por las cuales se producen este
envejecimiento como son el saldo vegetativo y el aumento de esperanza de vida:
Aragon se encuentra entre las seis comunidades autonomas del pais afectadas desde los
ultimos afios por un saldo vegetativo negativo entre el nimero de nacimientos y el de
defunciones, segun datos hechos publicos por el Instituto Nacional de Estadistica (INE);
se produjeron un total de 12.008 nacimientos y 13.786 defunciones, con un saldo
negativo de 1.778 personas, solo por debajo de Galicia (-10.048), Castilla y Leon (-
9.417), Asturias (-5.643) y Extremadura (-1780). En cuanto a la esperanza de vida nos
encontramos entre los paises de la unidén europea con mayor esperanza de vida que

alcanza los casi los 83 afios de media (86 afios mujeres, 80 afios hombres).

Los octogenarios ademas, son el colectivo que méas ha aumentado en la Gltima
década situando cerca del 6% Yy se espera para 2030 que crezca mas situandose en el

7,78%: este colectivo es el cliente méas potencial. 2

A pesar de la importancia social de este colectivo, el informe, fruto de la
investigacion del Observatorio de Personas Mayores del Imserso, sefiala que los niveles
de cobertura de los servicios sociales dirigidos a ellos son todavia muy bajos. La tasa de
cobertura del Servicio de Ayuda a Domicilio (SAD) es s6lo del 3% Yy s6lo existe una

plaza de centro de dia por cada 200 mayores.

Todo esto, sumado a que se calcula que el 86 % de estos mayores necesitara
asistencia como causa del padecimiento de enfermedades varias, hace que este

segmento se convierta en un atractivo para las residencias de la tercera edad.

2 http://www.ine.es/
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Tabla 2.6: Evolucion poblacion mayor en Espafia (1900-2050)

Valores absolutos y porcentajes

_ Poblaritin Poblacién de 65 afios y mas Poblacidn de 65-79 anos Poblacién de B0 anos y mas
Afios total
Absoluto Absoluto Porcentaje Absoluto Porcentaje Absoluto Poreentaje

1900 18.618 086 967774 52 851859 46 115385 D&
1910 19.995 686 1.105.569 55 972954 49 132615 07
1920 21.389.842 1.216.693 57 1.073.679 50 143014 07
1930 ZETTT94 1.440.739 81 1.263.626 B3 177.113 07
1940 26.015.907 1.699.860 65 1.475.702 57 724158 D9
1950 27.976.755 2022.523 72 1.750.045 63 272478 10
1960 30.528 539 2505165 82 2136190 70 3E8OT75 12
1970 34.040.989 3.200.800 97 27E7.061 81 523739 15
1981 37.681.363 4236724 1,2 35611.593 93 725131 19
1931 38872268 5370.252 138 4272 384 109 1.147 268 30
2001 41.116842 7.037.553 171 R4D4.513 13,1 1.633.040 &0
20m 46815916 8116.350 17,3 hE59.442 12,1 2456.908 52
2020 45312312 9144784 20,2 6305.715 139 2838 569 B3
2030 44050312 11.300.064 257 7767119 176 3532045 B0
2040 42977420 13.796.012 32,1 9.096.509 0.2 4699503 109
2050 41836016 15.221.239 364 8986.586 25 6234653 149

Fuente: 1900-2001: INE: INEBASE: Cifras de poblacion.
Restmenes provinciales de poblacion segun sexo y edad desde 1900
hasta 2001.

2010: INE: INEBASE: Avance del Padrén a 1 de enero de 2010.
Datos provisionales. 2020-2050: INE: INEBASE: Proyeccion de la

poblacion a largo plazo

2.2.2. Competidores

La competencia estaria formada por:

Residencias publicas y privadas (nuestro competidor directo y mas
potencial)

Pisos tutelados

Centros de dia

Atencion domiciliaria

Tele asistencia

Servicio informal (familiares, amigos, vecinos...)

Habra que analizar por especial importancia todas aquellas modalidades

residenciales o asistenciales que por su proximidad geografia representen una

competencia para nuestra residencia de ancianos.
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Por la ubicacion de Alhama de Aragon situada en la comarca de Calatayud
podemos suponer una alternativa en muchos casos para las personas de Zaragoza a
110km, Soria a 100km, Teruel a 153km o Guadalajara a 150km como principales

nucleos urbanos, debido a su cercania.

Por otra parte si consideras que el radio de accion directo de nuestra residencia
se puede establecer entre 40-150 km, las localidades como Ariza, Ateca, Calatayud y

Zaragoza pueden suponer una competencia directa para nosotros.

2.2.3. Clientes
Publico objetivo:

e Personas mayores de 65 afios (aunque también son bienvenidos
de menor edad)

e Hombres, mujeres y matrimonios

e Personas validas

e Quieran convivir con otras personas de iguales caracteristicas.

e Quieran realizar actividades como: pintura, lectura, costura,
excursiones, viajes,....

e Sentirse especial, querido, Unico.

e Trato personalizado y adaptado a las necesidades especificas del
cliente.

e Personas que demanden un trato especial, buscando comodidad,
compafiia y mucho entretenimiento, diferenciandose del resto de

residencias tipicas en que todos son uno mas.

2.3. Fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter puede proporcionar un valioso punto

de partida para el analisis estratégico. >
Analiza 5 factores que desarrollaremos en el anexo:

AMENAZA DE ENTRADA: Depende del nimero e importancia de las barreras
de entrada. Estas son factores que necesitan ser superados por los nuevos entrantes para

poder competir con éxito.

¥ Santesmases Mestre, Miguel. (2009): Fundamentos del marketing
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AMENAZA DE SUSTITUTIVOS: Existen numerosas actividades o servicios

que ofrecen un beneficio similar

El PODER DE LOS CLIENTES del sector: Los clientes son esenciales para la
supervivencia del negocio y ha de existir un equilibrio en el poder de negociacion.

El PODER DE LOS PROVEEDORES: Los proveedores son aquellos que
suministran a la organizacion lo que se necesita para producir el bien o el servicio e

incluye trabajo y fuentes de financiacion.
El altimo factor del analisis es la RIVALIDAD COMPETITIVA.

Las cuatro fuerzas anteriormente comentadas, afectan a la rivalidad competitiva
directa entre una organizacion y sus rivales mas inmediatos. Los rivales competitivos
son empresas con productos y servicios similares dirigidos al mismo grupo de clientes.
Cuanto mayor sea la rivalidad competitiva, peor es para los las organizaciones que se

encuentran en el sector.

2.4. Anélisis DAFO

Procederemos a realizar el analisis DAFO que nos permitira visualizar o valorar
la situacién actual y real del proyecto asi como aprovechar al madximo nuestras
oportunidades y fortalezas y minimizar las amenazas y debilidades; asi pues

comenzaremos con el analisis:*

* Guerras y Navas (2007): La direccién estratégica de la empresa: Caps. 6y 7.
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Tabla 2.7: Analisis DAFO

Envejecimiento de la poblacién - Introducci6n continua de leyes

Aumento de la esperanza de vida Crisis y empobrecimiento de la poblacion
Anglisis Edificio subvencionado por el ayuntamiento Amenaza del actual sistema de pensiones
Externo Incorporacion de la mujer al mundo laboral - Existencia de competencia en los alrededores

Mayor tasa de paro; contratos a menor coste - Variedad de servicios sustitutivos

Nueva ley de dependencia

Profesionalizacion del sector

Buena ubicacion, bien comunicado - Inversion inicial muy elevada, necesidad de finan.

Mayor calidad de vida al ser zona rural - Dificultad en darse a conocer

Impuestos mas baratos en la comarca Desplazamiento o lejania de la capital
Analisis Buena relacion calidad-precio Elevado coste servicios externos
Interno Gran variedad de servicios Elevado coste para muchas personas

Mucha demanda con clientes potenciales y permanentes [-  Inexperiencia en el sector

Diferenciacion de nuestros servicios

Poca competencia en la comarca

Instalaciones modernas y adaptadas a las nuevas norm.

Fuente: Elaboracion propia

3. Estudio legal

3.1.  Andlisis de la forma juridica elegida

La sociedad anénima y la sociedad limitada constituyen las dos formas juridicas

mas populares en el mundo empresarial. Entre ambas existen diferencias, ventajas e

inconvenientes que debemos estudiar antes de decantarnos por una de las dos.”

La Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.L.)

Caracteristicas:

o Grado de utilizacion: Es el tipo de sociedad méas habitual, sobre todo en el caso

de pequefios empresarios y la mas recomendable para operar en el trafico

juridico para la mayoria de las actividades comerciales. En 2009 habia en

Espafia segun datos del Directorio Central de Empresas del INE, 1.140.820

sociedades limitadas, el 34% de las empresas, sélo por detras de las personas

fisicas individuales, que suponen el 53,46%.

e« N°minimo de socios: 1

> http://noticias.infocif.es
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e Capital minimo: 3.000 €

» Responsabilidad de los socios: solidaria entre ellos y limitada al capital
aportado.

o Clase de socios: trabajadores y/o capitalistas.

« Division del capital social: Participaciones.

o Obligaciones fiscales: Impuesto de sociedades e IVA

o Régimen Seguridad Social: régimen de autbnomos para administradores y socios
que tengan control de la sociedad. EIl resto en régimen general.

« Organos de Administracion: Junta General de socios y Administrador/es o
Consejo de Administracion.

o Regulacion legal: Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio, por el que se
aprueba el texto refundido de la Ley de Sociedades de Capital. Sustituye a la
Ley 2/1995, de 23 de marzo.

La Sociedad An6nima (S.A.)

Caracteristicas:

« Grado de utilizacion: Es poco habitual, se trata de un tipo societario pensado
para grandes empresas, COn NUMerosos accionistas, no tanto para empresas
familiares o unipersonales. En 2009 habia en Espafia segun datos del Directorio
Central de Empresas del INE, 109.300 sociedades anonimas, el 3,26% de las
empresas.

o N°minimo de socios: 1

e (Capital minimo: 60.000 €

« Responsabilidad de los socios: solidaria entre ellos y limitada al capital
aportado.

o Clase de socios: trabajadores y/o capitalistas.

 Division del capital social: Acciones nominativas o al portador.

o Obligaciones fiscales: Impuesto de sociedades e IVA

o Régimen Seguridad Social: régimen de autbnomos para administradores y socios
que tengan control de la sociedad. El resto en réegimen general.

