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Resumen: La consideracion extendida entre la sociedad, de los beneficios que el
ejercicio fisico aporta a la salud, ha favorecido a lo largo de los ultimos afios, un
creciente interés por la practica de actividades fisicas que ha tenido como consecuencia
un importante crecimiento del nimero de gimnasios, instalaciones deportivas y
fabricantes de equipamiento deportivo. Asimismo, la tecnologia utilizada en los ltimos
afios para el disefio y fabricacion de todas las maquinas de ejercicio y material
deportivo, ha mejorado el rendimiento y la seguridad en las rutinas de ejercicios.

Por otro lado, la creciente implantacion de gimnasios de gran tamafio, con una amplia
oferta de servicios, ha motivado un aumento del grado de profesionalizacién, en un
sector caracterizado por la presencia mayoritaria de operadores de reducida dimension,
en muchos casos con un unico gimnasio, y con un ambito de actuacion local.

No se debe olvidar, que en los ultimos afios, se ha evidenciado una caida de la demanda
a causa de la crisis, sustituyéndose por las actividades deportivas al aire libre o de la
utilizacion de instalaciones deportivas de titularidad publica. No obstante, podria
iniciarse una moderada recuperacion en el afio 2.014, para el que se espera que el
volumen de negocio registre un incremento de +2%.

Palabras clave: Centro deportivo, gimnasio, fitness, ejercicio, cliente, rutina.

Abstract: The widespread among society consideration of the benefits that physical
exercise contributes to health, has benefited over the last few years, a growing interest
in physical activities has led to an important increase in the number gyms, sports
facilities and sports equipment manufacturers. Furthermore, the technology used in
recent years to the design and manufacture of all exercise equipment and sports
equipment, has improved performance and security in the exercise routines.
On the other hand, the growing use of large gyms, with a wide range of services, has led
to an increased level of professionalism, in a sector characterized by the preponderance
of small-sized operators, in many cases with a single gym, and with the local scope.
Do not forget, that in recent years have shown a decline in demand due to the crisis,
replaced by outdoor sports activities or the use of publicly owned sports facilities.
However, a moderate recovery could start in the year 2014, for which is expected to
register a turnover +2%increase.

Keywords: sports center, gym, fitness, exercise, client routine.



0. INTRODUCCION
En el presente documento se llevan a cabo los estudios que intervienen en la
elaboracion, analisis, interpretacion y evaluacion de un proyecto para un Centro
Deportivo en Ledn y determinando su viabilidad siguiendo la estructura recomendada

por el CEEI (Centros Europeos de Empresas e Innovacion de Castilla y Leon).

0.1. IDENTIFICACION DEL PROYECTO

Nombre de la empresa: Centro Deportivo Renuévate.

Tipo de actividad: Centro Deportivo.
Direccion: Zona Universitaria.
Poblacion: Leon

0.2. LA IDEA

La idea constituye el inicio del proceso de creacion de todo proyecto. En mi caso esta ha
surgido debido a las siguientes causas:

I. A través de la observacion de la realidad economica de mi entorno, ya que
existe la posibilidad de ocupar una parte de la ciudad de reciente creacion
habitada mayoritariamente por gente joven en la que no hay ninguna instalacion
de este tipo.

II.  Creo que puede ser un servicio que se demandaria.
III.  Por otro lado he observado que esta idea ha funcionado en otros lugares.
IV.  Mediante la observacion de los cambios que se producen en la sociedad, a nivel
de las formas de vida, siendo el ejercicio fisico muy importante.
V. Como consecuencia de la evolucion e investigacion tecnoldgicas en todo lo

relacionado con equipos de entrenamiento y fitness.

0.3. OBJETO DEL TRABAJO
En el presente documento tiene como objetivo global analizar, interpretar, evaluar y

elaborar un proyecto para un Centro Deportivo en Ledn, determinando su viabilidad.

Para alcanzar este objetivo global, nos proponemos los siguientes objetivos parciales:
1. Se comenzara haciendo un andlisis del mercado, determinando los posibles

clientes y las acciones a llevar a cabo para captarlos.



2. Determinaremos la localizaciéon mas adecuada para el proyecto, asi como la
distribucion de las instalaciones y equipos mas comoda y amplia para facilitar la
realizacion de ejercicio. Se determinaran los horarios y actividades para
administrar el tiempo eficazmente.

3. Describiremos la organizaciéon funcional, las responsabilidades de cada
miembro, y los procesos de planificacion, seleccion y gestion de personal. Se
definird la politica salarial méas adecuada teniendo en cuenta que este es uno de
los gastos mas importantes en el desarrollo de la actividad.

4. Analisis de las inversiones necesarias para su puesta en funcionamiento,
instalaciones, equipos informaticos, mobiliario ...

5. Analisis de las magnitudes econdmico-financieras del proyecto con el fin de
determinar si éste reune la rentabilidad, solvencia, y liquidez necesarias para
llevarlo a cabo.

6. Determinacion de la estructura legal mas adecuada para la realizacion del
proyecto.

7. Marcar un calendario de ejecucion en base al tiempo necesario para la llevar a
cabo las inversiones aplicables al proyecto en su etapa preoperativa, con la
finalidad de determinar el tiempo de ejecucion requerido para todas y cada una
de las actividades que se contemplan en el mismo.

8. Determinar los riesgos que, como en todo proyecto de inversion, pueden poner
en peligro la viabilidad del mismo, estableciendo las mediadas a tomar en caso

de que esto suceda.

0.4. EL ENTORNO
Al emprender cualquier proyecto, es fundamental conocer el entorno en el que se va a
desarrollar, para ello es conveniente realizar un analisis de los aspectos econdmicos,

sociales y tecnologicos actuales:

0.4.1. Entorno genérico

Estamos inmersos en una economia de mercado, globalizada, cuyos rasgos mas
caracteristicos en los ultimos afios, han sido la persistencia de la incertidumbre
provocada por la acumulacion de los riesgos geopoliticos y la consiguiente pérdida de
confianza de los inversores. La caida en las bolsas ha minorado la riqueza financiera de

las familias, reducido el valor de las empresas y desacelerado el comercio internacional.



Estos rasgos negativos se ven matizados, sin embargo, por los factores que configuran
el soporte actual de la economia: la estabilidad de los tipos de interés en niveles

histéricamente muy bajos y la contencion de precios en EEUU y Europa.

En cuanto a la economia espafiola, desde la crisis de principios de los 90 recorrié una
década de crecimiento, constituyéndose una sostenida etapa expansiva. Sin embargo a
partir del afio 2008 la economia sufre una disminucion de sus indices macroeconémicos,
dando paso a un largo periodo de recesion, que ha durado cinco afios 2008-2013 y
continua. Esta etapa fue originada principalmente por la especulacion de la etapa
anterior, la burbuja inmobiliaria, la contencion del crédito bancario tras una década de
concesion de créditos descontrolada, y el alza en los precios del petroleo. Aunque
previamente ya habia diversos indices que mostraban sintomas de desaceleracion, los
danos se vieron reflejados en la economia a partir de enero de 2008, con la crisis
bursatil junto a los problemas en el sector inmobiliario. Todo ello unido a un marco
inflacionista, de subidas de precios de los carburantes y de los productos alimenticios
principalmente. Las previsiones a medio plazo en cuanto a las fortalezas competitivas,

sefialan una lenta y dificil recuperacion.

Aspectos sociales

La promocion politica, educativa, econdmica y social de los beneficios que el ejercicio
fisico aporta a la salud, el culto al cuerpo y la valoracion del tiempo libre y de ocio han
favorecido en nuestro pais, a lo largo de los ultimos afios, un creciente interés por la
practica de actividades fisicas que ha tenido como consecuencia un importante
crecimiento del nimero de gimnasios, instalaciones deportivas y fabricantes de

equipamiento deportivo.

Las cifras del Padron Municipal a 1 de enero de 2013 de la Junta de Castilla y Leon,
ponen de manifiesto los siguientes resultados:

* La poblacién disminuye en Castilla y Ledn en 30.605 habitantes (-1,20%),

situdndose en 2.515.473 habitantes. En Espafia el nimero de habitantes se situa

en 47.059.533, un 0,44% inferior a 2012.



+ Por provincias, disminuye la poblacién en Avila (1,82%), Burgos (1,10%),
Valladolid (0,47 en el re%) Leon (1,25%), Palencia (1,15%), Salamanca (1,59%),
Segovia (1,43%), Soria (1,47%) y Zamora (1,76%).

e Por sexo, 1.244.473 habitantes de Castilla y Ledn son varones (49,47%) y
1.271.000 son mujeres (50,53%), una distribucion similar a la nacional (49,23%
y 50,77% respectivamente).

* En cuanto a la distribucion por edad el 12,06% son menores de 15 afos, el
14,42% tienen entre 15 y 29 afios, el 50,18% entre 30 y 64 afos y el 23,34%
tienen 65 o mas afos.

* La poblacion extranjera se sita en 163.491, lo que supone una disminucion
respecto al ano 2012 (5,77%), y representa el 6,50% del total de poblacion de
Castilla y Leon. En Espaiia se sitia en 5.520.133, un 3,77% inferior a la del ano

anterior, representando el 11,73% de la poblacion total nacional.

Poblacion en la ciudad de Ledn segiin Sexo

Poblacion a 01/01/13 Var.
Poblacion. a Var.
Relativa
01/01/12 Varones | Mujeres Total | Absoluta %)
(1]
132.744 60.354 71.326 131.680 -1.064 -0,80

Nota: Las cifras de poblacion referidas a 1 de enero de 2013, son resultantes de la revision del Padréon
municipal.
FUENTE: D. G. de Estadistica de la Junta de Castilla y Le6n con datos del INE, "Revision Padron

Municipal".

La tasa de natalidad sigue siendo, sin embargo, de las més bajas del pais pese a seguir la
tendencia nacional positiva de los Gltimos 4 afios. Otros rasgos caracteristicos de la
provincia son el envejecimiento de la poblacion (aunque acompafiado de un aumento de
la expectativas de vida) y la migraciéon de personas jovenes hacia otras provincias,

generalmente por motivos laborales.

Estos datos son influyentes para nuestro proyecto por su relacion con nuestro publico
objetivo. El rango de edad situado entre los 15 y los 40 afios supone en torno al 95 % de

la clientela de los gimnasios leoneses, pero el envejecimiento de la poblacion nos lleva a



incluir en nuestra oferta actividades para mayores de 55 afios y a tomar a este grupo de

edad como uno de los de mayor potencial futuro.

Aspectos Tecnologicos

Los avances tecnoldgicos influyen de forma decisiva en el desarrollo y crecimiento de
nuestro sector. La tecnologia utilizada en los ultimos afos para el disefio y fabricacion
de todas las maquinas de ejercicio cardiovascular, aparatos de musculacion y material
deportivo ha difundido la incorporacion de disefios ergonométricos que mejoran el
rendimiento y la seguridad en las rutinas de ejercicios asi como tecnologia digital en los
equipos que permite mediciones del ntimero de pulsaciones, calorias quemadas,

distancias, potencia, nivel de esfuerzo, etc.

La aplicacion de estos conceptos tecnologicos ha propiciado una mayor personalizacion
de las rutinas pues es posible la realizacion de test iniciales para valorar la condicion
fisica, la graduacion de los niveles de intensidad segun las distintas necesidades del
usuario, la adaptacion de las maquinas a las caracteristicas antropométricas y cualidades
fisicas de cada usuario mediante sistemas de regulacion o el registro del avance de los

alumnos mediante centrales informaticas conectadas a las maquinas.

Aspectos legales

En las ultimas décadas el sector se ha caracterizado por intervencionismo llevado a cabo
por la Administracion. Con la llegada de la democracia, en los Ayuntamientos,
comienzan a construirse de forma masiva instalaciones deportivas municipales. La
actuacion de la Administracion, utilizando precios politicos en la prestacion de sus

servicios, puede considerarse una intromision en el libre mercado.

El debate actual dentro del sector se centra en si el sector debe ser regulado solo por el
mercado o, si bien, sigue siendo necesaria la intervencion de la Administracion. La

respuesta dependera del &mbito, publico o privado, desde la que se conteste.

0.4.2. Entorno especifico
Segun datos de la consultora DBK, en 2012 se contabilizaban 4.300 gimnasios en
Espana, un -3,4% mas que en el afio anterior, evidenciando una moderacion en el

crecimiento del sector que en la pasada década se habia cifrado en el 3% anual.



La expansion de las grandes cadenas es el principal factor que ha posibilitado la
progresion del numero de centros. Asimismo, la creciente implantacion de gimnasios de
gran tamafo con una amplia oferta de servicios ha motivado el aumento de la superficie

total, hasta los 3,18 millones de metros cuadrados en 2012.