« Organos de Administracion: Junta General de socios y Administrador/es o

Consejo de Administracion.
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e Regulacion legal: Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio, por el que se
aprueba el texto refundido de la Ley de Sociedades de Capital. Sustituye al Real
Decreto Legislativo 1564/1989, de 22 de diciembre

La forma juridica mas conveniente para nuestro negocio, es una Sociedad de
Responsabilidad Limitada, por varios motivos como que no precisa de una cantidad de
inversion muy elevada, (minimo son 3.000 euros) o mayor sencillez en los tramites y un
menor gasto en ellos siendo asi la que mas se ajusta a las necesidades de nuestro

negocio.

3.2 Tramites administrativos

Al crear una sociedad an6nima o limitada debe esperar como minimo dos meses
para conseguir que ésta esté constituida y pueda comenzar a funcionar, siempre que se

realice por el método tradicional, no telematicamente.

Con anterioridad a acudir al notario para firmar la escritura de constitucion, es
preciso solicitar el nombre en el Registro Mercantil mediante un formulario, que queda
en reserva durante tres meses, hasta que esté constituida la sociedad. Si no se constituye

en este tiempo la solicitud caduca.

En el plazo de un mes esta institucion comunicara que el nombre es vélido y no

existe ningun defecto.

Tras abrir una cuenta bancaria y habiendo depositado el capital por los socios,
hay que redactar la escritura de constitucion que debera incluir la razén social, actividad
a realizar y estatutos. Ese documento deberéa firmarlo ante notario. En cuatro o cinco
dias, por via telematica, se hacen los tramites ante Hacienda -pago de impuestos- y
estara registrada en el Registro Mercantil. En caso de que las operaciones se hagan por

la via tradicional, el tiempo de constitucion aumenta.

22


http://infoautonomos.eleconomista.es/utilidades/normativa/

4. Plan de Marketing

41. Difusion y comercializacion

La direccion de marketing de una empresa tiene como objetivo establecer las

relaciones entre las variables externas:

MERCADO COMPETENCIA ENTORNO

Y las variables internas de la empresa, el Marketing mix, las denominadas
6‘4P7’:
PRECIO PRODUCTO PROMOCION DISTRIBUCION

De modo que se consigan los objetivos establecidos en cuanto a rentabilidad,
cuota de mercado y aumento de ventas. Es Util para el control de la gestién y la puesta

en marcha de la estrategia.

El servicio ofrecido por la residencia esta segmentado, es decir, consiste en
dividir el mercado en grupos diferentes de consumidores que podrian necesitar
productos o combinaciones de marketing diferentes, se dirige a un segmento de
poblacion con un nivel adquisitivo medio-alto. No se trata de un servicio imprescindible
0 que responda a una necesidad inmediata como seria el caso de las residencias

asistidas.

Otro de los criterios escogidos para segmentar el mercado es el grado de
dependencia de nuestros clientes; En nuestro caso personas con poca dependencia

(personas validas).

Para ver con claridad a quien van dirigidos nuestros servicios se deben seguir

tres fases o pasos fundamentales:

- Segmentar el mercado en grupo de consumidores con caracteristicas
homogéneas.

- Identificar entre los distintos grupos al publico objetivo.

- Llevar a cabo un posicionamiento adecuado de acuerdo a las

caracteristicas del publico objetivo.
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4.2. Marketing mix

Concepto que se utiliza para nombrar al conjunto de herramientas y variables
que tiene el responsable de marketing de una organizacién para cumplir con los
objetivos de la entidad dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y de
los consumidores. A través del estudio de la gestion comercial, se busca retener y

fidelizar a los clientes mediante la satisfaccion de sus necesidades.

El marketing mix esta compuesto por la totalidad de las estrategias de marketing
que apuntan a trabajar con los cuatro elementos conocidos como las Cuatro

P: Producto, Precio, Distribucion y Promocion.
4.2.1. Producto: servicios y actividades

- Alojamiento: disponemos de habitaciones dotadas de bafios adaptados si
fueran necesarios, armarios, balcones, cama y mesita de noche

- Atencion sanitaria: curas basicas, control médico, seguimiento de sus
medicaciones etc.

- Manutencién: se realizaran 5 comidas diarias como norma general o se le
puede confeccionar dieta si asi lo desea 0 acorde a su estado de salud se
podra adaptar las comidas diarias.

- Actividades socio-culturales: se promoveran salidas de interés comun a
espacios libres asi como celebraciones saladas (cumpleafios, navidad,
semana santa...) Se intentard mantener el contacto con el mundo exterior
el méximo posible.

- Actividades estimulantes: también se promoveran en el centro diversas
actividades (desarrolladas en el anexo).

- Labores propios del centro: lavanderia, fisioterapeuta, psicélogo, sala

comdun, etc.

En conclusién el centro tiene la responsabilidad de mantener la actividad fisica y
mental de los residentes ofreciendo una gama de actividades informarles y programadas,

tanto en el interior como en el exterior de la residencia con fines sociales y culturales.
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4.2.2. Precio

Los métodos para la fijacion de precios de un producto o servicio se pueden

basar en 3 aspectos: coste, competencia, demanda.

Para conseguir la maxima calidad de vida para los residentes se le aplica un
margen de beneficio a este coste y se obtiene el precio por plaza. Evidentemente el
precio puede sufrir alteraciones dependiendo de la demanda o de la competencia.

El precio varia dependiendo del tipo de centros (Concertados, publicos o
privados); Como el nuestro es privado el importe de las plazas lo podemos determinar
nosotros mismos. Asi pues, teniendo en cuenta el coste por plaza establecido por el
Departamento de Sanidad, Bienestar Social y Familia para centros concertados; y
diversas estadisticas y estudios de precios de centros privados en el territorio de Aragon,

nos hemos podido orientar de los precios.

Segun los estudios realizados por inforesidencias, el precio medio de una
residencia en Espana es de 1.829,81€/mes a fecha 10/05/2015.

Podemos concretar mas y ver las diferencias entre comunidades autbnoma
contrastado con la muestra (N° de plazas que se ofrecen a través de inforesidencias.com)

en la siguiente tabla:

Tabla 4.1: Precio medio por plaza entre comunidades

Comunidad Tamafo muestra|Precio medio
Andalucia 3772 1.825,32 €
Aragén 1086 1.576,89 €
Asturias 483 1.683,00 €
Canarias 482 1.735,23 €
Cantabria 393 1.689,26 €
Castillay Ledn 1800 1.472,74 €
Castilla La Mancha 950 1.418,15€
Catalunya 15110 1.847,60 €
Comunidad-Valenciana 2143 1.636,87 €
Pais Vasco 1326 2.148,15 €
Extremadura 150 1.248,00 €
Galicia 1174 1.616,89 €
Baleares 637 1.883,08 €
Madrid 11610 1.952,83 €
Murcia 428 1.637,30€
Navarra 855 1.989,24 €
Rioja 236 2.003,33 €

Fuente: inforesidencias.com
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Las diferencias de precios entre comunidades autonomas llegan al 40%. Siendo

el precio més alto en el Pais VVasco y el més bajo en Extremadura.
En Zaragoza concretamente:

Tabla 4.2: Precio medio por plaza en Zaragoza

Comunidad Tamafio muestra |Precio medio
Zaragoza 977 1.634,20€

Fuente: inforesidencias.com

También podemos analizar el precio a lo largo de los ultimos afios para tener una

idea de las perspectivas de futuro.

Si tenemos en cuenta Unicamente los Ultimos afios vemos que se ha producido un

incremento de un 3% o sea de un 0,6% anual.

Debido a que la inflacién ha sido entre principios de 2009 y finales de 2014 de

un 8,1%?° los precios de las residencias han sufrido una rebaja real del 6% en cinco afios.

Tabla 4.3: Evolucion precio medio en Espafia

Afio 2001 2005 2007 2009 2014
Individual con bafio| 1.185€ |1.391€|1.550,00€|1.775€|1,829,81€

Fuente: inforesidencias.com

Otra variable que debemos tener en cuenta es; cuanto estarian dispuestos a pagar
ya que si ponemos un precio muy elevado no seremos competitivos, los precios
maximos que estarian dispuestos a pagar los usuarios de la muestra antes nombrada que

utilizan la busqueda proactiva nos encontramos con lo siguiente:

Tabla4.4: Precios maximos dispuestos a pagar

Afo 2009 2014
Menos de 1000 € 9,60% 6,30%
De 1000 a 1200 € 25,80% 17,20%
De 1200 a 1500 € 26,10% 29,50%
De 1500 a 2000 € 30,10% 38,70%

Mas de 2000 € 8,40% 8,30%

Fuente: inforesidencias.com

®http://www.ine.es/varipc/verVariaciones.do?idmesini=6&anyoini=2009&idmesfin=12&anyofin=2014&
ntipo=1&enviar=Calcular
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Este informe nos dice que el grupo que maés crece es el de personas que estan
dispuestas a pagar un precio entre 1.500 y 2.000 Euros, cantidad que coincide con el
precio medio de las residencias por lo que parece que existe una confluencia entre oferta

y demanda en esa franja

Tabla 4.5: Nuestro precio

Tipo de Habitacion Precio
Individual 2.000 €
Doble 1.800€/por
pers.

Fuente: Elaboracion propia

4.2.3. Promocion

Con la comunicacién o promocion se busca informar a los clientes de los
servicios que se prestan y beneficios que se ofrecen. Se intenta situarse en la mente del
consumidor como la alternativa que mejor se adapta a sus necesidades y modos de

satisfacerlas, motivandole al consumo.

La comunicacidn se constituye del conjunto de acciones y herramientas de
comunicacion, entre ellas, la publicidad, las ventas personales la promocion, las
relaciones publicas que se utilizan para hacer llegar un mensaje al cliente potencial que
tiene como objetivos especificos: informar, persuadir y recordar. Hay ocasiones en las
que el decisor de la utilizacién de los servicios del centro residencial no es cliente
potencial sino su familiar y eso hay que tenerlo en cuenta en el proceso de la

elaboracion de la comunicacién.

Teniendo en cuenta la falta de plazas residenciales se establecera una lista de
reserva de plazas de modo que los residentes podran elegir plaza tanto si se trata de una
plaza en habitacion simple o doble.

La campaiia de publicidad empezara cuatro meses antes de la inauguracion de la

puesta en marcha de la residencia.

Se prevé realizar una camparia publicitaria agresiva (desarrollada en el anexo).

27



Esta campana serd de suma importancia durante la construccion de la residencia,

ya que de su éxito depende poder afrontar los primeros meses de vida del complejo.

Una vez en marcha la residencia disminuira la campafia de promocion
centrandose principalmente en medios especializados: pueblos y ayuntamientos

cercanos, prensa local e internet;

Aunque en nuestra opinion, el mejor sistema de promocion, es el “boca a boca”.
La satisfaccion del servicio a los residentes y por tanto la satisfaccion de los familiares

son el principal conducto de promocion del centro.

4.2.4. Distribucion

La distribucion se define como un sistema de recursos para lograr que los
productos estén a disposicién de los clientes en las cantidades, lugares y momentos
precisos.

En nuestro caso se trata de un servicio y ya que no podemos vincularlo a un
producto fisico en si no podemos distribuirlo como tal asi que nuestra distribucion es

nuestro propio centro y la capacidad que tengamos de atraer a los clientes a él.

5. Analisis Econdmico

El andlisis financiero o econdmico sirve para estudiar la viabilidad del proyecto
que se va a llevar a cabo, analizaremos su inversion inicial, financiacion, prevision de

ventas etc. Y asi comprobar su rentabilidad.

Se realizaré para los cinco primeros afios de la empresa y comprobar su
solvencia y viabilidad a corto plazo ya que es lo méas complicado para una empresa de
nueva creacion; se prevera la inversion inicial necesaria y la prevision de gastos e
ingresos asi como de personal contratado, necesidad de financiacion, estudio de estados

financieros y viabilidad mediante distintos ratios o0 métodos.

*(En el anexo estan detalladas todas las necesidades de inversion. Todos los

datos numeéricos son orientativos y aproximados).
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5.1. Inversion inicial

La estructura financiera de esta empresa sera la siguiente:

A la izquierda podemos ver de forma resumida todas las inversiones necesarias

planteadas antes del inicio de la actividad (en el anexo estan més detallados las mejoras

del edificio, mobiliario, equipos informaticos...), y por el otro lado la financiacion que

hemos elegido para llevarlo a cabo.

Cuadro 5.1: Inversiones necesarias

Inversiones Financiacién
CONCEPTO | IMPORTE Concepto Importe
Gastos Constitucion 2.576 €
Gastos de Comunicacién 12.040 €
Utillaje (Enfermeria) 2.600 € [Recursos propios 160.000 €
Instalaciones Edificio 128.470 €
Equipamiento y Mobiliario 110.670 €
Equipos informaticos 4.000 €
Fianza 5.000 € .
- - Recursos ajenos 120.000€
Existencias 5.400€
Tesoreria 9.244 €
Total 280.000 € Total 280.000 €

Fuente: Elaboracion propia

Como podemos observar, la inversidn necesaria para financiar la sociedad sera

financiada entre los fondos propios y las deudas.

Los cuatro socios aportaran un capital social total de 160.000 €. Divididos en

cuatro partes iguales de 40.000 euros cada uno.

El capital social estara totalmente desembolsado en el momento de la

constitucion.

5.2. Plan de Financiacién

La financiacion ajena se conseguira a través de un préstamo bancario que
realizaremos con el Banco Popular. Sus condiciones son las siguientes: El importe del
préstamo sera de 120.000€ de nominal, a un tipo de interés del 4,25% anual, con un

horizonte temporal de 5 afios.
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Cuadro 5.2: Cuadro de amortizacion

Fuente: Elaboracion propia

5.3. Plan de ventas

Nuestro nivel de ocupacion dependera de varios factores los cuales hemos

Afos Cuota lintereses Principal Pendiente Devolu. Prin.
1 27.145 € 5.100,00 € 22.044,84 € 97.955,16 € 22.044,84 €
2 27.145€ 4.163,09 € 22.981,75€ 74.973,41 € 45.026,59 €
3 27.145€ 3.186,37 € 23.958,47 € 51.014,93 € 68.985,07 €
4 27.145€ 2.168,13 € 24.976,71 € 26.038,22 € 93.961,78 €
5 27.145 € 1.106,62 € 26.038,22 € - € 120.000,00 €
Total 135.724,22 € | 15.724,22 € 120.000,00 €

supuesto segun nuestro precio, inversiones y gastos ademas de la demanda actual de

mercado.

Seguln nuestro nivel de ocupacién tendremos unas previsiones de ingresos y

gastos ya marcados; asi pues, hemos planteado segun el estudio de mercado realizado

anteriormente un precio y ocupacion

estimada:

Tabla 5.3: Ingresos por persona

Ingresos Mensuales Anuales
Individual 2.000 € 24.000 €
Doble 1.800 € 21.600 €

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 5.4: Prevision de ocupacion

Previsién Ocupacién Afios 1 2 3 4 5
individuales 10 14 16 18 20
Plazas
Dobles 4 6 6 8 8
Total 14 20 22 26 28
Tasa 50% 70% 80% 90% 100%
Ingresos 326.400€ | 465.600€ | 513.600€ | 604.800€ | 652.800€

Fuente: Elaboracion propia

Como observamos empezaremos el proyecto con un nivel del 50% y esperamos

tener una cuota de mercado aproximada del 10% al afio, llegando asi a tener una

ocupacion completa en el quinto afo, que es el ultimo afio del estudio realizado con

unos ingresos brutos de mas de 650.000€.
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Ademas obtendremos unos ingresos anuales de 700€ por patrocinios de dos
marcas comerciales de la zona.
5.4.  Plan de recursos humanos

Nuestro nivel de personal es volatil, ya que dependera de nuestro nivel de
ocupacion y las necesidades de contratacion segun las leyes vigentes que estipulan el

namero minimo de profesionales.

Tabla 5.5: Personal contratado

Concepto Ne balario unitarid Seg. Social Total
Director 1 2.000€ 200€ 2.200€
Administrativo 1 1.400 € 140 € 1.540€
Recepcionista 1 1.200€ 120€ 1.320€ 11.110¢€ | Personal fijo
ATS/DUE 2 1.300€ 130€ 2.860 €
Médico 1 1.900 € 190€ 2.090€
Planificador socio cultural 1 1.000 € 100€ 1.100€
Gerocultores (auxiliar) 1 1.100€ 110€ 1.210€

Fuente: Elaboracion propia

Hemos decidido contratar un personal fijo que se encargaran de las funciones
establecidas en la tabla y dependiendo de nuestra ocupacion contrataremos al nimero de

auxiliares necesarios.

Tabla 5.6: Personal necesario

Previsidon Ocupacion Afios 1 2 3 4 5
Plazas individuales 10 14 16 18 20
Dobles 4 6 6 8 8
Total 14 20 22 26 28
Tasa 50% 70% 80% 90% 100%
Personal Contratado 9 10 11 12 12
Gastos de personal 162.360€ | 176.880€ | 191.400€ 205.920 € 205.920 €

Fuente: Elaboracién propia

Nuestro personal contratado al inicio de la actividad sera de nueve personas
siendo asi siete del personal fijo mas dos auxiliares. Cada afio necesitaremos de un
auxiliar mas hasta llegar a los cinco auxiliares contratados, haciendo un total de doce

personas en plantilla con un gasto anual de mas de 200.000€.
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5.5.  Plan de explotacion

Desarrollamos todos los datos necesarios para el inicio de la actividad y la

puesta en funcionamiento, ingresos y gastos.

Tabla 5.7: Gastos previstos

concepto Preriocidad Importe Anual
Electricidad Bimensual 1.400 € 8.400€
Aguas y Vertidos Trimestral 1.500€ 6.000 €
Teléfono/Internet Bimensual 300€ 1.800 €
Seguros Anual 2.000 € 2.000 €
Alimentacion Mensual/por per 9N0E€ 1.080 €
Publicidad Mensual 250 € 3.000€
Servicios de Limpieza  [Mensual Adaptativo

10-20 pers. 3.600€ 43.200€

21-30 pers. 5.900 € 70.800 €
Catering Mensual Adaptativo

10-20 pers. 5.000€ 60.000 €

21- 30 pers. 8.000 € 96.000 €

Fuente: Elaboracion propia

Algunos de los gastos previstos son constantes como el seguro, electricidad,
agua... sin embargo otros gastos que los tenemos externalizados varian también segin
el nivel de ocupacion y del acuerdo llegado con la empresa colaboradora como son los

servicios de limpieza o el catering.

Para facilitar los calculos, suponemos que la amortizacion del inmovilizado

material e intangible se realizara siguiendo el método de amortizacion lineal.

Las instalaciones y el equipamiento tendran un valor residual de cero pasados

los cinco afios de estudio, basandonos en el método de prevencion.

Tabla 5.8: Amortizaciones

Concepto Importe N¢ Afios % Anual |Amortizacion
Gastos Constitucidon 2.576 € 4 25% 644 €
Gastos de Comunicacion 12.040 € 4 25% 3.010€
Utillaje (Enfermeria) 2.600€ 4 25% 650 €
Instalaciones Edificio 128.470 € 30 3,3% 4,282 €
Equipamiento y Mobiliar] 110.670€ 15 6,7% 7.378 €
Equipos informaticos 4.000€ 4 25% 1.000 €
Total amort. Anual 16.964 €

Fuente: Elaboracion propia
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La cuenta de pérdidas y ganancias es un documento que indica la prevision del

beneficio o las pérdidas esperadas del ejercicio, calculadas como la diferencia de los

ingresos, que principalmente provienen de las ventas, y los gastos necesarios para su

realizacion.

Suponemos el indice de Precios al Consumo (IPC) de 2%’ para los préximos

afios en todos los gastos excepto la amortizacion.

Tabla5.8:PyG

Afos 1 2 3 4 5
Ingresos 326.400 € 474.912 € 523.872 € 616.896 € 665.856 €
Otros ingresos 700 € 700 € 700 € 700€ 700€
Amortizacion 16.964,3 € 16.964,3 € 16.964,3 € 16.964,3 € 16.964,3 €
Salarios 162.360 € 180.418 € 195.228 € 210.038 € 210.038 €
Aguas y Vertidos 6.000 € 6.120€ 6.242 € 6.367 € 6.495 €
Electricidad 8.400 € 8.568 € 8.739€ 8.914€ 9.092 €
Telefono/internet 1.800 € 1.836 € 1.873 € 1.910€ 1.948 €
intereses prest. 5.100,00 € 4.163,09 € 3.186,37 € 2.168,13 € 1.106,62 €
Publicidad 3.000€ 3.060 € 3.121 € 3.184 € 3.247 €
Seguros 2.000 € 2.040€ 2.081€ 2,122 € 2.165€
Servicios de limpieza 43.200€ 43.200€ 70.800 € 70.800 € 70.800 €
Otros Gastos 1.400€ 1.400€ 1.400€ 1.400€ 1.400€
Alimentacion 15.120€ 21.600 € 23.760 € 28.080 € 30.240 €
Catering 60.000 € 60.000 € 96.000 € 96.000 € 96.000 €
R? antes de impuestos 1.755,67 € | 126.242,97€ | 95.176,82€ | 169.647,52€ | 217.059,08 €
Impuesto S/B® 438,92 € | 31.560,74€ | 23.794,20€ | 42.411,88€ 54.264,77 €
R2 después de impuesto 1.316,75€ | 94.682,23€ | 71.382,61€ | 127.235,64€ | 162.794,31€

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de viabilidad

Se conoce como analisis de viabilidad al estudio que intenta predecir el éxito o

6.1.  Flujos de caja

la prevision de ocupacion (ingresos), gastos esperados, resultado de explotacion...

fracaso de un proyecto. Para lograr esto partiremos de los datos antes calculados como

Suponen la diferencia entre los cobros y los pagos ordinarios que se producen

7 http://www.ipcblog.es/ipc-2015/

como consecuencia del desarrollo de la actividad.
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Partiremos de los datos antes calculados en la cuenta de “P y G”, es decir del

resultado antes de impuestos.