Se aprecia un aumento del grado de profesionalizacion en la gestion de los
establecimientos, en un sector caracterizado por la presencia mayoritaria de operadores
de reducida dimension, en muchos casos con un Unico gimnasio, y con un ambito de

actuacion local.

Se evidencia una caida de la demanda debida al aumento del desempleo y la contraccion
del consumo de los hogares. En este escenario, cabe destacar la competencia creciente
procedente de las actividades deportivas al aire libre o de la utilizacién de instalaciones

deportivas de titularidad publica, sensiblemente mas baratas.

En 2012 el valor del mercado siguié mostrando una tendencia a la baja, en un contexto
todavia de debilidad de la demanda y de disminucion de las tarifas. Asi, los datos
reflejan un descenso cercano al 6% en el conjunto del afio, situdndose la cifra de

negocio en unos 856 millones de euros.

Después de dos afios registrdndose una tendencia a la baja, podria iniciarse una
moderada recuperacion en el afio 2.014, afio para el que se espera que el volumen de

negocio sectorial registre una tasa de variacion ligeramente positiva (+2%).

El gran interés del mercado ha promovido en los ultimos afios la implantacion de
franquicias y redes nacionales e internacionales de gimnasios, con grandes volimenes

de clientes e instalaciones que llegan a los 8.000 m®.

Sin embargo, la mayor parte de este negocio (97%) es generado por pequefas y
medianas empresas y solo un 3% proviene de grandes centros. El nivel de concentracion
es, por tanto, bajo: un gran niimero de pequefios y medianos gimnasios de caracter local

acaparan la casi totalidad del negocio.
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En la actualidad existen en el sector dos modelos competitivos de gimnasio: el gimnasio

de tamafio medio (entre

300 y 600m?) especializado en actividades como las artes

marciales o el culturismo y el gimnasio de grandes dimensiones (+ 600 m?), tipo club,

que se nutre de clientes de clase social media-alta. Frente a ellos, el gimnasio tradicional

de barrio, carente de instalaciones adecuadas, tiene escasas posibilidades de sobrevivir.

La tecnologia necesaria (aparatos, etc.) esta ampliamente difundida entre los

competidores del sector y no constituye, por tanto, ventaja competitiva considerable. Si

hay que tener en cuenta,

sin embargo, que dicha tecnologia se renueva con relativa

frecuencia y que constantemente aparecen nuevas maquinas de ultima generacion. La

capacidad y el compromiso de inversion, en este sentido, si distancian a unos centros de

otros en la percepcion de los clientes.

Modelo de las cinco fuerzas aplicado a nuestro negocio

Competencia potencial

Amenaza de Centro
deportivo en la zona

Poder negociacion
proveedores : Alto

= Pocos proveedores
= No existen productos
sustitutivos

il

RIVALIDAD INTERNA
Calabozo: por proximidad

I > Supera: por tamafo

Poder negociacion
clientes: Escaso

* |[nexistencia
asociaciéon usuarios

Amenaza de productos
sustitutivos: Medio

El Jogging y la gimnasia en casa
tienen nivel medio de
competencia
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Intensidad de la competencia actual:

Segun datos obtenidos en la Camara Oficial de Comercio e Industria de Ledn (enero
2013), hay en la ciudad 21 gimnasios registrados. Varios de ellos estan especializados
en artes marciales y no considerados competencia para nuestro Proyecto por dirigirse a

un sector de poblacion diferente al nuestro. Los mas importantes son:

Centro Supera: Eras de Renueva

Ifitness: Centro comercial Leon Plaza.

Body Factory: Sta. Ana, 15.

Calabozo: S. Juan de Saghun, 17.

California: Pl. Maestro Odoén Alonso, 1.

Chantria: Fray Luis de Leon.

Enforma: Joaquina Vedruna, 2.

Imagen C.B.: Cardenal Cisneros, 41.

Master 10: Pendon de Baeza, 21.

Newfitness Gym: Av. Facultad de  Veterinaria, 59.

NS N N N N N N N NN

Victoria: Condesa de Sagasta, 44 y Sampiro, 22.

Algunos de nuestros competidores (Calabozo, California, Imagen, Victoria, Master
10...) llevan funcionando no menos de 10 afios y debemos tener en cuenta el grado de
fidelizacion de sus socios y su experiencia en el sector. Tampoco podemos olvidar la
competencia de un centro de la cadena Supera promovido por el Ayto. de Leon y

explotado mediante concesion administrativa.

Por proximidad, nuestro principal competidor es el gimnasio Calabozo. Conseguir
introducirnos en su area de influencia y arrebatarle cuota de mercado es uno de nuestros

objetivos a corto y largo plazo.

La superficie de los gimnasios de Leon oscila entre los 300 m” del Gimnasio California,
seguido de los 500 m” de los gimnasios Calabozo, Imagen 'y Victoria, de los 650 m* del
Gimnasio Master 10, los 1200 m* del Body Factory, 2.000 m? del Ifitness y 5.000 m2 el

Centro Supera el mas grande de la ciudad.
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En lineas generales:
v La competencia esta poco concentrada.

v" No existen barreras de movilidad.

v' Las barreras de salida no son determinantes: los activos especializados (aparatos,

etc.) son relativamente faciles de vender, los costes fijos de salida (despidos,
reinstalacion...) son asumibles.

v Estructura de costes: elevados costes fijos que activan la competencia.

Escasa diferenciacion del producto: el sector, en general, se ha modernizado y
homogeneizado. La mayoria de los gimnasios ofrecen las mismas actividades y
servicios y la diferenciacion ha de conseguirse a través de una mayor personalizacion y

una mejor oferta en instalaciones.

No se esperan fuertes reacciones en contra debido a la baja concentraciéon de la

propiedad en el sector y la escasa fuerza individual.

Competidores potenciales

Las principales barreras de entrada se establecen por necesidad de capital. Una vez

instalados nosotros, existe poca probabilidad de entrada de competidores medios pero

no se descarta la entrada de grandes competidores con gran imagen de marca.

Productos sustitutivos

Aunque hay multitud de actividades deportivas que pueden realizarse al aire libre, se

ven condicionadas gran parte del afio por la adversa climatologia de Leon.

Por otro lado, la utilizaciéon de instalaciones deportivas de titularidad publica, con
precios reducidos, se cifie a actividades y ubicaciones muy especificas, no teniendo la

flexibilidad de horarios ni la variedad de actividades que hoy demandan los usuarios.
La posibilidad de adquirir aparatos para realizar ejercicios en casa se ha demostrado

poco eficaz por el alto grado de voluntad requerido, el escaso tiempo empleado en casa

para tales fines y la soledad del ejercicio.

13



Poder negociador de proveedores

El poder de proveedores es escaso dado que:
e Hay pocos proveedores y estan mas concentrados que el sector de los gimnasios.
* No existen bienes sustitutos para los aparatos y el equipamiento
* Nuestro Centro Deportivo no es un cliente importante del los grandes grupos de
proveedores.
Esto da como consecuencia que hay pocas posibilidades de ejercer presion negociadora

sobre los proveedores.

Entre los proveedores mas importantes encontramos Comercial SALTER S.A. (Lluis
Millet 52, Espulgues Llobregat, Barcelona), Fitnessonline (C/ Juan Ramoén Jiménez 6,
Alcobendas, Madrid), Vimsa Vetafusta S.L., Technologym Trading (filial espafiola de
Technogym The Wellness Company) y Ortus Fitness (distribuidor exclusivo en Espafia
de marcas internacionales como KIP Machines y JAD vy distribuidor oficial de

Powerjog).

Poder negociador de clientes

El poder de negociacion de los clientes es escaso dado que:

* No existe concentracion, los clientes estan poco organizados para defender sus
intereses. No existen asociaciones de usuarios de gimnasios (a excepcion de la
Asociacidn general de consumidores).

* Los servicios ofrecidos por la competencia son parecidos, con lo que existe baja
posibilidad de cambio para buscar alternativas.

* Los clientes no constituyen una amenaza, ya que no disponen de poder
negociador para imponer una reduccidon de precios o exigir aumentos de calidad

en los servicios

0.5. METODOLOGIA UTILIZADA
En el desarrollo de este proyecto se abordaran las siguientes etapas:
1“Etapa
Delimitacion de las actividades que el Centro Deportivo ofrecerd en base a las mas
demandadas en la actualidad en este tipo de establecimientos, sin olvidar que para llegar

al mayor segmento de poblacion posible, se deben incluir servicios encaminados a
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colectivos especificos como la preparacion fisica para opositores y la gimnasia para
mayores de 55 anos. Para ello, el servicio ofrecido se basara en la profesionalidad, la
atencion personalizada y la calidad de las instalaciones y equipamiento.

Anadlisis de la demanda, en la que influird de manera notable la ubicacion, de los
clientes y del entorno donde se va a operar, definiendo las estrategias a seguir para
lograr los objetivos marcados a corto y largo plazo.

Definicion del plan de accion.

2“Etapa
Seleccion de la localizacion en una zona de gran transitabilidad, y del
acondicionamiento del local de manera que facilite la realizacion de los ejercicios y la
movilidad de los socios por todo el local optimizando el espacio.
Definicién de horarios y actividades o sesiones que permitan administrar el tiempo
eficazmente, realizando previsiones para analizar la capacidad de satisfacer todas las
demandas de servicio para no congestionarse o, por el contrario para no infrautilizar su

tiempo.

3“Etapa
Definicion de la organizacion, caracterizada por una especializacion basada en la
division del trabajo y escasos niveles jerarquicos.
Determinacion de las responsabilidades, funciones y perfil requerido de cada miembro,

y descripcion de los procesos de planificacion, seleccion y gestion de personal.

4“ Etapa
Descripcion de las instalaciones, mobiliario, equipamiento, equipos informaticos,
seguros, en esencia, lo que es necesario para la puesta en marcha del negocio, valorando
su coste, definiendo el modo de adquisicion, la forma de pago y su periodo de

amortizacion.

5“Etapa
Desarrollo del estudio para analizar las magnitudes econémico-financieras del proyecto
con el fin de determinar la rentabilidad, solvencia, y liquidez necesarias para llevarlo a
cabo. Par ello, estimamos unos ingresos por cuotas fundamentalmente, junto con el

resto de servicios que se ofreceran (masajes, ventas de bebidas y snacks y otros), y unos
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los costes de mercaderia, servicios exteriores (arrendamientos, publicidad, seguros...),

gastos de personal, amortizaciones y gastos financieros.

6“ Etapa
Eleccion de la forma juridica y los 6érganos sociales de la empresa que va a desarrollar el
proyecto, determinando las etapas y tramites a cumplir para su constitucion.
Elaboracion de un calendario de ejecucion en base al tiempo necesario para la llevar a
cabo las inversiones en su etapa preoperativa, con la finalidad de determinar el tiempo
requerido para la Constitucion legal de la empresa, la Realizacion de requisitos legales,
los contratos de basuras, luz, gas, teléfono y agua, el acondicionamiento del local, la

adquisicion de mobiliario y equipos y la contratacion de personal.

7 Etapa
Definicion del plan de contingencia a poner en practica en caso de que las expectativas
no se cumplan, esto es, no alcanzar el nimero de socios previsto en el plan de
crecimiento, o la instalaciéon dentro de nuestro entorno geografico mas préoximo de un
centro de la competencia que oferte servicios similares.

Sacar las principales deducciones del proyecto realizado.

Al final del trabajo se relaciona la bibliografia consultada y los anexos realizados.
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1. PLAN DE MARKETING
1.1. DELIMITACION PREVIA DEL NEGOCIO

El servicio que se ofrece pone a disposicion de los usuarios los espacios, el equipo y el
personal cualificado necesarios para la realizacion de las actividades fisicas mas

demandadas en la actualidad en este tipo de establecimiento.

EL CENTRO DEPORTIVO RENUEVATE impartird sesiones de Aerdbic, Step,
gimnasia de mantenimiento, Musculacion, Spinning, Total Body Conditioning (T.B.C.),
G.A.P. (gluteo, abdominal, pierna), y Cardio-Boxing y, en funcién de su demanda,
reserva espacios y horarios para la practica de otras como el Yoga y el Taichi. Las
instalaciones dispondran, ademads, de sauna (con caracter gratuito), rayos UV A y sala de

masajes.

Con el fin de llegar al mayor segmento de poblacioén posible se incluyen otros servicios
encaminados a colectivos especificos como la preparacion fisica para opositores y la
gimnasia para mayores de 55 afios, especialmente disefiados en funcion de las

caracteristicas y necesidades de este tipo de usuarios.