Tabla 6.1: Flujos de caja

F.C. 1 2 3 4 5

Resultado antes de imp. 1.755,67 € | 126.242,97 € 95.176,82 € | 169.647,52€ | 217.059,08 €
Amortizacion 16.964,3 € 16.964,3 € 16.964,3 € 16.964,3 € 16.964,3 €
Principal Préstamo 22.044,84€ | 22.981,75€ 23.958,47€ | 24.976,71€ 26.038,22 €
Total - 3.324,84 € | 120.225,56 € 88.182,68 € | 161.635,15€ | 207.985,19€
Impuesto 438,92 € | 31.560,74 € 23.794,20€ | 42.411,88€ 54.264,77 €
F.C. - 3.763,76€ | 88.664,81€ 64.388,47€ | 119.223,27€ | 153.720,42€

Fuente: Elaboracion propia

6.2. Calculo de la tasa de actualizacién

La tasa de actualizacion representa el valor del dinero con el paso del tiempo, es
decir, el la rentabilidad media que un inversor exigiria a un proyecto actualizando a

valor de hoy los flujos de efectivos estimados para dicho proyecto.
Nosotros hemos estimado una tasa de actualizacion del 7,25%.
Tasa de actualizacion = Rentabilidad minima exigida + Diferencial por riesgo

Entendemos como rentabilidad minima exigida o coste de los recursos como la
rentabilidad media exigida entre los recursos propios aportados y el interés de los
recursos ajenos; en nuestro caso el préstamo nos exige un 4,25%, neto después de
impuestos sera de 3,2% Yy nuestros socios piden por su coste de oportunidad un 5,45%

siendo asi el coste medio de los recursos de 4,55%.

La prima de riesgo trata de incorporar al anélisis de la inversién que estamos
evaluando la incertidumbre de los flujos de caja estimados. Y asi hemos estimado un

2,7%

Tabla 6.3: Tasa de actualizacién

Coste de los recursos

- Prima de riesgo
Recursos ajenos

3,2%

Recursos propios
5,45%

2,7%

4,55% + 2,7% = 7,25%

|Tasa de actualizacion

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.  Evaluacion econémica del proyecto

Estudiaremos el coste y la rentabilidad del proyecto con algunos pardmetros muy

usados para decidir si la actividad es rentable o viable.

6.3.1. Valor actual neto y Tasa interna de rentabilidad
Los parametros utilizados a la hora de calcular la viabilidad del proyecto son
el VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de Retorno). Ambos conceptos se

basan en lo mismo, y es la estimacién de los flujos de caja que tenga la empresa.

La formula del calculo del VAN es la siguiente, donde, A = desembolso inicial,
Qs = Flujo de caja del momento, n= n° de afios que dura la inversion, i = rentabilidad

minima que le exigimos a la inversion.

K QS
VAN. =—A+ zl A7

La Inversidn se considera realizable cuando su VAN es mayor que cero. Si el
VAN es menor que cero la inversion seria rechazada. Ademas daremos preferencia a

aquellas inversiones cuyo VAN sea mas elevado.

Se denomina tasa interna de rentabilidad (TIR) al tipo de interés, r, que hace su
valor neto igual a cero. Su férmula es la siguiente, donde, A = desembolso inicial, Qs =

Flujo de caja del momento, n=n° de afios que dura la inversion, r = TIR.

Ql QE Qn
P O A

La Inversion se considera realizable cuando r sea mayor que la rentabilidad

0=—A+
(1

minima que le exijamos a la inversién. Y la rechazariamos cuando fuese inferior.

Tabla 6.4: Célculo del VAN y TIR

Fuente: Elaboracién propia
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Periodo 0 1 2 3 4 5

F.C. - 280.000,00 € 22.106,08 € 114.768,88 € 90.736,72€ | 145.826,08€ | 180.588,61 €
Tasa de actualizacién 7,25%

VAN 151.419,81€

TIR 21,72%




Al proceder al calculo del VAN y TIR vemos que los dos cumplen los requisitos
de viabilidad o de proyecto realizable ya que el VAN>0y la TIR es de 21,72%. Por lo
que podemos decir que segun los valores y supuestos realizados este proyecto con una

inversion inicial de 280.000€ y los siguientes flujos de caja, es viable

6.3.2. Umbral de rentabilidad
El umbral de rentabilidad o punto muerto es el nimero minimo de unidades que

una empresa necesita vender para que el beneficio en ese momento sea cero. Es decir,

cuando los costes totales igualan a los ingresos totales por venta.

Es decir en nuestro caso con el precio el cual hemos estipulado, determinar el

nivel de ocupacién para que tengamos un beneficio 0.

El nivel medio el cual hemos trabajado los datos anteriores del estudio de los 5

afios para la evolucion econémica del proyecto ha sido del 78%.

Ahora bien, nuestros gastos fijos y variables seglin nuestro nivel de ocupacién se
cubririan con 15 personas alojadas, es decir, un 54% de ocupacion, ese seria nuestro
punto muerto o umbral de rentabilidad, donde obtendriamos un margen muy pequefio de
beneficio ya que nuestra unidad de venta son unidades fisicas (personas) que no

podemos dividir.

Tabla 6.5: Umbral de rentabilidad

Porcentaje de ocup. 54%
N? personas 15
Ingresos totales 351.100 € 358.108 € 358.108 € 358.108 € 358.108 €
Gastos totales 348.469 € 352.140 € 352.573 € 353.014 € 353.464 €
Total 2.631€ 5.968 € 5.535€ 5.094 € 4.644 €

Fuente: Elaboracion propia

6.4. Rentabilidad para el inversor

Esta rentabilidad sera la cual en la que nosotros nos debamos fijar, ya que
supone todas las caracteristicas y necesidades que debemos tomar para poder realizar el
proyecto, asi pues, esta rentabilidad sera desarrollada con los datos de los flujos de caja

antes mencionados y la tasa de actualizacién del 7,25%.
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Tabla 6.6: Rentabilidad para el inversor

Fuente: Elaboracion propia

Nuestra rentabilidad es positiva y viable, con una TIR superior al 30% y un

VAN de 164.206€, un valor nada malo para ¢l horizonte temporal estudiado.

6.5.

Anadlisis de sensibilidad

El Analisis de Sensibilidad busca medir como se afecta la rentabilidad de un

Periodo 0 1 2 3 4 5

F.C. - 160.000€ |- 3.763,76 € 88.664,81€ | 64.388,47€ 119.223,27€ | 153.720,42€
Tasa de actualizacién 7,25%

VAN 164.206 €

TIR 30,47%

proyecto, cuando una o varias variables que conforman los supuestos, bajo los cuales se

elaboraron las proyecciones financieras, se modifican.

En nuestro caso las variables mas sensibles y que mas nos afectan son la

prevision de ocupacion y el precio estipulado; por lo cual vamos a suponer distintos

escenarios para ver su afectacion al proyecto.

6.5.1.

Escenario 1: Menor ocupacion

En este escenario supondremos una ocupacion menor del 10% en todos los afios

del estudio siendo asi la ocupacion medio del 68%.

Tabla 6.7: Escenario 1: Analisis econémico

Fuente: Elaboracién propia

6.5.2. Escenario 2: Menor precio

Ahora analizaremos la incidencia del precio en el proyecto con una bajada del

10%, quedando la habitacion individual en 1800€ y la doble en 1620€ por persona.

Periodo 0 1 2 3 4 5

F.C. 160.000 € |- 57.564,84 € 47.122,61 € 88.096,27 € 77.681,07 € 118.620,42 €
Tasa de actualizacién 7,25%

VAN 41.010€

TIR 12,85%
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Tabla 6.8: Escenario 2: Analisis econdmico

Periodo

0

1

2

3

4

5

103.781,22 €

F.C. 160.000€ |-  35.964,84 € 53.046,41 € 25.098,07 € 72.956,07 €
Tasa de actualizacion 7,25%
VAN 1.205€
TIR 7,43%

Fuente: Elaboracion propia
6.5.3. [Escenario 3: Menor ocupacion y menor precio
En este caso juntaremos las dos posibilidades antes analizadas para ponernos en
el peor escenario posible, siendo asi una ocupacion menor junto a una disminucion en el

precio.

Tabla 6.9: Escenario 3: Anélisis Econémico

Periodo 0 1 2 3 4

F.C. - 160.000 € |- 83.004,84 € 17.012,21 € 52.477,87 € 36.921,87 € 72.353,22 €
Tasa de actualizacién 7,25%)

VAN - 101.171 €

TIR -8,14%

Fuente: Elaboracion propia

Segun las variables estudiadas de sensibilidad en nuestro proyecto podemos
hacer frente al escenario 1y 2 en los cuales obtendriamos un beneficio econémico al
terminar el proyecto con un VAN y TIR positivos; vemos que la variable precio es una
factor mas condicionante a la hora de variar por lo tanto mas sensible lo que nos indica
elegir bien el precio a la hora de obtener una prevision de ocupacion acorde a ese

precio.

En cuanto al escenario 3 obtendriamos rentabilidades negativas, nos hace ver el
peor escenario posible y comprobar que si se juntan esas dos condiciones desfavorables
el proyecto no es viable, aunque es dificil que esto ocurra ya que si el precio baja la

ocupacion subiria o se mantendria.

Por lo tanto la sensibilidad del proyecto no es muy acusada y podemos hacer

frente a variaciones del 10% en nuestros ingresos segun las estimaciones mencionadas.

7. Conclusiones

El sector de las residencias se encuentra en pleno crecimiento debido al

envejecimiento de la poblacion como consecuencia del aumento de la esperanza de vida
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y disminucion de la natalidad. Las transformaciones sociales que han cambiado el estilo
de vida de nuestra sociedad han evolucionado el concepto “Residencia” producido en

las Gltimas décadas.

El sector esta en expansion y con grandes posibilidades de futuro, ademas no
existe saturacion, por consiguiente posibilidades de entrar en el mercado, pero existe
mucha competencia y muchos servicios sustitutivos que pueden tomar fuerza en

cualquier momento, ademas de la alta inversion que hace falta para comenzar.

La residencia se instalaria en un edificio del patrimonio historico de Alhama de
Aragon, lugar perfectamente comunicado, con un entorno rural y tranquilo. El edificio

seria adaptado y restaurado a las necesidades de la actividad.

Ofrecemos alojamiento, manutencion, atencion a la salud, actividades socio-
culturales, fisioterapia, lavanderia y terapia ocupacional entre otras y la promocion se
hara en su mayor medida antes de la apertura del negocio para la captacion de clientes y

asi prever el nivel de ocupacion segun los estudios de mercado realizados.

En cuanto al analisis econdémico del proyecto, hemos decidido plantear un
horizonte temporal de estudio de cinco afios ya que es una alta inversion inicial,
presupuestada en 280.000€ y se muestra la necesidad de financiacion ajena con un

préstamo de 120.000€ al 4,25% de interés.

Con el precio estipulado, la prevision de ocupacidon estudiada y los gastos
necesarios de la actividad, hemos obtenidos unos datos de viabilidad del proyecto con
una TIR y VAN positivos, lo que significa que si nuestros datos se cumplen, el proyecto
es rentable. Por otro lado, he observado que hace falta tener un alto grado de ocupacién
para sacar los suficientes ingresos para poder hacer frente a los gastos “basicos”.
Tenemos un alto grado de sensibilidad lo que significa que asumimos mucho mas riesgo

ya que se tienen que cumplir nuestras previsiones.

Es un proyecto viable con un gran factor de riesgo segun el horizonte temporal
estudiado pero con grandes expectativas de futuro ya que la demanda va a ir en

aumento.

39



8. Bibliografia

Libros

Cantalapiedra Arenas, Mario (2001): Manual de gestion financiera para PYMES.
Editorial: Dossat 2000 S.L. Madrid

Campos Bueno, Eduardo 52 Edicidn, (1995): Direccion estratégica de la

empresa. Editorial: Piramide, Madrid.

Dominguez Barrero, Félix (2015): Planificacion fiscal de la empresa. Editorial:

Prensas de la universidad de Zaragoza.

Gonzalez Pascual, Julian. (2011): Analisis de la empresa a través de su

informacion econdmico-financiera. Editorial Piramide, Madrid.

Grinblatt, Mark y Sheridan Titman (2003). Mercados financieros y estrategia
empresarial. Editorial: S.A. McGraw-Hill, Interamericana de Espafa.

Guerras Martin L.A. y Navas Lépez J.E. 42 edicion, (2007): La direccién
estratégica de la empresa. Teoria y aplicaciones. Editorial: Thomson, Madrid.

Munuera Aleman, José Luis; Rodriguez Escudero, Ana Isabel. (2007):
Estrategias del marketing. Editorial: ESIC, Madrid.

Ross, Stephen A. 92 edicidn (2012): Finanzas corporativas. Editorial: McGraw-

Hill, Interamericana de Espafia.

Santesmases Mestre, Miguel. (2009): Fundamentos del marketing. Editorial:
Pirdmide, Madrid.

Tellis, Gerard J.; Redondo, Ignacio. (2002): Estrategias de publicidad y

promocion. Editorial: Pearson Educacién, S.A., Madrid.

40



Web grafia

Enlaces

Descripcién

https://www.boe.es/boe/dias/2017/06/
02/pdfs/BOE-B-2017-33770.pdf.

Agencia Estatal Boletin Oficial del Estado:
Extracto del Instituto de Mayores y Servicios

Sociales

http://www.alhamadearagon.net/econo

mia.html

Lugar del establecimiento: Localizacion,

economia e historia.

https://www.ine.es

Datos estadisticos sobre la demografia actual y

previsiones

http://www.aragon.es/

Gobierno de Aragon: boletin oficial de Aragén,

Servicios sociales e igualdad

http://www.edad-vida.org/

Instituto para la mejora, promocién e
innovacion de la calidad de vida de las

personas mayores

http://www.imserso.es/

Instituto de mayores y servicios sociales

https://www.inforesidencias.com

Buscador de residencias de 3?2 edad:

comparador de residencias

http://www.news3edad.com/

Mobiliario y equipamiento: instalaciones

integrales socio-sanitarias

http://infoautonomos.eleconomista.es

Guia informativa: tipo de sociedades, tramites

de alta en autbnomos, asesoria y gestoria.

41



https://www.boe.es/boe/dias/2017/06/02/pdfs/BOE-B-2017-33770.pdf
https://www.boe.es/boe/dias/2017/06/02/pdfs/BOE-B-2017-33770.pdf
http://www.alhamadearagon.net/economia.html
http://www.alhamadearagon.net/economia.html
http://www.ine.es/
http://www.aragon.es/
http://www.edad-vida.org/
http://www.imserso.es/
https://www.inforesidencias.com/
http://www.news3edad.com/
http://infoautonomos.eleconomista.es/

9. Anexo

Como he indicado anteriormente el proyecto se centra en andlisis de la creacion de una
residencia para ancianos en la localidad de Alhama de Aragon, situada en la provincia de

Zaragoza.

Algunos de los factores que me ha llevado a tomar esta eleccion en dicha localidad han
sido

- Aumento de la incorporacion de los 2 cdnyuges al mundo laboral, lo que hace muy
complicado el cuidado de sus familiares y ancianos y les hace recurrir o tener la
necesidad de un centro encargado al cuidado de los mismos.

- Mayor indice de esperanza de vida: En Espafia entre 1994 y 2014, la esperanza de vida
al nacimiento de los hombres ha pasado de 74,4 a 80,1 afios y la de las mujeres de 81,6
a 85,6 afos respectivamente; Segln estas proyecciones, la esperanza de vida al
nacimiento alcanzaria los 84,0 afios en los hombres y los 88,7 en las mujeres en el afio
2029. Por lo que el porcentaje de persona mayor de 65 afios es muy alto. Ademas de la
pirame poblacional en Espafia que presenta un claro sintoma de envejecimiento donde
el porcentaje de poblacién de 65 afios y mas, que actualmente se sitla en el 18,2% de la
poblacion, pasaria a ser del 24,9% dentro de quince afios (en 2029) y del 38,7% dentro
de cincuenta afios (en 2064).

- Las ventajas que encontramos son que se puede avanzar y mejorar en el servicio dado
las nuevas innovaciones y la mejora tecnoldgica, ademas de que es un sector con una
demanda suficiente y creciente por no decir que al final sera una necesidad social
buscando el bienestar de las personas mayores ya que el nivel de vida en Espafia
también esta aumentando progresivamente.

El dedicarme al sector de la tercera edad me parecio interesante socialmente, queriendo aportar

algo nuevo, buscando el bienestar de las personas mayores y que puedan disfrutar de su familia.

42



Descripcion de la empresa vy el servicio

Eleccion del nombre y ubicacion de la empresa

Hemos elegido el nombre de: Residencia las Termas de Guajardo.
La empresa se sitlia en la localidad de Alhama de Aragdn, un pueblo de la Comarca de

Calatayud a 107 kilometros de la ciudad de Zaragoza.
En los bafios de san Fermin. (Historia del lugar)

El Excmo. Sr. D. Manuel Matheu vino a Alhama como bafiista, imposibilitado hasta
para comer con sus propias manos; obtuvo la, para él, milagrosa curacién y en agradecimiento
penso en la explotacion a todo lujo de estas aguas termales, gastando gran, o mejor dicho,
mayor parte de su cuantiosa fortuna; adquirié primeramente la casa de la Plaza Mayor,
empezando la construccion de las Termas, ya que no pudo adquirir de primera intencién alguno
de los establecimientos existentes, y mas tarde, en el afio 1862, compro los Bafios de San
Fermin, edifico las Termas, Cascada y Palacio de su nombre y el Bafio Arabe o del Rey; dotd a
estos balnearios de parques, lago y jardines, y consiguid, segln se cree, modificar el trazado del

ferrocarril para que pasase por Alhama.

En la actualidad existen en Alhama tres Establecimientos termales, si bien uno de ellos
esta cerrado al publico en espera de que se decida su futuro:

e Termas Pallarés: Cuenta con tres hoteles, de tres, cuatro y de cinco estrellas. En él se

ubica el famoso lago termal.

e Hotel Balneario ""Alhama de Aragon"'. Reformado en 2010, ha refundido en un solo
establecimiento los antiguos balnearios de San Roque y Cantarero. En él encontramos
los famosos y antiquisimos bafios del Moro y de la Mora, en explotacion desde hace

nueve siglos.

e Balneario de Guajardo. Adquirido en 2004 por una empresa pero la cual no tiene

intenciones de reformarla para su apertura.
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Dicho establecimiento “Guajardo”, forma parte del patrimonio histérico de la localidad;
ademas el ayuntamiento permite su explotacién como residencia de ancianos, pudiendo ser

reformado y adaptado a las condiciones minimas exigibles por ley para este tipo de centros.

Hemos decidido dejar este nombre para intentar mantener parte del nombre
historico, modificAndolo lo menos posible e intentando hacerlo lo més comercial

posible.

Cuadro 1.1: Situacion geografica del establecimiento
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Fuente: Googlemaps
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Actividad empresarial

Nuestra actividad se basa en el cuidado y alojamiento de las personas mayores,

facilitandoles los servicios que se detallan a continuacion.
Servicios

Nuestro objetivo es que las personas mayores no tengan que preocuparse de nada,
tengan las mayores comodidades posibles, y hacer en la mayor medida de lo posible, que se
encuentren como en casa.

Esto trataremos de conseguirlo proporcionandoles una atencidn integral y personalizada
con todo lo necesario para mantener sus: Aficiones, hobbies, oficios, entornos, habitos

de vida...

Pretendemos intentar ayudarles a ver, visitar o realizar aquello que siempre les hubiese
gustado.