CARACTERISTICAS DEL SERVICIO OFRECIDO

v' Profesionalidad: Las sesiones seran impartidas por monitores altamente

cualificados y con amplia experiencia en las diferentes actividades. Entre sus funciones
destacan el asesoramiento al cliente sobre la mejor eleccion de actividades en funcion
de los distintos intereses y caracteristicas fisicas y el control de una correcta ejecucion
técnica de los ejercicios (en aras de una mayor seguridad y un mayor rendimiento)

v’ Personalizacién: en el CENTRO DEPORTIVO RENUEVATE queremos que los

clientes sientan que son atendidos de forma individual. Para conseguir su confianza y su
satisfaccion es necesario conocer las motivaciones que les conducen a nosotros, adaptar
la oferta a sus intereses y caracteristicas particulares, llevar a cabo un seguimiento
continuo de sus actividades, informarles de sus progresos, premiar la fidelidad, etc.

v’ Calidad de instalaciones y equipamiento: el elevado nivel de profesionalizacion

que experimenta el mundo del Fitness se traduce en un mayor grado de exigencia por
parte de técnicos y usuarios. Por ello, se dotard a las instalaciones de una amplia y

moderna gama de material para practicar todas las actividades ofertadas. En este mismo
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sentido, todos los materiales y equipos utilizados en el acondicionamiento del local
cumplen las normativas de seguridad, han sido escogidos en funcion de su resistencia y
caracteristicas.

v" Renovacion: la asistencia a ferias Fitness y exposiciones del sector nos permitira

conocer las nuevas tendencias en actividades y equipamiento.

1.2. INFORMACION Y ANALISIS DE LA SITUACION
1.2.1 Informacion externa o del mercado
1.2.1.1. Demanda
La demanda esta concentrada debido a la tendencia de los consumidores a acudir a
gimnasios proximos a sus residencias. La ubicacion del local se convierte en uno de los

factores clave a la hora de elegir un gimnasio.

Tal como indicabamos anteriormente, la distribucion de la poblacion de Leon es la

siguiente:

Poblacion en la ciudad de Ledn segtin Sexo

Poblacion a 01/01/13 Var.
Poblacion. a Var.
Relativa
01/01/12 Varones | Mujeres Total | Absoluta %)
(1]
132.744 60.354 71.326 131.680 -1.064 -0,80

Nota: Las cifras de poblacion referidas a 1 de enero de 2013, son resultantes de la revision del Padréon
municipal.
FUENTE: D. G. de Estadistica de la Junta de Castilla y Le6n con datos del INE, "Revision Padron

Municipal".

Debemos tener en cuenta, ademas, la posibilidad de atraer clientes de zonas cercanas

que se encuentran en nuestro area de influencia.

Para la eleccion de la ubicacion se ha tenido en cuenta una encuesta realizada a una
poblacion de 200 socios de los gimnasios mas representativos de la ciudad,
determinando la zona de la Universidad como una de las zonas de mayor potencialidad

de clientes.
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Continuamente se abren nuevos nichos de mercado (actividades destinadas
especificamente a la 3* edad, la infancia, etc.) y ha aumentado, por ello, el nimero de
segmentos que es necesario atender. Y esto es asi porque la tendencia actual se
encamina a incorporar en la oferta el mayor numero posible de actividades para cubrir el

mayor numero posible de segmentos poblacionales.

En este sentido, y pese a que el 95,4% de los usuarios de gimnasios se sitlan en la
actualidad en un rango de edad entre 15 y 40 afios somos conscientes del elevado indice
de envejecimiento de la poblacion leonesa y de la necesidad de ampliar la oferta de

actividades destinadas a la 3* edad en el futuro para atraer a este tipo de clientes.

1.2.1.2. Clientes

Segun datos del gremio de gimnasios:

v el numero de personas que acudia a los diversos gimnasios de la ciudad de Ledén en
épocas de maxima afluencia (de esta cifra se excluyen los socios de gimnasios
especializados en artes marciales) se situaba en 2012 entre las 2.700 y 2.800.

v el rango de edad situado entre los 15 y los 40 afios supone el 94,5 % de la clientela
de los gimnasios leoneses.

v La frecuencia con la que se asiste al gimnasio en Ledn es, en general, alta: el 90,5%
acude entre 3 y 5 veces por semana.

v Las actividades mas demandadas siguen siendo las “tradicionales”: musculacion
(66,5 %) y ejercicios cardiovasculares (53,99 %).

v El lugar desde el que se acude con mayor frecuencia es el propio domicilio (89,5%
de los encuestados).

v" El factor predominante a la hora de elegir un establecimiento determinado es la
localizacion (58% de los encuestados),

v El tiempo medio de desplazamiento empleado es inferior a 20 minutos a pie en un
86,85 % de los casos (incluso inferior a 10 minutos en un 53,99 %).

v" Los factores que podrian inducir a un cambio de establecimiento son de indole
personal en un 20,5% de los casos (cambio de domicilio, variaciéon en la situacion
laboral, etc.), por mejor oferta calidad-precio en un 18% y por la aparicion de un nuevo
establecimiento mas cercano desde el que se acude en un 17%.

v" Otras motivaciones que condicionan la eleccion son (en puntos de una escala de 10)

la adecuacion y libertad de horarios (8,86), la limpieza (8,24%), la cualificacion del
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personal (8,14), la atencion dispensada por el personal (8,01), no tener que soportar
esperas para realizar las actividades (7,79) y el tamafio del establecimiento (7,63)

v Como posibles causas de satisfaccion del cliente destacan la calidad del trato
(40,5%), la cualificacion del personal (22,5%), el seguimiento y la atencion prestadas al
socio (12%), la calidad de las instalaciones (11%) y la amplitud de horarios (10,5%)
como elementos mejorables de los gimnasios a los que los encuestados acudian, el
tamafio del local (25%) y la modernizacion de las instalaciones y equipos (11,5%)

Las conclusiones sefialan, pues, que la mayoria de los socios de un nuevo gimnasio son
antiguos usuarios de otros establecimientos que se ven atraidos por las ventajas de la

nueva oferta, en especial por una ubicacion mas cercana a la residencia.

1.2.2. Informacion interna del proyecto

El CENTRO DEPORTIVO RENUEVATE nace con una clara vocacién de calidad y
trabajard para poner a disposicion de sus socios la mejor oferta en instalaciones,
actividades, precios, personal y servicios pues de su satisfaccion depende el éxito y la

perdurabilidad de nuestro proyecto.

El CENTRO DEPORTIVO RENUEVATE tiene, por tanto, como objetivos, el éxito
entendido en términos de imagen y rentabilidad y la permanencia. Para conseguir los
objetivos debemos ofrecer el mejor servicio a precios competitivos, identificar en el
mercado nuevas oportunidades de negocio, renovarnos con las nuevas necesidades de
nuestros socios y conseguir, asi, ser percibidos por ellos y por el resto de la poblacion

como el mejor gimnasio de la ciudad.

Creemos firmemente que la satisfaccion del cliente es condicion indispensable para
alcanzar estos objetivos y, por ello, todas las acciones y decisiones tendran como
referente al socio tomado de forma individual. Los trabajadores de la empresa juegan,
en este sentido, un papel esencial y desde la Direccion y su politica de RRHH, se

potenciara su integracion, su formacion y mejora continua y su realizacion personal.

Por ultimo, el CENTRO DEPORTIVO RENUEVATE se sabe miembro de una
comunidad y, como tal, desea contribuir a su desarrollo y crecimiento. Apoyaremos,
pues, todas las iniciativas acordes con la filosofia de la empresa que nos sea posible vy,

en especial, todas aquéllas que contribuyan al desarrollo de la zona en la que nos
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encontramos (patrocinio de equipos infantiles y juveniles, apoyo a asociaciones de la

zona, etc.)

1.2.2.1. Know-How

La carencia de conocimientos especificos relacionados con la actividad principal por
parte de la Direccién se compensard con la contratacién de un profesional del sector
deportivo que asumird el cargo de Director Técnico y al que se ofrecera, una vez
consolidado en el puesto, un 4% del capital de la sociedad procedente de cesion de

participaciones.

1.3. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION
1.3.1 Analisis DAFO

) ) 1. Falta de conocimientos relacionados con la actividad
1. Primer Centro Deportivo de la zona )
de los socios.

2. Necesidad de elevado numero de socios para
2. Modernidad de instalaciones
alcanzar el umbral de rentabilidad (450 socios).

) ] o 3. Posicion de desventaja frente a competidores ya
3. Capacidad de gestion de la Direccion. )
instalados.

4. Prevision a corto plazo de nueva oferta de

Servicios.

5. Estructura de balance sélida con fuerte

aportacion de capital por los socios.

1. Crecimiento demografico en la zona. 1. Apertura de centro deportivo municipal en la zona.

2. Incremento del ntmero de usuarios de

actividades deportivas.

1.3.2. Posicion competitiva
Pese a la amenaza que supone la instalacion en la zona de un centro deportivo

municipal, la fuerte inversion inicial y la elevada cuota de mercado necesaria para



alcanzar el umbral de rentabilidad, las posibilidades de crecimiento son elevadas a partir

del tercer ano.

En cuanto a nuestra posicion competitiva, si bien carecemos de conocimientos previos
sobre la actividad principal del proyecto y, consecuentemente, la curva de experiencia
es negativa, las acciones tomadas para solucionarlo (contratacion de un Director técnico
con un 4% de participacion en la sociedad) y sus capacidades comerciales y gestoras

contribuyen a minimizar este factor.

Por otro lado, la ventaja que nos otorga ser el primer Centro Deportivo que se instala en
la zona nos otorgan una ventaja competitiva que aumenta considerablemente las

posibilidades de éxito del proyecto.

1.4. OBJETIVOS
1.4.1. Cuantitativos
Como objetivos a corto plazo pretendemos crear una cartera de 400 socios en el 1° afio
e incrementar su nimero en un 10-15% anual hasta conseguir 550 socios en el 5° afio de

actividad.

En cuanto a los objetivos a largo plazo, una vez recuperada la inversion, nos planteamos
la toma de participaciones en otras sociedades con el fin de diversificar la actividad o la

apertura de nuevos centros en Ledn o localidades proximas.

1.4.2. Cualitativos

Como objetivos cualitativos a alcanzar aspiramos a conseguir y afianzar una imagen de
calidad entre nuestros socios (y entre la poblacion en general) por nuestra
profesionalidad, la individualizaciéon de los servicios y una continua renovaciéon en

actividades y equipos.

1.5. ESTRATEGIAS
1.5.1. Estrategias corporativas
1.5.1.1. Estrategia genérica
Dada la homogeneidad del servicio dentro del sector (la mayoria de los gimnasios

ofertan las mismas actividades y ofrecen servicios similares) hemos optado por una
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estrategia de diferenciaciéon por calidad. Para conseguir la valoracion del mercado a la
que aspiramos, el CENTRO DEPORTIVO RENUEVATE basa su estrategia en la alta
calidad y modernidad de sus instalaciones y equipamiento, en la profesionalidad de sus

empleados y en una personalizacion real del servicio.

Dado el sector en el que nos movemos no nos es posible plantearnos una estrategia de
diferenciacion en costes. Si hemos buscado, sin embargo, una relacion competitiva

calidad/precio.

1.5.1.2. Estrategia corporativa o de cartera

Dado que somos una empresa de nueva creacion, hemos escogido una estrategia que se
orientard en los primeros afios a la penetracion de mercado (expansion) a través de
importantes campafias de promocion en la ciudad (radio, publicidad exterior, publicidad

directa, etc.).

De forma paralela a la penetracion en el mercado (y dentro de la estrategia de
expansion) seguiremos una estrategia de crecimiento interno a través de inversiones
destinadas a la introduccion de nuevos servicios y equipos para ofrecer a nuestros
socios las ultimas tendencias del sector. Las acciones encaminadas a esta mejora se
contemplan en el presupuesto de inversiones y tendran lugar a partir del 2° afio de la

actividad.

A partir del 3° afio y una vez conseguidos los objetivos establecidos, nos planteamos la
inversion de los excedentes financieros en el desarrollo de nuevos mercados (expansion
y desarrollo interno) y en la diversificacion (relacionada o no) de nuevos productos a
través de la adquisicion de participaciones en otras sociedades. La diversificacion tiene
como objetivo disminuir el riesgo global para la empresa a largo plazo al repartirlo en

distintos mercados y sectores y conseguir una mayor rentabilidad para los accionistas.

1.5.2. Estrategias de marketing

1.5.2.1. Estrategia de segmentacion

A fin de establecer las estrategias a seguir hemos realizado una segmentacion de
mercado atendiendo a 2 variables principales:

v Edad: clientes entre 15 y 55 afios / mayores de 55 afios
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v Tipo de usuario: usuario regular / usuario estacional

Los grupos de usuarios resultantes de esta segmentacién tienen necesidades muy
diferentes que deben ser atendidas de forma también diferente para conseguir una
personalizacion del servicio que garantice la satisfaccion de todos los clientes vy,
consecuentemente, mayores cotas de fidelizacion. La estrategia de marketing a seguir en

cada segmento sera, por ello, distinta:

MAYORES DE 55 ANOS

Las caracteristicas fisicas de los clientes mayores de 55 afos requieren modificaciones
de las rutinas de ejercicios que afectan a la estructura de las sesiones como, por ejemplo,
la necesidad de calentamientos mucho mas largos, progresiones moderadas, limitacion
del numero de repeticiones de determinados grupos musculares (articulaciones de
hombros y rodillas), mayor nimero de descansos para evitar deshidrataciones,

coreografias cortas y sencillas en actividades colectivas, etc.

Aprovecharemos la mayor disponibilidad de horarios de este grupo de edad para
programar sus sesiones en horario de mafiana, el de menor indice de asistencia del dia y
llenar, asi, tiempos vacios.

Para este grupo de edad se establece un descuento del 10 € sobre la cuota a pagar.

ASIDUOS / ESTACIONALES

En cuanto a la segmentacion por regularidad de la asistencia, somos conscientes del
elevado numero de clientes estacionales de este tipo de establecimientos pero también
de la importancia de los socios habituales. Para conseguir la permanencia de los
primeros y mantener la fidelidad de los segundos hemos planeado acciones

diferenciadas.

Los clientes asiduos al ejercicio fisico no necesitan motivaciéon para continuar

acudiendo al gimnasio pero no debe olvidarse que son ellos los que, durante todo el afio,
proporcionan ingresos permanentes con su fidelidad. Premiar esta fidelidad es un modo

de reconocer su esfuerzo y su trabajo.
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v" Los descuentos en la cuota por antigiiedad, a partir de un afio de permanencia activa
como socio.

v Utilizacion gratuita de un determinado nimero de sesiones mensuales de servicios
adicionales (rayos UVA, masajes) a partir de 6 meses de permanencia activa como
socio.

v Regalo de entradas a eventos deportivos locales y sorteo de entradas a eventos
deportivos de interés general entre socios con mas de un afio de permanencia activa
en el Centro.

v’ Asignacion permanente de taquillas para los socios con 4 sesiones semanales y mas
de 6 meses de permanencia activa.

v" Regalo de material deportivo en Navidad para socios con mas de un afo de

permanencia activa (mufiequeras, tobilleras...)

Para los clientes con baja asistencia semanal v los clientes no regulares es necesario el

disefio de programas motivadores y amenos que atraigan su interés.

Con este fin hemos incluido en nuestra oferta de actividades un programa de ejercicios
denominado T.B.C. (Total Body Conditioning), un método integral de entrenamiento
para la mejora de la condicion fisica cardiovascular y muscular, formado por bloques de
ejercicios que, enlazados y combinados, permiten al instructor crear sesiones de
actividad fisica adecuadas a las caracteristicas y necesidades de sus alumnos. El T.B.C.
aporta ideas variadas y nuevas para conseguir motivar a los alumnos, para desarrollar
nuevas coreografias y para obtener el maximo partido del material del que dispone cada

instructor en su lugar de trabajo.

Para este tipo de usuarios, y también para los usuarios que se acercan por primera vez a
un Centro Deportivo, los monitores deben reforzar el seguimiento individual y la
motivacion, especialmente cuando perciba que el interés del socio decae. Animar,
ayudar en las “rutinas” y hacer sentir al socio no regular que se estd pendiente de ¢l

puede suponer la diferencia entre un socio que continda y un socio que se rinde.

La implantacién de “programas de verano”, dirigida explicitamente a los usuarios
estacionales, es otra de las acciones que acometeremos para tratar de romper esta

tendencia. Los usuarios que se reconocen a si mismos como “estacionales” y que buscan
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resultados rapidos suelen sentirse incomodos con su aspecto fisico y “culpables” por su
falta de fuerza de voluntad y dejan de acudir a las pocas sesiones. Presentar esta realidad
como comun ¢ incluir a este segmento de poblacién en un grupo con sus mismas
caracteristicas, disefiando programas especialmente adaptados y realizando un
seguimiento constante de sus progresos, significa asumir la realidad del sector y
aprovechar su potencial. Ademas, satisfacer las necesidades reales de este tipo de
clientes los convierte en potenciales clientes regulares o en “regulares clientes
estacionales”, marca diferencias con otros competidores del sector y aumenta la
asistencia en los meses de menor afluencia de clientes. Esta campafia se afianzard con
las siguientes acciones:

v" Descuento en la cuota por matricula conjunta durante la campaiia de verano.

v Sesiones de rayos UVA gratuitas a lo largo de la campaiia de verano.

v" Descuento de fidelidad en la siguiente campafia de verano.
v

Precios especiales en la matricula de septiembre.

1.5.2.2. Estrategia de posicionamiento

Dados nuestros objetivos y la mision que nos guia como empresa, el CENTRO
DEPORTIVO RENUEVATE busca un posicionamiento en el mercado a través de la
diferenciacion. Pretendemos ser reconocidos y valorados por el mercado por la calidad

de nuestro servicio y la atencion personalizada al cliente.

1.6. PLAN DE ACCION
1.6.1. Publico objetivo
El grupo mas atractivo por tamafo actual y motivacion de compra de los que conforman
nuestro mercado es el de clientes procedentes de la Zona de la Universidad, con edades
comprendidas entre 15-55 afios y asistencia regular al gimnasio y éste sera el publico

objetivo (target group) al que vamos a dirigirnos de forma prioritaria.
No queremos, sin embargo, despreciar el gran potencial de clientes entre la poblacion

mayor de 55 afios y la poblacion estacional y, por ello, incluimos en nuestra oferta

actividades especificamente disefiadas para estos dos grupos.
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1.6.2. Marketing Mix

1.6.2.1. Producto / servicio

Los servicios que ofrece el CENTRO DEPORTIVO RENUEVATE tienen como
objetivo un desarrollo integral de todas las cualidades fisicas del sujeto: entrenamiento
cardiovascular para desarrollar el sistema cardiorrespiratorio, entrenamiento con cargas
y de flexibilidad y elasticidad para potenciar el sistema neuromuscular, en resumen, una
mejora de la condicion fisica en general que revierte, de manera directa, en una mejora

de la salud.

Como mejoras del servicio, dada la escasa diferenciacion entre gimnasios derivadas de
la oferta de actividades, ofrecemos una sala de relax con ordenadores, el disfrute
gratuito de las saunas y el disefio de programas motivadores para clientes estacionales

(TBC y programas de verano).

1.6.2.2. Precio

Dada la semejanza de nuestro producto con el ofrecido por la competencia, nos hemos
decantado, para la fijacion de los precios de las distintas actividades, por establecer una
cuota similar a las de la competencia. Esta estrategia nos evita una guerra de precios de
la que saldriamos perjudicados. Un precio similar posibilita la captacién de socios de

otros gimnasios para los que nuestra ubicacion es mas ventajosa.

La cuota media en los establecimientos de la ciudad oscila entre los 42 y 50 euros.
Nuestra cuota para las actividades bésicas se ha fijado en 42 €, con incrementos anuales

entre el 6-7 %.
Al pago de la cuota se entregard a los usuarios una credencial que deberan mostrar en la

recepcion con el fin de conseguir el debido control en el acceso a las instalaciones y que

dara derecho al uso de vestuarios, sanitarios, duchas, taquillas y sauna.
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AEROBIC 1 MES 42 € Consulta gratuita
STEP 2 MESES | 80€ |MASAIJE una sesion: 20 €

SPINNING 3 MESES | 115€ 10 sesiones: 180 €**

CARDIO- 6 MESES | 225 € Consulta gratuita

BOXING i6n:
O B R e S
G.AP. 12 MESES | 420 €* UvA

YOGA/TAICHI

* Equivalente a ahorro de 2 meses / ** Ahorro de una sesion / *** Ahorro de una sesion

Aplicamos, en funcién de las cuotas adquiridas, un “descuento por cantidad” (o “precio

no lineal”) dentro de una estrategia de precios diferenciales (reduccion en el precio

unitario por cantidad de producto adquirida superior a la normal).

0 CUOTA DE INSCRIPCION: Pese a ser habitual el pago de una cuota de inscripcion

hemos decidido no incluirla en nuestra politica de precios. La cantidad es minima
(alrededor de 6 €) pero es percibida por los usuarios como “no necesaria”. Su

ausencia sera percibida como una ventaja adicional de nuestro servicio.

0 DESCUENTOS: Coherentemente con nuestra politica de valoracion de la fidelidad

de los clientes se establecen descuentos sobre las cuotas a usuarios con mas de una
ano de antigiiedad. Ademas, y acorde con nuestra estrategia de introduccion en el

mercado, establecemos descuentos en segundo mercado a usuarios mayores de 55

aflos y a colectivos especiales (estrategia diferencial). Estamos tomando en
consideracion, pues, caracteristicas socioecondomicas de nuestro mercado como el

nivel de renta, la ocupacién o la pertenencia a un colegio profesional o colectivo.

Antigiiedad (mas de un afio de permanencia activa) 15 % sobre cuota
Mayores de 55 afios 10 % sobre cuota
Colectivos (organismos, grandes empresas, etc.) 10 % sobre cuota
Domiciliacion bancaria 5 % sobre cuota
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0 BONOS: Para los socios a los que, por baja asistencia, no les resulta rentable el
pago mensual se establece el bono. Esta forma de pago permite la asistencia sin
tener que abonar una nueva cantidad una vez finalizado el mes. Los bonos
establecidos son de 10 y 50 sesiones. La rentabilidad que obtiene el centro es el

obtener, por un menor numero de sesiones de ocupacion del centro, una cuota

superior.
BONO 10 SESIONES 55€
BONO 50 SESIONES (caduca al afio) 250 €

1.6.2.4. Publicidad

Como empresa de nueva creacion es de vital importancia abrir un primer hueco en el
mercado. Para conseguirlo, acometeremos acciones publicitarias con dos objetivos
fundamentales: dar a conocer la apertura y transmitir la imagen de calidad que

deseamos conseguir.

La elecciéon de los mecanismos de promocion viene determinada por su relacion
efectividad-precio y, por eso, hemos escogido acciones directas como el buzoneo, el
mailing, las comunicaciones por carta, las visitas personales y los anuncios en radio. El

mayor esfuerzo de inversion se realizard en los primeros meses de actividad.

Buzoneo en las zonas de influencia: el buzoneo es un mecanismo, eficaz y relativamente

barato que nos pone en contacto directo con los clientes potenciales. Esta accion sera
llevada durante los 15 dias anteriores a la apertura, los 15 dias posteriores a ella y se
repetira otra vez, si fuera necesario, en el primer afio de actividad. Cada campana de

buzoneo repartira en la zona 5.000 dipticos a color.

Comunicaciones por carta y visitas personales a los Dptos. de RRHH o Asociaciones de

empleados de Organismos y grandes empresas incluidas en nuestra politica de
descuentos en segundo mercado sobre los descuentos aplicados: Junta de Castilla y
Leon (muy cercana a nuestra ubicacion), Ayuntamiento, Universidad, Sede Caja Espafa
de inversiones, Antibioticos, BA-Vidrio, etc. Se prevé la entrega de 5.000 dipticos a

color.
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El disefio y la impresion de estos folletos se encargaran a la empresa local Grdficas
Celarayn, S.A.:

Disefio folletos 300 €

Impresion 20.000 tripticos 21X10 cm. (cerrados) impresos a

) X 1.442 €
4T/4T sobre papel estucado brillo de 150 gr./m")
Reparto folletos 800 €
TOTAL 2.542 €

Pegada de carteles en la ciudad y en centros de reunion de colectivos numerosos

(facultades, colegios mayores, residencias de estudiantes, etc.): este tipo de publicidad
se ha revelado como una de las mas efectivas formas de promocion locales por su
permanencia y transmite una idea de frescura y juventud acorde con la imagen que
buscamos. La impresion de esta publicidad se encargard, de nuevo, a Graficas Celarayn,

S.A.

Disefio folletos 300 €

Impresion 1.000 CARTELES 300 €

TOTAL 600 €

Mailings a Colegios profesionales (economistas, ingenieros, abogados, médicos, etc.) y

visita personal posterior. El potencial de estos colectivos es elevado dado el numero de
miembros (1.200 el Colegio de Ingenieros, por ejemplo). Estimamos un envio de 2.500
cartas por campafia (15 dias antes de la apertura, 15 dias después y un envio adicional

durante el primer afio).

Tarifa Correos Publicorreo remesas superiores a 500 envios 0.135 €
misma localidad (peso maximo envio 500 gramos) ’
TOTAL (4000 cartas) 540 €

Anuncios en guias telefénicas locales y paginas amarillas: nuestros competidores

utilizan masivamente esta forma de promocion y debemos estar con ellos.
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Anuncio anual color 5X5 cm. Paginas Amarillas Leon 750 €
Anuncio anual color 5X5 cm. en Guia QDQ Leén 450 €
TOTAL (4000 cartas) 1.200 €

Anuncios en radio aprovechando las desconexiones locales: dado el publico al que nos

dirigimos hemos escogido la emision de un anuncio diario de 20” en distintos

programas deportivos de las cadenas Onda Cero Ledn, Ser Leon y COPE Leodn.