Al mismo tiempo, ofreceremos una gran variedad de programas y servicios para

personas mayores, adaptados a cada residente como:
Atencion médica y enfermeria.
Alojamiento en régimen de pension completa.
Menus y dietas personalizadas.
Servicio de transporte subcontratado.
En el municipio, Centro de Salud Publico 24 horas.
Programas de rehabilitacion.
Aguas termales.

Fisioterapia, terapia ocupacional, programas de estimulacion, psicomotricidad,

laborterapia, programas de memoria...
Talleres especializados, manualidades, costura.
Ciclos de lectura, poesia, teatro, cine.
Excursiones, celebraciones, fiestas,...

Y aquellas que soliciten los residentes.
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- Actividades estimulantes: también se promoveran en el centro
actividades para:

o Estimular capacidades fisicas: mediante sesiones en grupo
(previamente seleccionado por nivel de condicion fisica) El
ejercicio es beneficioso por muchas causas, es recomendable
mantener un cierto grado de actividad fisica y ademas es una
oportunidad para establecer relaciones y comunicarse con los
demas.

o De recuerdo o semi-inconsciencia: que estimulan la memoria
(volver a vivir experiencias del pasado, recordando olores, gustos,
imagenes o sonidos Esta actividad favorece la comunicacion
(informa a los demas de las propias experiencias) y ademas
fortalece el sentimiento de autoestima.

o Estimulos exteriores Uno de nuestros puntos diferenciadores es
estimular a los residentes y a los familiares; y creemos una de las
mejores formas de hacerlo es dando la opcion y la posibilidad de
que los familiares puedan hospedarse en la residencia para
permanecer unos dias y asi recordar esa sensacion de unidad
familiar y hogar que echan en falta mucha gente mayor que reside
en estos centros.

Nuestras instalaciones, estaran pensadas para que las personas que vivan en ella se

sientan como en su propia casa, con una nueva gran familia, con compafiia, comodidad y

tranquilidad.
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Diferenciacion

Queremos que las personas que residan en ella se sientan especiales; y no se sientan un
anciano mas sino una persona unica, y también esperamos que ellos “No busquen una residencia

mas, sino una en la que se sientan como en su propia casa.”

Para ello la Residencia estara dotada con los recursos e instalaciones que la ley indica
para este tipo de centros.

La principal normativa aplicable es:

Decreto 111/1992, de 26 de mayo, de la Diputacion General de Aragdn, por el que se
regulan las condiciones minimas que han de reunir los servicios y establecimientos sociales

especializados

Decreto 189/2000 de 29 de mayo, de modificacion del Decreto 19/199, de 9 de febrero,
del Gobierno de Aragén, por el que se regula la promocion de la accesibilidad y supresion de

barraras arquitectdnicas, urbanisticas, de transportes y de la comunicacion.
Ley 6/2002, de 15 de abril, de Salud de Aragon.

Ademas, nuestro principal factor de diferenciacion es el servicio integrado en la
residencia de aguas termales con amplios pargues, jardines y lagos, unas vistas deseables y

tranquilas; cabe mencionar los beneficios que nuestras aguas pueden aportar:

El bafio en aguas termales aumenta la temperatura del cuerpo, matando gérmenes,
entre ellos virus, ademas aumenta la presion hidrostatica del cuerpo, por lo que aumenta la

circulacion sanguinea y la oxigenacion.
Este aumento en la temperatura ayuda a disolver y eliminar las toxinas del cuerpo.

Al aumentar la oxigenacion, el bafio en aguas termales hace que mejore la alimentacion
de los tejidos del cuerpo en general, motivo por el cual aumenta el metabolismo, estimulando al

mismo tiempo las secreciones del tracto digestivo y del higado, ayudando asi a la digestion.

El bafio repetido (especialmente en periodos de 3 a 4 semanas) puede ayudar a normalizar las
funciones de las glandulas endocrinas, asi como el funcionamiento en general del sistema

nervioso autonémico del cuerpo.

También existe un mejoramiento y estimulo del sistema inmune, relajacion mental,

produccion de endorfinas y regulacion de las funciones glandulares.
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Muchos de estos efectos se deben al consumo del cuerpo de minerales como didxido de
carbono, azufre, calcio y magnesio. Hay enfermedades de la piel que pueden tener una marcada
mejoria por bafios en aguas termales (en especial si estas contienen azufre). Las enfermedades

que mas se benefician son la psoriasis, la dermatitis y las enfermedades por hongos.
En algunas ocasiones también ayudan en la cura de heridas y de otras lesiones de la piel.

También hay que tener en cuenta que ademas de los residentes también existe otro
cliente, que en muchos casos sera la persona encargada de asumir el coste del servicio. Se trata
de los familiares de las personas mayores. Aunque a ellos no se les preste el servicio
directamente si que sera en algunas ocasiones decisién suya decidir el ingreso en el centro,

teniendo en cuenta aspectos tales como:

Servicios e instalaciones adecuados
Personal competente
Limpieza

Calidad del servicio

Entorno especifico

Fuerzas de Porter

Comenzaremos el analisis comentando la AMENAZA DE ENTRADA.

La amenaza de entrada depende del nimero e importancia de las barreras de
entrada. Estas son factores que necesitan ser superados por los nuevos entrantes para

poder competir con éxito. Las barreras que detectamos en nuestro sector son:

- Alta inversion: los proyectos de asistencia para personas mayores en
establecimientos residenciales suponen un alto nivel de inversion, lo que
supone una barrera de entrada ante nuestros competidores. Podemos
combatir esta barrera alquilando un inmueble en vez de construirlo, al
inicio de la actividad; como vamos a hacer ya que el ayuntamiento nos
subvenciona el edificio al ser patrimonio del mismo. De esta manera
podremos invertir mas en otros factores para diferenciarnos frente a la

competencia.
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Legislacion vigente: existen numerosas Leyes, Decretos y Ordenes que
se han de cumplir para la construccion y apertura de nuevos centros
residenciales.

Diferenciacion: La diferenciacion significa proporcionar un servicio con
un valor percibido mayor que la competencia. Hemos de intentar ofrecer
unos servicios integrales de mayor calidad para poder diferenciarnos de
las empresas ya existentes en el sector. En nuestro caso seria el trato

individual y personal junto con las termas natural que disponemos.

Continuamos con la AMENAZA DE SUSTITUTIVOS:

Existen numerosas actividades o servicios que ofrecen un beneficio similar

COmo son:

Tele-asistencia: La Tele-asistencia Domiciliaria es un servicio de

atencion domiciliaria que funciona a traveés de la linea telefonica, con un
equipo de comunicacion e informatico especifico, ubicado en un Centro
de Atencion y en el domicilio de los usuarios, que les permite, con s6lo
apretar el boton de un pulsador portatil, entrar en contacto verbal “manos
libres”, las 24 horas del dia y los 365 dias del afio, con ese centro,
atendido por personal especializado, para dar respuesta adecuada a la
crisis presentada, bien por si mismo o movilizando otros recursos
humanos o materiales, propios del usuario o existentes en la comunidad.
Asi las personas mayores que en su vida diaria no necesitan o no
disponen de la atencion permanente y presencial de otras personas, tienen
la seguridad de que, ante crisis de angustia, soledad, caidas, emergencias
sanitarias o accidentes domésticos, pueden contactar de forma inmediata
con un Centro de Atencién que atendera de forma inmediata la situacion

de riesgo.

Servicio de Ayuda a Domicilio (SAD): Los servicios que se ofrecen a

través del SAD son muy diversificados. Van desde todo el conjunto que
tiene que ver con la realizacion de tareas domesticas a la atencion
personal y ayuda en las actividades de la vida diaria, pasando por el

cuidado y apoyo a las personas con graves dependencias y actividades
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que facilitan la integracion social. Algunos de los servicios que ofrece
este tipo de ayuda son: limpieza de la casa, lavado y planchado de ropa,
movilizaciones, peluqueria, cuidados sanitarios elementales, etc.
También se prestan otros servicios complementarios como
acompariamiento, realizacion de gestiones, actividades de ocio, etc.

El servicio de ayuda a domicilio se presta en Espafia fundamentalmente
por iniciativa de las Administraciones Publicas, y, sobre todo, por las
corporaciones locales. La gestion y prestacion del servicio suele correr a
cargo de organizaciones de caracter no lucrativo, asi como por empresas
mercantiles o cooperativas de servicios, con quiénes los ayuntamientos

suscriben los correspondientes conciertos de servicios.

Centros de dia: Se trata de todo establecimiento que ofrezca un programa
de atencion diurna especializado a personas que precisan de ayuda para
la realizacion de las actividades béasicas y/o actividades instrumentales de
la vida diaria. Sus objetivos son mantener, preservar y/o mejorar la
funcionalidad de los usuarios y servir de apoyo a la familia, mediante
provision de un recurso que posibilite la vida socio-laboral de sus
miembros.

Podran ser usuarios las personas mayores de 60 afios con problemas de
dependencia que presenten enfermedades cronicas, con limitacion de su
autonomia y que requieran una atencién socio-sanitaria especializada,
supervisién médica, cuidados de enfermeria o rehabilitacion, que no se
puedan prestar adecuadamente en el domicilio. También pueden atender,
con caracter excepcional y con independencia de la edad, a personas que
se encuentren en situaciones de demencia, cronicos con patologias que
generan problemas funcionales, etc.

Los servicios que ofrecen dichos centros consisten en servicios basicos
(higiene personal, atencién social, etc.) y en atencion a la salud (atencion
médica, psicoldgica, de enfermeria, etc.).

Este tipo de establecimientos pueden o no hacernos competencia ya que
nuestra residencia se caracteriza en una atencion integral del cliente y nos

hacemos cargo las 24h.
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Viviendas tuteladas para personas mayores: son hogares funcionales de

dimensiones reducidas, en los que conviven en una vivienda normalizada
algunas personas autosuficientes en régimen parcialmente auto-
gestionado. Los servicios que ofrece este tipo de establecimientos son el

alojamiento y la manutencion.

El PODER DE LOS CLIENTES del sector.

Los clientes son esenciales para la supervivencia del negocio y ha de existir un

equilibrio en el poder de negociacion. El poder de compra es probablemente mayor

cuando prevalezca alguna de las siguientes condiciones:

Compradores concentrados. Si unos pocos grandes compradores retinen

la mayoria de las ventas, el poder de compra se acumula. Este no es
nuestro caso, puesto que existe un elevado numero de compradores
potenciales pero también existen establecimientos que ofrecen el mismo
servicio, aunque como Yya hemos visto antes hay mayor nimero de

clientes que plazas.