Esta accion se llevard a cabo en el primer mes y se repetird una vez mas durante el

primer afio.
CADENA PROGRAMA HORARIO Ne Duracion Precio
ANUNCIOS
COPE Leon | El partido de | Lunes a Viernes | 1 anuncio | 15 dias previos
23,80 € 357¢€
las 12 00:00-2:00 h diario apertura
) . 2 anuncios | 15 dias previos a
Tiempo de Domingos
COPE Leo6n ) cada la apertura y 15 | 23,80€ | 321,76€
juego 13:-00-2:00 h
domingo | dias posteriores
) ) 15 dias previos a
SER Leon: Lunes a Domingo | 1 anuncio
El Larguero la apertura y 15 | 44,00 € 1.344 €
00:00-1:30 h diario
dias posteriores
. ) 3 anuncios | 15 dias previos a
SER Leo6n Carrusel | Domingos 14:00-
. cada la apertura y 15 | 28,00 € 336 €
Deportivo 23:30 h
domingo | dias posteriores
ONDA CERO . 1 anuncio .
Domingos 16:00- 15 dias previos a
Ledn Radio Estadio cada 18,20 € 273 €
00:00 h la apertura
domingo
ONDA CERO . Domingo a ) .
Al primer 1 anuncio 15 previos a la
Leén Viernes 00:00- o 18,20 € 461.,4€
toque diario apertura
2:00 h
TOTAL x 2 6.186,32 €

Como ultima accidén de promocion inicial, celebraremos un Acto inaugural abierto al

publico para que los potenciales clientes conozcan las instalaciones (932 €)

Durante los 4 afos siguientes se acomete la esponsoracion de equipos infantiles y

juveniles de la ciudad. Esta accidn nos permite participar en la vida de la ciudad y
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contribuir a su desarrollo y encaja con nuestra actividad. El presupuesto total serd de
2.400 euros y se utilizard para la donaciéon de material deportivo, el pago de fichas de

federacion, el traslado de los equipos, etc.

Se mantiene, ademas, un gasto de publicidad de 3.450 euros anuales para continuar con
la publicidad en guias telefonicas (1.200 €), acometer una campafia de anuncios en los 3
programas diarios (E/ Partido de las 12, Larguero y Brujula del deporte) de las 3
cadenas durante 15 dias (1.490 €) y asumir el coste de los articulos promocionales a

socios (760 €) como regalo de material deportivo, entradas eventos deportivos, etc.

1.7. PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING

Aiio 1 Aiio 2 Aio 3 Aio 4 Ao 5
Publicidad 11.068,00 3.450,00 3.450,00 3.450,00 3.450,00
Promocion de
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ventas
Relaciones Publicas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Marketing directo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Esponsorizacion 0,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Ferias y
o 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
exposiciones
Otros gastos de
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
distribucion
Otros gastos 932,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total
L 12.000,00 4.050,00 4.050,00 4.050,00 4.050,00
comunicacion
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2. PLAN DE OPERACIONES
2.1. LOCALIZACION Y DISTRIBUCION EN PLANTA (VER PLANO)
El CENTRO DEPORTIVO RENUEVATE se ubicaré en el bajo y primera planta de un
edificio de reciente construccion en la zona de la Universidad, situada al N-E de la
ciudad de Ledn, y tendra una superficie util de 600 m2. El local se ubica en la

Avda. La Universidad, zona de gran transitabilidad.

Los materiales utilizados en el acondicionamiento del local son adecuados al uso al que,
en cada caso, estan destinados y garantizan en todo momento la mayor higiene y

seguridad a los usuarios (ver ANEXO 1).

Se ha proyectado una distribucion en planta funcional, amplia y comoda que facilite la
realizacion de los ejercicios y la movilidad de los socios por todo el local. Se
incorporan, ademas, sistemas de audio y video en todas las salas para amenizar las

actividades.

En la planta de acceso al local se situaran la recepcion, las taquillas, los aseos, las salas
comunes (musculacion, abdominales peso libre, fitness y poleas), una zona de uso
polivalente en funcion de las necesidades de los socios (calentamientos previos,
descanso entre ejercicios, etc.), un almacén y una sala de ordenadores que todos los

socios pueden utilizar.

En la segunda planta se situan las zonas humedas de hombres y mujeres (incluyen
vestuarios, duchas y saunas), la zona de actividades cardiovasculares, una sala de
actividades colectivas, una sala de spinning, las cabinas de rayos UVA y masaje y la

oficina.

La ubicacion de las distintas salas se ha realizado buscando una optimizacién del
espacio y una distribucién adecuada a las distintas actividades que maximice la
comunicacion de los procesos relacionados:
v larecepcidn se ubica a la entrada del local y se separa del resto para preservar la
intimidad de los usuarios y mantener la temperatura ambiente.

v' las taquillas se ubican, también, a la entrada para facilitar su utilizacion.
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v' las salas comunes se ubican en la planta de acceso, en un mismo espacio para
permitir la maxima comunicacién entre ellas y ocupan la mayor parte de la
superficie.

v' La necesidad de que la musica de las coreografias de la sala de spinning, de la

sala de actividades colectivas (aerobic, step, yoga, etc.) y de la zona de ejercicios
cardiovasculares no se mezcle hace necesaria la separacion de estas actividades del
resto y entre si. Por ello, las hemos ubicado en la segunda planta, en espacios
propios.

v' Las zonas humedas de hombres y mujeres (duchas, vestuarios, saunas), las

cabinas de rayos UVA y masaje se sitiian en la segunda altura. Las funciones para
las que se destinan estos espacios son complementarias al ejercicio fisico pero el

grado de intimidad que requieren hace aconsejable separarlas del resto.

2.2. PROCESOS
2.2.1. Distribucion equipamiento
RECEPCION: mesa, sillas, 1 equipo informatico
TAQUILLAS: 10 armarios taquillas
ZONA ABDOMINALES: 21 bancos abdominales
PESO LIBRE: 14 bancos press, 1 hack discos, 4 hiperextensiones, 3 soportes mixtos
barras-discos, 1 mancuernero, 1 juego mancuernas 2,5 a 20 Kg. y 7 juegos mancuernas
16-28 Kg, 10 barras de alzamiento, soporte y 5 barras body weights, discos de caucho
de pesos,
MAQUINAS MUSCULACION: 3 Maquina gluteos, 1 extension cuadriceps, 4 biceps
femoral. 3 dominadas, 1 sentadilla, 2 gemelos, 1 jaula pecho con banco, 4 maquinas
abductores, 1 tibiales-soleo, 2 maquinas palanca superior, 2 maquinas biceps, 2
maquinas biceps femoral, 3 méaquinas extension cuadriceps, 1 maquina biceps femoral
sentado
FITNESS: 3 mancuerneros y juego mancuernas varios pesos, 1 soporte sentadilla, 20
mancuernas junior de 0,5 a 1 kg., 3 espalderas, 3 barras de dominadas, 3 twist espaldera,
10 steps original,
POLEAS: 2 poleas dorsales con banco, 2 poleas de triceps
SALA ORDENADORES: 3 equipos informaticos, mesas y sillas
ZONAS HUMEDAS: 2 saunas, 2 UVA, separadores duchas, separadores vestuarios, 10

bancos vestuario con perchero

34



ZONA CARDIO: remos, cinta andadora, escaleras, bici sentada...

SPINNING: 30 bicicletas spinning

AEROBIC: 30 mancuernas 400 gr., 30 mancuernas 600 gr., 30 mancuernas 800 gr., 60
steps, 30 colchonetas

MASAIJES: 3 camillas

RAYOS UVA: 2 cabinas rayos UVA

2.2.2. Horarios y distribucion de actividades

Las empresas de servicios como esta, tienen que programar las horas de trabajo y por
tanto su problema principal es de capacidad. Se debera administrar el tiempo
eficazmente, realizando previsiones para analizar si va a ser capaz de satisfacer todas las
demandas de servicio para no congestionarse o por el contrario para no infrautilizar su

tiempo.

El uso de pesas y aparatos de musculacion y mantenimiento estara disponible en una
zona especialmente habilitada a tal efecto durante todo el horario de apertura del
establecimiento por responder este proceso de ejercitacion a necesidades muy
particulares de cada usuario y estar muy ligado al plan de rutina asignado por el
instructor. Hemos tenido en cuenta, ademas, que el uso de pesas y aparatos de
musculacion son las actividades méas demandadas por parte de los usuarios (el 71 % y el

66,5 % de los encuestados, respectivamente, las realizaban)

Las sesiones de caracter colectivo (aerobic, step, spinning, cardioboxing, Total Body
Conditioning, preparacién para pruebas fisicas y rehabilitacion) se impartiran en
espacios especificos y en distintos horarios a lo largo del dia, en horario de 10:00 a

22:00 horas de lunes a sabado, con el fin de ofrecer a los usuarios las posibilidades mas

convenientes a sus necesidades y disponibilidad de tiempo. Dichas sesiones dispondran

de mayor o menor nimero de horas semanales en funcion de su demanda;
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DISTRIBUCION DE ACTIVIDADES COLECTIVAS

horas

D.Técnico

12

LUNES

13 14 15

16

17

19

20 21

MARTES
13 14 15 16 17‘ 18 19

13

14

MIERCOLES
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16
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19
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Sp
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St
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Ae

Monitor Act. Colectivas
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Cd
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Sp
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Sp

Monitor Act. Colectivas

Sp

Cd

Sp

Cd

St

Ae

St

Monitor Act. Colectivas

Sp

Cd | Sp

Sp

Sp

Cd

Sp

Cd

Recepcionista

Recepcionista

horas

D.Técnico

VIERNES

SA

BAD

Fisioterapeuta

Monitor Sala

Monitor Act. Colectivas | Ae | St Ae | St Sp | Cd Sp | Cd St | Ae St | Ae
Monitor Act. Colectivas Sp | Cd Sp | Cd Ae | Cd Ae | Sp Cd | Sp Cd | Sp
Monitor Act. Colectivas Ae | Sp | Ae Cd| Sp | Cd St | Ae | St
Monitor Act. Colectivas Sp | Cd | Sp Sp | Ae | Sp Cd| Sp | Cd
Recepcionista
Recepcionista

Ae: AEROBIC Sp: SPINNING

St: STEP Cd: CARDIOBOXING
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3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Haremos referencia en este apartado a todos aquellos aspectos relacionados con la
Politica de Personal: describiremos la organizacion funcional, las responsabilidades de
cada miembro, y describiremos también los procesos de Planificacion, Seleccion y

Gestion de Personal.

3.1. ORGANIZACION FUNCIONAL.
Por las propias caracteristicas de nuestro negocio, el disefio organizativo elegido
responde a un modelo de “Estructura Funcional”, caracterizado por una especializacion

basada en la division del trabajo y escasos niveles jerarquicos.

CONSEJO DE
ADMINISTRACION
DIRECCION
TECNICA

e®0000OCGOOOS © 0000000 0

0000 0000000000000000 0 s PERSONAL E
¥ RECEPCIONISTAS R DEPORTIVO ;

A la vista del Organigrama, se observa la existencia de tres niveles claramente
diferenciados:
> El Apice Estratégico, integrado por personas con un nivel de responsabilidad
general en la Organizacion. Se trata de los integrantes del Consejo de
Administracion y el Director.
» La linea Media, representada por la Direccion Técnica, provista de autoridad
formal, enlace entre la Gerencia y la prestacion del servicio.
» El Nucleo de Operaciones, integrado por las personas directamente

relacionadas con las actividades de explotacion.
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Transcurrido al menos un afio desde el inicio de la actividad del Centro Deportivo, una
vez que la Direccion Técnica se haya consolidado en su puesto, se hara participe a esta

de la sociedad por las razones que mas adelante se exponen.

Describimos a continuacion las tareas y funciones asignadas a cada nivel jerarquico:

CONSEJO DE ADMINISTRACION

» Director v Seguimiento y Control de la Imagen Corporativa.

v' Creacion de un plan de marketing: promocion de las instalaciones,
realizacion de ofertas especiales para determinados colectivos (Tercera
Edad, Invidentes).

v' Busqueda y captacion de Grandes Cuentas (Colegios Profesionales,
Empresas, Organismos, Universidad, Colegios Mayores, Otros
Colectivos).

v Disefio Pagina Web. Eleccion e implantacion de un sistema informatico
de gestion integrada (Base de Datos, Facturacion, Contabilidad y Gestion
de Personal).

v Elaboracion de Presupuestos y Seguimiento de los mismos. Aplicacion
de acciones correctoras.

v" Relacién con Entidades Financieras. Gestion de Tesoreria.