Bajos costes de cambio. En este caso, probablemente el poder del
consumidor sea més elevado. El coste de cambio de nuestro servicio a
otro no existe como tal, por tanto el cliente es libre de decidir ya que no
se firma ningun tipo de permanencia. Una de las estrategias que se
podrian tomar es hacer paquetes promocionales para evitar que el cliente
se pueda ir a la competencia.

Amenaza competitiva del comprador. Los compradores incrementan su

poder si son capaces de suministrarse ellos mismos el servicio, evitando
intermediarios. No se considera una amenaza como tal ya que los

pacientes son los clientes finales del negocio.

El PODER DE LOS PROVEEDORES.

Los proveedores son aquellos que suministran a la organizacion lo que se

necesita para producir el bien o el servicio e incluye trabajo y fuentes de financiacion.

El poder del proveedor es probable que sea alto cuando existan:
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Proveedores concentrados. Se trata de proveedores de suministro de

alimentos, productos de limpieza, productos farmacéuticos, peluqueria.
Existe un gran numero de este tipo de proveedores los cuales también
estan sometidos a grandes presiones competitivas por lo que hay una
puerta abierta a la negociacion beneficiosa para nosotros.

Altos costes de cambio. En nuestro caso, se considera que no existen

costes de cambio de proveedor. Los productos que se consumen no son
especializados, por lo cual no nos supone ningun coste el hecho de
conseguir otro proveedor. (Con excepciones de medicacion especifica).

Amenaza competitiva del proveedor. Se trata de los proveedores que son

capaces de eliminar a los compradores que actian como intermediarios.
Este factor no se considera preocupante ya que el servicio que ofrecemos

es muy diferente y asi imposible de eliminar por estos.

El Gltimo factor del analisis es la RIVALIDAD COMPETITIVA.

Las cuatro fuerzas anteriormente comentadas, afectan a la rivalidad competitiva

directa entre una organizacion y sus rivales mas inmediatos. Los rivales competitivos

son empresas con productos y servicios similares dirigidos al mismo grupo de clientes.

Cuanto mayor sea la rivalidad competitiva, peor es para los las organizaciones que se

encuentran en el sector.

Los factores que afectan directamente a la rivalidad son:

Equilibrio entre competidores. En el siguiente punto se analizara la

competencia directa. Hay mucha rivalidad en el sector. Algunos de los
competidores tienen un tamafio similar pero no se puede hablar de que
los competidores consigan el dominio sobre los demés porque tienen las
plazas limitadas. Y la situacion geogréfica de cada uno puede decidir la
decision final.

Tasa de crecimiento de la industria. Se trata de un sector poco

desarrollado, aunque con crecimiento. Al tratarse de fuerte crecimiento,
nuestro establecimiento residencial puede crecer con el mercado. Crecer
en nuestro caso, significa llegar a plena ocupacion e incluso abrir otros

establecimientos.
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- Altos costes fijos. Se requieren elevadas inversiones en equipamientos y

personal, por tanto los competidores méas asentados partiran con ventaja.
En nuestro caso, no hablamos de costes de construccion ya que
recurriremos la ayuda del ayuntamiento para abaratar los costes de
inversion inicial.

- Elevadas barreras de salida. La existencia de éstas tiende a incrementar la

rivalidad. En nuestro caso si las hay, puesto que hay una inversion inicial
muy elevada sobre todo en equipamiento y mobiliario.

- Baja diferenciacion. La rivalidad es elevada debido a que hay poco que

impida que los clientes cambien entre competidores. La Unica forma de
competir consiste en ofrecer mas servicios a precios mas bajos.

Andlisis de la forma juridica

La Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.L.)

Ventajas:

o Responsabilidad frente a acreedores limitada al capital social y bienes a
nombre de la empresa.

o Sencillez en cuanto a tramites burocréticos, tanto para su constitucion
como para su mantenimiento, con una gestion simplificada en
comparacion con la S.A.

o Costes de constitucion asequibles: sobre 600 €, capital y S.S. aparte

o Capital social minimo exigido relativamente bajo: 3.006 €

o EI'n®de socios es el minimo posible, uno, por lo que puede ser
unipersonal.

Inconvenientes:

o Las participaciones no son facilmente transmisibles. Su venta queda
regulada por los estatutos de la sociedad y la Ley, teniendo prioridad los
restantes socios.

o Si para obtener la financiacion necesaria el banco nos pide garantias
personales, la responsabilidad limitada se esta “evaporando” en gran

medida.
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La Sociedad Andnima (S.A.)
e Ventajas:

(¢]

(¢]

o

Responsabilidad frente a acreedores limitada al capital social y bienes a
nombre de la empresa.

Libre transmision de las acciones.

Facilita la incorporacion de un amplio nimero de socios inversores.

Puede ser unipersonal.

¢ Inconvenientes:

(o]

Capital social minimo mucho més elevado que en el resto de tipos
societarios.

Gestion administrativa mas compleja que las demas sociedades: tanto en
los trdmites de constitucion como en el funcionamiento diario. Exige

mayor rigor formal en la organizacion.

Promocion

La camparia publicitaria se realizara en los siguientes medios:

Anuncios en prensa

De gran tirada: Heraldo de Aragdn, El Pais. ..
Prensa local: periddico de la Comarca de Calatayud o Comarca

Valdejalon.

Web

Creacion de nuestra pagina web, especificando nuestros valores,
caracteristicas y especializaciones asi como nuestro establecimiento etc.
Links en paginas relacionadas con el sector como inforesidencias.com o
news3edad.com

Alta en buscadores genéricos.

Instalacidn en vallas publicitarias: de grandes dimensiones en la zona de
construccién y carreteras cercanas donde apareceran los servicios
ofertados, asi como el nimero de teléfono y el slogan o nombre del

centro.
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Anuncios en radio local: principalmente cadena SER o COPE ya que
nuestros clientes potenciales suelen escuchar ese tipo de cadenas de

radio.

Reparto de publicidad: en instituciones, asociaciones o locales como: el

propio ayuntamiento, centros de salud, farmacias, club de jubilados,

cooperativas, etc.

Plan de operaciones

- Local

La residencia cuenta con un solo local que es la propia residencia de personas mayores,
situada en Alhama de Aragon.

El recinto constara del propio local y amplios jardines.

Tamarfio Local: Constara de 3 plantas de 1.100 m2 mas un sétano de 600 m2

aprovechables, haciendo un total de 3.900 m2.

Distribucién del edificio: Teniendo en cuenta estos factores la residencia constara de 4
plantas, con la siguiente estructura:

*Sétano: Almacén, lavanderia, mantenimiento y termas.

*Primera planta: Recepcién, despacho, aseos, enfermeria, cocina y comedor, gimnasio,
sala fisioterapeuta y terapia ocupacional.

*Segunda planta: 10 habitaciones individuales, aseos, sala TV y cine, sala juegos de
mesa, sala de lectura y almacén.

*Tercera planta: Sala ocio, 2 almacenes, sala fisioterapeuta y terapia ocupacional, 4
habitaciones dobles, 10 habitaciones individuales.

El centro dispone de 28 plazas residenciales, repartidas en 20 habitaciones
individuales y 4 habitaciones dobles. (Cada habitacion tiene su propio bafio)

Disponemos de un acuerdo con el Hotel Balneario Alhama de Arag6n de un
30% de descuento para que los familiares de nuestros clientes puedan hospedarse si es

necesario cerca del establecimiento.
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- Organizacién y Recursos Humanos
La gestion de los Recursos Humanos de una empresa es una pieza clave para el buen

funcionamiento de la misma.

En un sector como el residencial, la calidad del servicio va directamente ligada a la

profesionalidad y correcta preparacion del personal del centro.

Este sera un aspecto que la empresa valorara especialmente en el proceso de seleccion

de personal.

Igualmente se potenciara la formacién continuada y el reciclaje de todo el personal
especializado en aquellas areas que se considere necesario a criterio de la directiva del centro.

Es por todo esto por lo que, ademas de los puestos que cubren el personal fijo,
subcontrataremos a diferentes profesionales para garantizar una perfecta asistencia a nuestros
clientes y una plena satisfaccion de los mismos, ya que esta forma es la mas eficaz en términos

de calidad y rentabilidad.

Los profesionales subcontratados seran:

Catering
Limpieza y mantenimiento
Terapeuta

Fisioterapeuta

Personal fijo:

Director: 1

Administrativo: 1

Recepcionista: 1

ATS/DUE (Auxiliar Técnico Sanitario/ Diplomado Universitario en Enfermeria): 2
Meédico: 1

Gerocultores (auxiliar en geriatria): 9

Planificador socio cultural: 1
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Plan econdmico financiero

Los materiales y suministros necesarios para el correcto funcionamiento de la
Residencia seran adquiridos en empresas especializadas en el sector geriatrico y de la
tercera edad; como: Drolimnsa (limpieza), Comerbien, ElI Corte Inglés, Mapfre,

Cartabon, Abuelgapita, Gastronomima Portatil Servicio de Catering S.A. etc.

Necesidades de inversion (todos los datos numéricos seran orientativos y
aproximados).

- Gastos de constitucion
- Plan de comunicacién
- Adecuacion del edificio
- Mobiliario
Balance inicial:
- Inversiones planteadas
- Capital propio y ajeno
- Previsiones de ocupacion
- Previsiones de tesoreria

GASTOS DE CONSTITUCION

Al comienzo de la actividad hay que formalizar los tramites legales de
constitucién de la sociedad. Estos gastos seran:
- Notaria: 1.036
- Asesoramiento juridico: 550
- Tramites con las administraciones publicas: 990

Lo hemos presupuestado en 2.576€
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PLAN DE COMUNICACION

Con el fin de atraer a clientes potenciales. Este plan de comunicacion, como ya hemos
explicado se compondra de:

- Anuncios en la prensa local y autonémica: 2.460

- Vallas publicitarias en el municipio y alrededores: 3.880

- Spots en cadenas de radio de la zona: 5.700

Hemos planteado un gasto de 12.040 € (21% IVA incluido en los precios), destinado a

un plan de comunicacion hacia nuestro publico objetivo

ADECUACION DEL EDIFICIO

Vamos a tener que realizar ciertas reformas en el edificio. Con estas reformas
pretendemos ajustarnos a la legalidad vigente, asi como hacer accesible el edificio para
personas mayores, y dar un aspecto sano y habitable. Calculamos una inversion total de
128.470 € para acometer estas reformas. A continuacion presentamos desglosadas las

partidas presupuestarias para la adecuacion de nuestras instalaciones:

- Edificio: Propiedad del Ayuntamiento de Alhama de Aragon, y cedido por un plazo
de 30 afios con posibilidad de renovacion. En negociaciones con el Ayuntamiento nos
permiten la explotacidn del inmueble, ya que la residencia es un servicio a la comunidad
muy necesario en la zona, que el Ayuntamiento no puede ofrecer por falta de fondos.
Ademas el Ayuntamiento tampoco dispone de los recursos necesarios para rehabilitar y
dar un uso publico a este centro, por lo que tienen una gran disposicion para que una
empresa como la nuestra lo utilice. A cambio la empresa debera costear los gastos de

rehabilitacion y mantenerlo durante el periodo de explotacion.