\

Control y Gestion de las subcontrataciones.

v' Estudio de viabilidad de nuevas inversiones.
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DIRECCION TECNICA

FUNCIONES v’ Canalizar las directrices y decisiones de la alta Direccion.
v Hacer ascender la informacion.
v' Cumplimiento de Objetivos (captacion de socios).
v" Coordinacion de Sala.
v' Disefio de un sistema de gestion de la sala basado en la atencion
personalizada.
v Disefio de un Servicio de Entrenamiento Personal.
v" Formacidn continua, tedrica y practica, del equipo.
v" Seleccion y Coordinacion de actividades colectivas.
v" Obtencion del maximo rendimiento de las instalaciones.

FACTORES QUE v" El emprendedor del Proyecto procede de sectores diferentes del

HACEN deportivo. Esto implica cierto desconocimiento de lo especifico de la

ACONSEJABLE actividad a desarrollar.

LA EXISTENCIA v' El resto de los empleados del Centro Deportivo podrian pensar que los

DE UNA criterios del equipo directivo no se apoyan en una experiencia

DIRECCION objetivable.

TECNICA v La contratacion de un D. Técnico, con participacion en el capital social,
eliminarda el riesgo de que los monitores vean a los accionistas
mayoritarios como un interlocutor con escasa autoridad profesional para
resolver sus problemas o reivindicaciones

PERFIL v' Edad: 30-32 afios. Experiencia de al menos 2 afios.

REQUERIDO v" Formacion:

v" Licenciatura en INEF.

v Formacion post-grado: titulos de monitor en diversas especialidades,

a través de Federaciones, Academias Privadas.

v’ Psicologia del Deporte (motivacion de colectivos —adultos, tercera

edad-, dinamicas de grupo).

v' Atencién al Cliente (marketing deportivo, identificacion de
necesidades, Relaciones Publicas).
v Pedagogia, que permita potenciar la capacidad didactica de los

monitores, bajo la supervision de la Direccion. Técnica.
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PERSONAL DEPORTIVO: MONITORES Y PREPARADORES FiSICOS

FUNCIONES

Disefio de tablas de ejercicios personalizadas.

Dinamizacion de las clases y motivacion de los alumnos

Atender los problemas de indole fisica y personales de los clientes y
fomentar las relaciones sociales entre ellos, de tal forma que los
socios valoren positivamente su estancia en el Centro. El correcto
desempeiio de esta funcion es basico a la hora de fidelizar clientes.
El monitor es el profesional menos especializado horizontalmente ya
que, ocasionalmente, puede desempefiar tareas propias de otros

profesionales como, por ejemplo, la del masajista o el recepcionista.

PERFIL REQUERIDO

\

Edad: de 25 a 30 afios.

Forma fisica y buena imagen.

En el caso del Monitor Sala Fitness se exigird una experiencia
minima de 2 afos en puesto similar. Para los monitores de
actividades colectivas, se requerird una experiencia de al menos un
afio.

Formacion:

v Licenciatura en Educacion Fisica, Diplomatura en Magisterio
en su especialidad deportiva, o alguna titulacion deportiva que
reconozca el Ministerio de Educacién y Cultura equivalente a
técnico superior y que capacite para ensefiar especialidades como
gimnasia o animacién deportiva.

v Asistencia acreditada a seminarios sobre psicologia y relaciones

humanas.

FUNCIONES

PERSONAL DEPORTIVO: FISIOTERAPEUTA

v

\

Colaboracion con los monitores en el disefio de las tablas de
ejercicios.

Atencion a clientes con dolencias ocasionadas como consecuencia de
la practica del Deporte.

Prestacion del servicio de masaje terapéutico.

PERFIL
REQUERIDO

AN NN RN

Edad: de 25 a 30 afios.
Experiencia demostrable de al menos tres afios.

Formacion: Diplomado en Fisioterapia. Cursos postgrado.
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RECEPCIONISTAS

FUNCIONES v' Recepcion: informacion y atencion —personalizada, telefonica, a
través de e-mail- a socios y clientes potenciales. Su labor de
informacion hace mas o menos atractiva la oferta del Centro al
cliente.

v’ Tareas administrativas: gestionar tramites de inscripcion y pago.

PERFIL v Edad: de 20 a 25 afios. Forma fisica y buena imagen.

REQUERIDO v" Formacién: Formacion Profesional (administrativo), asistencia
acreditada a cursos sobre atencion al cliente y relaciones publicas.
Conocimientos de ofimatica.

3.2. ESTRUCTURA DE PERSONAL Y PLAN DE CONTRATACION

Describiremos a continuacion la composicion de la plantilla de nuestro Centro

Deportivo, sus categorias profesionales, los tipos de contrato aplicables y la jornada de

trabajo atribuible a cada puesto.

Categoria Numero Tipo de Contrato Tipo Grupo Profesional
Profesional De de segiin Convenio
empleados Jornada Colectivo
Director Técnico Uno Contrato Indefinido Completa Grupo Profesional 0
Fisioterapeuta Uno Contrato Indefinido Completa Grupo Profesional
111
Monitores  (Sala Uno Contrato Indefinido Completa Grupo Profesional
Fitness) 1T
Monitores (act. Cuatro Contrato Eventual 12 Media Grupo Profesional 11
Colect.) meses (1) Jornada
Recepcionistas Dos Contratos en Practicas (2) Completa Grupo Profesional
1(3)

(1) Una vez superados los 12 meses iniciales, los contratos pasaran a ser indefinidos.

(2) Los contratos se realizaran por un periodo de seis meses, prorrogables hasta el

maximo de dos afos. Las retribuciones para estos contratos seran como minimo del

60% y 75% durante el primer y el segundo afio respectivamente, de la categoria para la

que se contraten, sin que en ningin caso estén por debajo del salario minimo

interprofesional.
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(3) El personal perteneciente grupo I, pasara automaticamente al grupo II a los dos afios

de permanencia en la empresa, segun Convenio.

Por lo que se refiere a la distribucion de jornadas de trabajo, en nuestro Centro se

respetara el contenido de la normativa recogida en Convenio:

» Jornada: la jornada laboral sera de 1.800 horas anuales.
» Horario:

v" Los trabajadores con jornada partida dispondran de un minimo de una hora
para comer, entre las 13 y las 16 horas.

v’ Se respetara el descanso minimo de doce horas entre el final de una jornada
y el comienzo de la siguiente.

v' El descanso minimo semanal serd de un dia y medio consecutivo.
Comprenderd la tarde del sabado o, en su caso, la mafana del lunes y el dia
completo del domingo.

» Vacaciones:
v" Su duracion nunca sera inferior a treinta dias naturales.
v Podran darse en cualquier periodo del afio, respetando que, como minimo,

nueve dias se disfruten entre los meses de junio a septiembre.

En (ver ANEXO 2) se recogen las jornadas de trabajo asignadas a cada uno de los

empleados del Centro Deportivo:

Por lo que se refiere al proceso de seleccion del personal, éste serd llevado a cabo por

el propio equipo directivo. Se utilizardn fundamentalmente dos métodos de
reclutamiento:
v" EI INEM vy las bolsas de empleo universitarias.
v' A través de Internet, utilizando informacion disponible en paginas de
empleo. Asimismo, nos veremos en la necesidad de tener disponible nuestra
pagina web al menos tres meses antes de la apertura del Centro, con el fin de que

los posibles candidatos puedan dejar en ella sus Curriculum Vitae.

Se realizard una primera seleccion a partir de la informacion contenida en los curriculo

recibidos y en base a la adecuacion de los candidatos al perfil predefinido para cada uno
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de los puestos. Una vez realizada esta primera seleccion, la siguiente fase del proceso
consistird en una entrevista personal con cada uno de los aspirantes. Se seleccionaran
aquellos candidatos que mas se identifiquen con el proyecto y mejor encajen en la

cultura de empresa que se pretende crear.

3.3. POLITICA SALARIAL
La estructura salarial recogida en el Convenio aplicable estd integrada por los siguientes

conceptos:

Salario Base: retribucion fijada atendiendo exclusivamente a la unidad de tiempo. El

salario base se percibird en doce pagas mensuales.

Se abonaran ademas dos pagas extraordinarias de treinta dias de salario base cada una
de ellas. Se devengaran semestralmente: la de junio, del dia 1 de enero al 30 de junio; la
de diciembre, del 1 de julio al 31 de diciembre. Se abonaran como maximo,

respectivamente, el dia 30 de junio y el 22 de diciembre.

Complementos salariales: cantidades que se adicionaran al salario base, atendiendo a
circunstancias distintas de la unidad de tiempo, tales como las personales, de puesto de
trabajo o de calidad en el trabajo. Se consideraran como complementos no consolidables

los de puesto de trabajo y los de calidad en el trabajo.

El actual Convenio no incluye dentro de su estructura salarial el complemento de

antigiiedad.

No tendran la consideracion de salario las percepciones extrasalariales
(indemnizaciones de gastos originados al trabajador como consecuencia de la prestacion
de su trabajo). Se establece un plus extrasalarial de transporte para todos los grupos

profesionales en funcion de los dias efectivamente trabajados.
Como mejora de caracter social, el Convenio establece que, en los supuestos de

accidente de trabajo, el trabajador percibira hasta el 100% del salario real desde el

primer dia, por cuenta de la empresa.
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Teniendo en cuenta el Grupo Profesional en que se encuadra cada empleado, su tipo de
contrato de trabajo, la duracion de su jornada laboral diaria, y los complementos

salariales aplicables a cada puesto, el esquema retributivo de la plantilla serd el

siguiente:

TOTAL TOTAL Bonus POTENCIAL
Base/mes  transporte BRUTO/ANO
2012 ?) Puesto 3)
Categoria profesional trabajo
Director Técnico 768,60 € 34,02 € 420,00 € 1.222,62 € 17.116,68 € |[2.000,00 €| 19.116,68 €
Fisioterapeuta 680,40 € 34,02€ 168,00 € 882,42 € 12.353,88€ [ 1.300,00€ | 13.653,88 ¢€
Monitor (Sala de
Fitness) 680,40 € 34,02 € 168,00 € 882,42 € 12.353,88€ [ 1.400,00€ | 13.753,88¢€
Monitor 1 (actividades
colec.) 4 h. 435,96 € 34,02 € 120,00 € 589,98 € 8.259,72 € 900,00 € 9.159,72 €
Monitor 2 (actividades
colec.) 4 h. 435,96 € 34,02 € 120,00 € 589,98 € 8.259,72 € 900,00 € 9.159,72 €
Monitor 3 (actividades
colec.) 3 h. 326,98 € 34,02 € 96,00 € 457,00 € 6.397,94 € 700,00 € 7.097,94 €
Monitor 4 (actividades
colec.) 3 h. 326,98 € 34,02 € 96,00 € 457,00 € 6.397,94 € 700,00 € 7.097,94 €
Recepcionista 1 (1) 568,51 € 34,02 € 54,00 € 656,53 € 9.19145€ 700,00 € 9.891,45 €
Recepcionista 2 (1) 568,51 € 34,02 € 54,00 € 656,53 € 9.19145€ 700,00 € 9.891,45 €

(1) Salario Minimo Interprofesional

mensual, al ser éste superior al 75% del

salario base de su Grupo. 89.522,66 € 9.300,00 € | 98.822,66 €
(2) 25 dias mensuales
trabajados (por término Seguridad social a cargo
medio) de la empresa: 27.393,94 €
(3) Incluye 2 pagas extraordinarias (estimacion general:
(junio y diciembre) 30,60%)
Coste Total: [ 116.916,60 € 126.216,60 €

Como puede observarse en la tabla anterior, a la retribucion fija (que incluye un
complemento por puesto de trabajo que de forma voluntaria pagaria nuestro Centro
Deportivo a sus empleados) se le anade un Bonus anual maximo, cuya percepcion

estara en funcion de dos factores:
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v' El grado de consecucion del objetivo fijado anualmente en relacion al
incremento del nimero de socios.

v' La evaluacion del desempefio y la calidad en la prestacion del servicio por parte
de cada empleado. Ademas de la valoracion realizada directamente por el equipo
gestor, se tendra en cuenta la valoracién que de los empleados hagan los clientes
del Centro, a través de cuestionarios que con una periodicidad trimestral les
seran facilitados, o a través de sus quejas o sugerencias en nuestro correo
electronico. Los empleados del Centro conoceran el resultado de estas
valoraciones, con el fin de aumentar la calidad de atencion al cliente.

En el caso de la Direcciéon Técnica, una vez superado con éxito el primer afio de
actividad y tras la evaluacion positiva por parte del Consejo de Administracion, se

contempla la cesion gratuita de un 4% del capital social.

3.4. FORMACION (FORMACION PROFESIONAL CONTINUA)
Nuestro establecimiento promovera en todo momento la asistencia por parte de nuestros
empleados a acciones formativas, con el fin de actualizar y poner al dia los

conocimientos profesionales exigibles en cada categoria y puesto de trabajo.