- Rehabilitacion: Tras haber barajado distintos presupuestos de empresas dedicadas a
la rehabilitacion de edificios, nos hemos decidido por el de la empresa “Estudios y
Reformas”, que cuenta con mucha experiencia y sus precios son ajustados. Actualmente
la fachada necesitara una modificacion asi como las verjas; el saneamiento de esto sera

de aproximadamente 20.000 €.
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El edificio estd compuesto por un sotano y tres plantas. A continuacion explicamos de
forma resumida las reformas que son necesarias en cada planta y la cantidad de dinero

necesaria para acometer estas obras:

Soétano: Unicamente se pintaran las paredes para dar un aspecto saneado, ya que
solamente serd utilizado como almacén, cuarto de lavadoras, y de mantenimiento.

Presupuesto: 150 €

Ademas las termas no necesitan ser reformadas pero se necesitara su fécil acceso
facilitando suelos adherentes asi como asideros u otros complementos ademas de su
puesta en funcionamiento y mantenimiento
Presupuesto: 3.300 €

Primera planta: se aprovecharan los cuartos ya existentes, pero seran necesarias nuevas
divisiones en la zona y dotar de cuartos de bafio. Presupuesto para pintar las paredes,
realizar la nueva division de habitaciones y labores de carpinteria (puertas y rodapiés):
23.500€

Segunda planta: Al igual que en la primera planta, se aprovecharan los cuartos
existentes, y se reformara la zona de habitaciones para dotarlas de cuartos de bafio.
Presupuesto para tabicar las nuevas habitaciones, pintar, y renovar la carpinteria:
24.800€

Tercera planta: En este caso tenemos mas zonas divididas con 16 habitaciones, de las
cuales serén utilizadas 2 como: salones de ocio para los habitantes de la residencia y
fisioterapeuta, de esta forma no necesitaremos modificar los tabiques y solamente
necesitaremos un saneamiento de las paredes y algunos cambios a la hora de colocar los
aseos.

Presupuesto: 4.700€.

- Instalacion de sanitarios:
Tenemos 28 habitaciones. Para ahorrar costes cada bafio sera compartido entre dos

habitaciones (lo que supone crear 14 cuartos de bafio). Cada bafio estard dotado de: un
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lavabo, un inodoro y un plato de ducha. Las “Termas” estardn compuestas ademas de

las propias aguas naturales de dos bafieras hidromasaje.

En resumen, para dotar a la residencia de este equipamiento hemos presupuestado:

Instalacion de cafierias.........c.ocovvvrereivnennne. 9.950€
Labores de instalacion/albafileria................. 7.700€
14 lavabos (+grifos)......cccvvviveieiiieieeresienn, 3.500€
14 IN00AON0S ... 3.900€
14 duchas (+grifos) .....ccccceevvrieereiiriieresen 3.600€
2 bafieras hidromasaje ...........c.ccoucereiiiviennees 4.000€
TOTAL oo 32.650€

- Ascensor: Para instalarlo no es necesaria una obra mayor, ya que podria instalarse
en el hueco de la escalera. El ascensor serd para 3 plantas, con capacidad para 4

personas, presupuestado por 13.320€ con la empresa Schindler Espafia.

- Electricidad: Serd necesario un re-cableado de la residencia debido a que el
existente esta obsoleto, y ademas necesitamos mas puntos de luz debido a las reformas

que planteamos para las habitaciones. 7.600 €

- Climatizacion y sistema de purificacion de aire: Serd llevada a cabo por la
empresa Iberclima. La instalacion de un equipo de climatizacion centralizado es la
mejor opcién, ya que es mas econdémico que instalar un equipo doméstico en cada
habitacion. También es méas barato que instalar un sistema de calefaccion clasico con
caldera de gasoil, y otro equipo de aire acondicionado central. Iberclima nos cobrara por
esta instalacion 11.900 €. El precio es bastante ajustado, ya que los técnicos consideran

gue buena parte de la instalacién actual es aprovechable.

(21% IVA incluido en el precio)
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EQUIPAMENTO Y MOBILIARIO

- Mobiliario de las habitaciones: Cada habitacion individual dispondra de una cama,
una mesita de noche, un armario, una estanteria, una lampara de techo, y otra sobre la
mesilla. En las habitaciones dobles habra una cama grande de matrimonio, dos mesitas,
un armario grande, una lampara en la mesilla y otra de techo. Ademas para las personas
con problemas de movilidad o enfermas dispondremos de 7 camas individuales
articuladas, que permiten elevar la cama  Nuestro proveedor para los muebles de

dormitorio serd Muebles Rey. Con este proveedor desembolsaremos:

Camas individuales (X23) .......cccocvevvrieenennne 9.800 €
Camas articuladas (X7) ....coceeerenenenenenennns 5.600 €
Armarios pequefos (X22) .......ccccceeererernninns 9.300 €
Armarios grandes (X4) ......cccoevevevieeveeiieseennn. 3.500 €
Mesitas de noche (X30).......ccccceevieieeieineennn. 5.500 €
Lamparas pequefias (X30)........cccovrerrrerennene 1.400 €
Lamparas de techo (X28) .......c.cccoevvriiiennene. 1.940 €
TOTAL 37.040 €

- Mobiliario de los cuartos de bafio: Cada cuarto de bafio estara equipado con un
espejo, dos estanterias, un pequefio armario, percheros para toallas y mampara para la

ducha. Amueblar de esta forma los 14 cuartos de bafio costarad un total de 9.780 €

- Mobiliario para el salon de TV y ocio: Dispondra de dos televisores de gran
tamafio, un equipo “home cinema” 6 sofds de 4 plazas, y 3 sillones individuales. En

total gastaremos en este equipamiento: 9.800 €
- Mobiliario para la sala de lectura: dispondra de dos muebles con estanterias, 70

libros de todos los estilos, y sillones para 10 personas. Esto supondra un desembolso de
3.200 €
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- Equipamiento del gimnasio: En este espacio se podra encontrar material para hacer
ejercicios que ayuden a las personas mayores a mantenerse en forma y tener buena
movilidad. Tendrd una camilla, dos bicicletas estticas, una cinta mecanica, una
colchoneta y otros objetos para mantenerse en forma, y poder ser asistidos por el
fisioterapeuta en caso de necesidad. Hemos presupuestado 8.100 euros para equipar

este espacio.

- Sala del fisioterapeuta y de terapia ocupacional: Tendrd dos camillas, dos
colchonetas, y objetos para hacer ejercicio acompariado del fisioterapeuta. Puede
compartir la mayoria de los materiales del gimnasio. Hemos consultado precios de este
tipo de materiales, y hemos decidido invertir 4500€ en ellos.

- Comedor: Compraremos 3 mesas para 10 personas, y 30 sillas. Todo esto costara
4.600 €.

- Sala de juegos de mesa: Adquiriremos 4 mesas pequefias (para 4 personas), una
mesa grande (8 plazas), 2 sillones individuales y 24 sillas. Ademas de esto tendra juegos
de mesa de todo tipo (cartas, puzles, domino,...). El mobiliario y los juegos de
entretenimiento de este salon costaran 5.450 €.

- Equipamiento de la cocina: A pesar de tener este servicio subcontratado a una
empresa de catering dispondremos de una pequefia cocina equipada para preparar
comida en caso de necesidad, asi como almuerzos, meriendas etc. Por ello, vamos a
adquirir un conjunto de moédulos de cocina, arcones frigorificos, dos placas de
induccion, y un horno. En The Singular Kitchen nos han hecho un presupuesto y

costaria un total de 9.200€

- Jardin: Gastaremos un total de 3.000€ en equipar nuestro jardin y en comprar 10
hamacas, una mesa grande, 10 sillas y dos sombrillas ademas de instalar el sistema de

regado asi como su mantenimiento (semillas, cortar césped, eliminar insectos etc.)

- Enfermeria: Estard dotada de una camilla, dos armarios, un botiquin, material
sanitario, un escritorio, una silla y un fichero clasificador. Todo esto costara una suma
de 7.500 €
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- Lavanderia: Compraremos dos lavadoras por un precio de 2.000€.

- Material para las oficinas y despachos: Se compraran tres escritorios con 3 sillas
de oficina, dos archivadores, tres ordenadores y una impresora. Nuestro presupuesto
para estos elementos es de 10.500€ (material de oficina por 6.500€ y material
informatico por 4.000€)

- Otros: En este apartado se encuentra una partida presupuestaria de 8.000€ .En ella
estan incluidos los materiales, utillaje y existencias. Cabe destacar: material médico de
la enfermeria, productos para la cocina, productos de limpieza, recambios para
mantenimiento, papel para la oficina, boligrafos, productos del botiquin etc.)

En esta categoria serian todo elementos del activo corriente, excepto los materiales de la
enfermeria, presupuestados por 2.600€ que se localizarian como utillaje en el activo no

corriente.

FIANZA

El Ayuntamiento nos ha pedido un depdsito de 5.000 euros como fianza para

poder utilizar el edificio, que sera devuelta en caso de cese de actividad.

Préstamo

Hemos decidido financiar parte de nuestra inversion con préstamo de principal
120000€, con el Banco Popular, a un tipo de interés del 4,25%, a devolver en 5 afios.

Tabla 1.2: Cuadro de préstamo

Fuente: Elaboracién propia

Afos Cuota intereses Principal Pendiente Devolu. Prin.
1 27.145€ 5.100,00 € 22.044,84 € 97.955,16 € 22.044,84 €
2 27.145€ 4.163,09 € 22.981,75€ 74.973,41 € 45.026,59 €
3 27.145€ 3.186,37 € 23.958,47 € 51.014,93 € 68.985,07 €
4 27.145€ 2.168,13 € 24.976,71 € 26.038,22 € 93.961,78 €
5 27.145€ 1.106,62 € 26.038,22 € - € 120.000,00 €
Total 135.724,22€ | 15.724,22 € 120.000,00 €
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