La formacion se llevard a cabo tanto en las propias instalaciones -por parte del Director

Técnico o de otros profesionales contratados puntualmente- como fuera de las mismas.
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4. PLAN DE INVERSIONES Y UBICACION
4.1. INMOVILIZADO MATERIAL

El local en el que se ubica el Centro Deportivo tiene una superficie de 600 m2. No es
propiedad de la sociedad, sino que se explotard en régimen de alquiler. El coste del

alquiler asciende a: 600 m2 x 6 €/m2 = 3.600 € al mes.

En (ver ANEXO 3) se adjuntan los planos del local, en el que se refleja la

correspondiente distribucion en planta.

4.1.1 Instalaciones
El precio estimado para el acondicionamiento del local es de 400 €/m2. Los acreedores
encargados del acondicionamiento nos permiten fraccionar el pago en tres cuotas

iguales en el afio.

Se contratara un seguro de la modalidad Multirriesgo Negocio con la compafiia
aseguradora Caser. Los riesgos asegurados son los siguientes: dafios en las
instalaciones, responsabilidad civil frente a terceros, robo, averia de maquinaria,

accidentes y paralizacion de la actividad.

El Mobiliario y equipamiento, asi como los equipos informaticos, son todos nuevos, de

primer uso.

Con el fin de que los equipos instalados en el Centro no se queden obsoletos, se ha
optado por adquirir en régimen de arrendamiento financiero (leasing) aquellos que son
mas facilmente depreciables o sujetos a modas. Para estos bienes no se ejercitard la
opcidn de compra, lo que nos obligara a sustituir los equipos a los cinco afios. El precio
global de los bienes adquiridos en régimen de arrendamiento financiero asciende a

83.694,37 €.

Contrataremos un seguro sobre los bienes adquiridos mediante leasing. La Entidad
Financiera con la que trabajamos nos exige la inclusion de una clausula de cesion de

derechos en su favor.
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En (ver ANEXO 4) se recoge un inventario de los bienes adquiridos en propiedad y de

los bienes adquiridos en régimen de leasing.

Cabe resaltar la necesidad de instalar un sistema de video y audio (musica ambiental)

que contribuya a definir y potenciar la imagen del Centro.

4.2. INMOVILIZADO INMATERIAL

En este apartado recogemos la inversion realizada en los programas informaticos

necesarios para el desarrollo de la actividad, asi como el coste del disefio y puesta en

explotacion de nuestra pagina web.

4.3. GASTOS AMORTIZABLES

Se incluyen en este apartado todos los gastos necesarios para la constitucion y puesta en

marcha del negocio.

4.4. PRESUPUESTO

INVERSIONES Inicio Aol Aio2 Aio3 Aio4 Aio5
Obra e instalaciones 0,00 299.850,98 0,00 0,00  24.000,00  20.000,00
Magquinaria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliario 0,00  30.000,00 24.000,00 0,00 0,00 0,00
Equipos proc.

0,00 6.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
informacion
Inmovilizado material 0,00 335.850,98 24.000,00 0,00 24.000,00 20.000,00
Aplicaciones

0,00 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Informaticas
Inmovilizado inmaterial 0,00 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inmovilizado financiero 0,00 7.015,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos amortizables 0,00 11.455,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Inversiones sin

0,00 355.320,98 24.000,00 0,00 24.000,00 20.000,00

IVA

Se ha incluido en "Obra e Instalaciones”:

* el coste de las rentas derivadas del alquiler del local durante los 3 meses

previos a la apertura del negocio: 3 meses x 3.600 €/mes = 10.800 €

* la parte proporcional del leasing a cinco afos: 83.694,37 €/5 afios = 16.738,87 €
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e lainversion de 240.000 € derivada de la estimacion de 400 €/m?>.

* Bienes adquiridos en propiedad por valor de 32.312,11 €.

Por otro lado, se estima una inversion en Mobiliario de 30.000 €, 6.000 € para

Equipos Informaticos y 1.000 € para Aplicaciones Informaticas.

En Inmovilizado Financiero se recoge el importe de la fianza exigida a la
formalizacion del contrato de alquiler del local (6.000 €) asi como la fianza exigida a la

formalizacion del contrato de leasing (una cuota = 1.015€).

Gastos Amortizables: en "gastos de formalizacion de deudas" se incluyen los gastos de

intervencion ante Notario de las polizas de préstamo y leasing.

En el segundo ano de actividad, a partir del segundo semestre, se contempla la
adquisicion de equipos complementarios por importe de 24.000 €, con el fin de adaptar
nuestra oferta a nuevas demandas y corregir las deficiencias puestas de manifiesto

durante los 18 primeros meses de actividad.

Asimismo, en el cuarto ejercicio se destinaran 24.000 € a realizar actualizaciones y
mejoras en las instalaciones. En el quinto afio de vida del negocio, las inversiones por

este concepto seran de 20.000 €.

4.5. POLITICA DE AMORTIZACION
Para todos los elementos del inmovilizado se seguird un sistema de amortizacion lineal.
El niimero de afios previsto para la amortizacion de los distintos elementos se recoge en

la tabla adjunta.

Inmovilizado Mat. Inmovilizado Inm. Gastos Amortizables

Instalaciones 5

Mobiliario

Equipos Proc. Inform.

Otro In. Mat. (Centralita y Tfno.)

W[ | W WD

Otro In. Mat.(musica y video)

Aplicaciones Informaticas 5

Gastos Amortizables 5
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5. PLAN ECONOMICO FINANCIERO
En este apartado analizaremos las magnitudes econdmico-financieras del proyecto, con
el fin de determinar si éste retine la rentabilidad, solvencia, y liquidez necesarias para

llevarlo a cabo.

A la hora de realizar el estudio previsional de la evolucion del negocio, contemplaremos

un horizonte temporal de 5 afos.

5.1. PLAN ECONOMICO

5.1.1. Ventas
VENTAS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades de venta
Cuotas de abono 400 450 500 525 550
Masajes 5.040,00 5.580,00 6.120,00 6.390,00 6.660,00
Rayos Uva 3.800,00 4.200,00 4.600,00 4.800,00 5.000,00
Precios de venta
Cuotas de abono 420,00 € 420,00 € 420,00 € 420,00 € 420,00 €
Masajes 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 €
Rayos Uva 3,60 € 3,60 € 3,60 € 3,60 € 3,60 €

Volumen de ventas

168.000,00 € 189.000,00 € 210.000,00 € 220.500,00 € 231.000,00 €
Ingresos por cuotas de abono

Ingresos por masajes 90.720,00 € 100.440,00 € 110.160,00 € 115.020,00 € 119.880,00 €
Ingresos por Rayos Uva 13.680,00 € 15.120,00€ 16.560,00 € 17.280,00 € 18.000,00 €
Ventas Totales 272.400,00 € 304.560,00 € 336.720,00 € 352.800,00 € 368.880,00 €

Hipotesis de trabajo:

Nuestro objetivo en cuanto a numero de clientes para el primer afo es de 400 socios.

Para realizar las proyecciones, se ha utilizado una cuota media de 42 € por socio al mes,
a pesar de que se ofrecerdn los descuentos y bonos ya descritos, determinando que
asistiran una media de diez meses al afio a Centro.

Demanda media de Masajes: el 30% de los socios, 3 sesiones al mes. Demandas

esporadicas No Socios: 20 demandas/ mes, de 3 sesiones cada una.

Demanda media de Rayos Uva: el 20% de los socios, cuatro veces al afio, diez sesiones.

Demandas esporadicas No Socios: 5 mensuales, diez sesiones.

Mantendremos los precios invariables durante los 5 primeros afios.
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5.1.2. Otros Ingresos de explotacion

Otros Ingresos de Explotacion

Refrescos vendidos/dia 30,00 25,00 27,00 30,00 35,00
precio medio refresco (€) 0,95 € 1,10 € 1,25 € 1,40 € 1,65 €
n° dias habiles 312,00 312,00 312,00 312,00 312,00
Unidades vendidas 9.360,00 7.800,00 8.424,00 9.360,00 10.920,00
Ingresos por vending (refrescos) 8.892,00 € 8.580,00 € 10.530,00 € 13.104,00 € 18.018,00 €
Cafés vendidos/dia 30,00 35,00 45,00 50,00 55,00
Precio medio café (€) 0,60 € 0,70 € 0,80 € 0,90 € 1,00 €
n° dias habiles 312,00 312,00 312,00 312,00 312,00
Unidades vendidas 9.360,00  10.920,00  14.040,00  15.600,00 17.160,00
Ingresos por vending (cafés) 5.616,00 € 7.644,00 € 11.232,00 € 14.040,00 € 17.160,00 €
Snacks vendidos/dia 20,00 25,00 30,00 35,00 40,00
precio medio snack (€) 0,75 € 1,00 € 1,20 € 1,40 € 1,60 €
n° dias habiles 312,00 312,00 312,00 312,00 312,00
Unidades vendidas 6.240,00 7.800,00 9.360,00  10.920,00 12.480,00
Ingresos por vending (snacks) 4.680,00 € 7.800,00 € 11.232,00 € 15.288,00 € 19.968,00 €
Camisetas vendidas/mes 60,00 80,00 90,00 100,00 110,00
Unidades vendidas/afio 840,00 960,00 1.080,00 1.200,00 1.320,00
precio camiseta (€) 18,00 € 20,00 € 22,00 € 24,00 € 26,00 €
Ingresos por camisetas 12.960,00 € 19.200,00 € 23.760,00 € 28.800,00 € 34.320,00 €
TOTAL INGRESOS PREVISTOS | 32.131,03  43.179,31 56.658,62 71.560,34 89.027,59

Los importes resefiados en el apartado "Otros ingresos de Explotacion" corresponden a

las ventas de bebidas isotdnicas, cafés y snacks en maquinas de

ventas de camisetas y material deportivo con el logotipo del Centro.

'vending", y a las

Trabajaremos con un margen del 40% sobre el precio de adquisicion de los articulos.
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5.1.3. Coste Mercaderia Vendida
CMV Aifio 1 Aifio 2 Afio 3 Aifio 4 Afio 5

Unidades de compra

Camisetas 840,00 960,00 1.080,00 1.200,00 1.320,00
Cafés maquinas vending 9.360,00 10.920,00 14.040,00 15.600,00 17.160,00
Refrescos maquinas vending 12.480,00 14.040,00 15.600,00 17.160,00 18.720,00
Snacks maquinas vending 6.240,00 7.800,00 9.360,00 10.920,00 12.480,00
Precios de compra

Camisetas 12,86 13,57 14,29 15,00 15,71
Cafés maquinas vending 0,43 0,50 0,57 0,64 0,71
Refrescos maquinas vending 0,68 0,79 0,89 1,04 1,21
Snacks maquinas vending 0,54 0,71 0,86 1,00 1,14

Volumen de compras
Costes camisetas 10.802,40 13.027,20 15.433,20 18.000,00 20.737,20
Coste cafés maquinas vending 4.024,80 5.460,00 8.002,80 9.984,00 12.183,60
Coste refrescos maquinas vending | 8.486,40 11.091,60 13.884,00 17.846,40 22.651,20
Coste snacks maquinas vending 3.369,60 5.538,00 8.049,60 10.920,00 14.227,20
CMY Total 26.683,20 35.116,80 45.369,60 56.750,40 69.799,20

5.1.4. Servicios Exteriores

SERVICIOS EXTERIORES Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Arrendamientos 59.938,87 61.234,87 62.530,87 63.826,87 65.122,87

Reparacién y conservacién 18.000,00 18.540,00 19.080,00 19.620,00 20.160,00

Serv. profesionales independientes 0 0 0 0 0
Primas de seguros 2.519.41 2.594,99 2.672,84 2.753,03 2.835,62
Gastos de viaje 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Publicidad y promocion 12.000,00 4.050,00 4.050,00 4.050,00 4.050,00
Total 94.458,28 88.419,86 90.333,71 92.249,90 94.168,49

En el epigrafe ""Arrendamientos'" se incluyen dos conceptos diferentes:
v' alquiler del local: 600 m2 x 6 €/mes = 3.600 €/mes (Suponemos un crecimiento
anual del precio del alquiler del 3%).
v' bienes adquiridos en leasing: gastos derivados del contrato de leasing, a 5 afios,

de determinados equipos y aparatos.
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Reparaciones y Conservacion: incluye el coste de la subcontratacion del servicio de
limpieza y mantenimiento, 1.500 €/mes. (Suponemos un crecimiento anual del precio

del 3%).

En "Primas de Seguros" se recoge el coste del Seguro Multiriesgo. La prima anual
asciende a 1.682,98 €. Asimismo, se incluye el coste del seguro realizado sobre los
bienes adquiridos en régimen de arrendamiento financiero. La prima anual asciende a

836,52 €. (Suponemos un crecimiento anual del precio del 3%).

5.1.5. Gastos de Personal

GASTOS DE

PERSONAL Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Sueldos y Salarios 89.522,66 € 93.998,79 € 98.698,73 € 103.633,67€ 108.815,35¢€
Seguridad Social 27.393,93€ 28.763,63€ 30.201,81€ 31.711,90€ 33.297,50 €
Otros gastos salariales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Incentivos 9.300,00€  9.765,00€ 10.253,25€ 10.76591 € 11.304,21¢€
Total Gastos Personal | 126.216,59 € 132.527,42 € 139.153,79 € 146.111,48 € 153.417,06 €

Para realizar las proyecciones, se estima un incremento del 5% anual en gastos de

personal.
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5.1.6. Previsiones

PREVISION PRIMER ANO

400 CLIENTES - CUOTA 42 € - AMORTIZACION EN 5 ANOS

{ COSTES VARIABLES |
Coste de mercaderia vendida 26.683,20 € anual
Gastos personal 126.216,59 € anual
Gastos servicios exteriores 94.458,28 € anual
TOTAL 247.358,07 € anual

PLAN DE INVERSION

Inversiones 355.320,98 € 1 unidad
Proyecto - Direccion Obra 24.000,00 € 1 unidad
TOTAL COSTES DE APERTURA 379.320,98 €

‘ PRESUPUESTO ANUAL |
Ventas 304.531,03 €

Costes variables 247.358,07 €

Amortizaciones 75.864,20 €

Tesoreria (capital circulante) 30.000,00 €

Gastos 353.222,27 €

Beneficio bruto -48.691,24 € Perdidas




PREVISION SEGUNDO ANO

450 CLIENTES - CUOTA 42 € - AMORTIZACION EN 5 ANOS

‘ COSTES VARIABLES |
Coste de mercaderia vendida 35.116,80 € anual
Gastos personal 132.527,42 € anual
Gastos servicios exteriores 88.419,86 £ anual
TOTAL 256.064,08 € anual

PLAN DE INVERSION

Inversiones 24.000,00 € 1 unidad
Proyecto - Direccion Obra 0,00 € 1 unidad
TOTAL COSTES 24.000 €

{ PRESUPUESTO ANUAL |
Ventas 347.739,31 €

Costes variables 256.064,08 €

Amortizaciones 99.864,20 €

Tesoreria (capital circulante) 0,00 €

Gastos 355.928,28 €

Beneficio bruto -8.188,97 € Perdidas




PREVISION TERCER ANO

500 CLIENTES - CUOTA 42 € - AMORTIZACION EN 5 ANOS

‘ COSTES VARIABLES |
Coste de mercaderia vendida 45.369,60 € anual
Gastos personal 139.153,79 € anual
Gastos servicios exteriores 90.333,71 € anual
TOTAL 274.857,10 € anual

PLAN DE INVERSION

Inversiones 0,00 € 1 unidad
Proyecto - Direccion Obra 0,00 € 1 unidad
TOTAL COSTES 0€

{ PRESUPUESTO ANUAL |
Ventas 393.378,62 €

Costes variables 274.857,10 €

Amortizaciones 75.864,20 €

Tesoreria (capital circulante) 0,00 €

Gastos 350.721,30 €

Beneficio bruto 42.657,32 € Beneficio




PREVISION CUARTO ANO

525 CLIENTES - CUOTA 42 € - AMORTIZACION EN 5 ANOS

‘ COSTES VARIABLES |
Coste de mercaderia vendida 56.750,40 € anual
Gastos personal 146.111,48 € anual
Gastos servicios exteriores 92.249,90 £ anual
TOTAL 295.111,78 € anual

PLAN DE INVERSION

Inversiones 24.000,00 € 1 unidad
Proyecto - Direccion Obra 0,00 € 1 unidad
TOTAL COSTES 24.000 €

{ PRESUPUESTO ANUAL |
Ventas 424.360,34 €

Costes variables 295.111,78 €

Amortizaciones 99.864,20 €

Tesoreria (capital circulante) 0,00 €

Gastos 394.975,98 €

Beneficio bruto 29.384,36 € Beneficio




PREVISION QUINTO ANO

550 CLIENTES - CUOTA 42 € - AMORTIZACION EN 5 ANOS

‘ COSTES VARIABLES |
Coste de mercaderia vendida 69.799,20 € anual
Gastos personal 153.417,06 € anual
Gastos servicios exteriores 94.168,49 £ anual
TOTAL 317.384,75 € anual

PLAN DE INVERSION

Inversiones 20.000,00 € 1 unidad
Proyecto - Direccion Obra 0,00 € 1 unidad
TOTAL COSTES 20.000 €

{ PRESUPUESTO ANUAL |
Ventas 457.907,59 €

Costes variables 317.384,75 €

Amortizaciones 95.864,20 €

Tesoreria (capital circulante) 0,00 €

Gastos 413.248,95 €

Beneficio bruto 44.658,64 € Beneficio




PREVISION

HIPOTESIS CLIENTES: 400-550 EN 5 ANOS
CUOTA: 42 €
AMORTIZACION: EN 5 ANOS
ANO 2014 2015 2016 2017 2018
RESULTADO -48.691,24 € -8.188,97 € 42.657,32 € 29.384,36 £ 44.658,64 €
60.000,00 €
40.000,00 € = —
20.000,00 € 42.657,32 € 50384368 +4658,64€—
0,00€ SI8807€ e
-20.000,00 € T 28.691,24€ RESULTADO
-40.000,00 € +———
-60.000,00 €
1 2 3 4 5
oANO 2014 2015 2016 2017 2018
RESULTADO|  -48.691,24 € -8.188,97 € 42.657,32 € 29.384,36 € 44.658,64 €

5.2. VALORACION DE RESULTADOS

>
>
>

La rentabilidad del proyecto puede considerarse muy positiva.

El umbral de rentabilidad se obtiene a partir del tercer afio.

aumenten significativamente al haber amortizado la inversion.

Una vez transcurridos los cinco primeros afios, se estima que los beneficios

En resumen, podemos concluir afirmando que, a la vista de los resultados obtenidos, es

un proyecto de inversion es viable.

58




6. ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA
6.1. ELECCION DE LA FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA

La forma juridica que adoptard nuestra empresa es la de Sociedad Limitada. Las
razones que nos llevan a elegir esta formula son las siguientes:
v' La responsabilidad limitada de los socios, frente a otras formas juridicas en las que
la responsabilidad de los socios se extiende a todo su patrimonio (Comunidad de
Bienes, la Sociedad Civil y la Sociedad Comanditaria).
v Permite un objeto social amplio sin rigideces, facilitando el cambio de actividad de
la sociedad sin tener que acudir a modificaciones estatutarias.
v" Hay menor rigor formal que en las Sociedades Anénimas:
0 Aumento de capital con cargo a reservas: no es preceptivo el informe de
auditor, si la sociedad no debe someter sus cuentas a verificacion contable.
0 Aportaciones no dinerarias: no es preceptivo el informe de experto
independiente sobre la valoracion de los bienes aportados.
0 Reduccion de capital: no son obligatorias las publicaciones oficiales.
0 Operaciones de concentracidn y reestructuracion empresarial: no se exige el
informe de experto independiente.
v" La aportacion de capital social supera el minimo exigido en este tipo de sociedades.
v" Posibilidad de controlar el acceso a la condicion de socio: el texto de la Ley
restringe la transmision de participaciones a terceros, que es libre entre socios y
miembros del grupo familiar.
v" Posibilidad de vincular la condicion de socio al cumplimiento de prestaciones
accesorias.
v Posibilidad de nombramiento de administradores por plazo indefinido, pudiendo
vincular el cargo de administrador a la condicion de socio.
v" Derecho de voto: posibilidad de que determinadas participaciones sociales lleven

aparejado mas de un voto.

Organos Sociales
En la Sociedad existen los siguientes 6rganos:
» Junta general.

» Consejo de Administracion.
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6.2. TRAMITES PARA LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA
Registro general de sociedades Madrid
Obtencion del certificado acreditativo de no existir ninguna sociedad con una
denominacion o razoén social idéntica a la elegida, es decir "RENUEVATE. CENTRO
DEPORTIVO", denominacién facil de pronunciar e identificar y con vinculacion total

con la actividad objeto de proyecto.

Notario

Otorgar escritura de constitucidon, donde se determinara la participacion de cada socio

en el capital social.

Administracion de Hacienda

Autoliquidacion de Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos

Documentados (Modelo 600) en 30 dias a partir del acto de otorgamiento.

Registro
Inscripcion de la sociedad en el Registro Mercantil y legalizacion de los libros para
adquirir personalidad juridica propia, a lo largo del mes siguiente al otorgamiento de los

documentos necesarios para solicitarla.

Administracion de Hacienda

Solicitud de Cédigo de identificacién fiscal y Alta en censo (Modelo 037) en los 30 dias

posteriores a la constitucion legal de la sociedad.
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7. CALENDARIO DE EJECUCION

El calendario de ejecucion se realiza en base al tiempo necesario para la llevar a cabo
las inversiones aplicables al proyecto en su etapa preoperativa, con la finalidad de
determinar el tiempo de ejecucion requerido para todas y cada una de las actividades

que se contemplan en el mismo.

Para dicho propdsito se ha fijado un plazo de 4 meses para la realizacion del presente

proyecto de ejecucion.

7.1.TRAMITES ADMINISTRATIVOS GENERALES
v" Registro general de sociedades Madrid
v" Notario
v" Administracion de Hacienda
« Solicitud de Cdédigo de identificacion fiscal y Alta en censo (Modelo 037):
impreso oficial, copia simple de la escritura de constitucion y fotocopia del DNI
de los socios firmantes de la solicitud / poder notarial si lo solicita un
apoderado.
« Autoliquidacion de Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados (Modelo 600).
« Alta de Impuesto sobre Actividades Economicas. (Modelo 845 ¢ 848).
v' Ayuntamiento
« Licencia de Obras.
« Impuesto sobre Construcciones, Instalaciones y Obras.
« Impuesto sobre Bienes Inmuebles.
« Licencia de Apertura.
v" Tesoreria Territorial de la Seguridad Social
« Altaen el régimen correspondiente de la Seguridad Social.
+ Inscripcion de la empresa en la Seguridad Social.
+ Alta en un sistema de cobertura de riesgos de accidentes y enfermedad
profesional.
« Altay afiliacion de los trabajadores en la Seguridad Social.
v Direccion Provincial de Trabajo y Seguridad Social

« Comunicacion de apertura de centro de trabajo.
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« Obtencidon y legalizacion del libro de Visitas.
« Obtencion y legalizacion del libro de Matricula.
« Obtencion del Calendario laboral.
v" Oficinas del Instituto Nacional de Empleo
« Formalizacion de los contratos de trabajo.
v Registros

« Inscripcion de la sociedad en el Registro Mercantil y legalizacion de los libros.

La siguiente tabla recoge los hitos por los que atraviesa la constitucion de la empresa.

CONCEPTO MESES
1 2 3 4
Constitucion legal de la empresa. []
Realizacion de requisitos legales. rl

Contrato de basuras, gas, luz y agua.

Acondicionamiento de local [TTTTTTT]

Contrato de servicio telefonico. I
Adquisicion de mobiliario y equipo. [TT_
Contratacion de personal. r[
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8. VALORACION

Los principales riesgos que podrian hacer peligrar la viabilidad de nuestro proyecto son:

1- No alcanzar el nimero de socios previsto en el plan de crecimiento. Las
medidas de accion previstas para atajar esta situacion son las siguientes:

v Establecer un Sistema de Gestion Comercial (Customer Relationship Management)

que nos permita conocer las causas (encuestas a nuestro publico objetivo, encuestas a

clientes, etc.). Supondria un coste adicional de 6.000 €.

v" Potenciar la imagen del centro Deportivo a través de una campafia promocional

intensiva (fiestas de promocion, anuncios en medios). Supondria un coste adicional de

9.000 €.

v" Reducciones en los precios, potenciando las ofertas diferenciadas a grandes

colectivos.

v" Incrementar los ingresos atipicos, a través de la venta de productos dietéticos con

elevado margen, un mayor numero de prendas deportivas, etc.

2- La instalacion dentro de nuestro entorno geografico mas préximo de un centro
de la competencia que oferte servicios similares a los ofrecidos en nuestro
Centro. Las acciones previstas ante esta situacion son:

v" Potenciar la diferenciacion de nuestro servicio: bsqueda de la excelencia en la
atencion al cliente y establecimiento de programas de calidad continuos.

v En el supuesto de que el centro instalado sea de naturaleza publica, nos apoyaremos
en uno de los factores determinantes del comportamiento del consumidor: la utilizacion
de servicios privados de mayor coste como potenciacion del estatus social proyectado
(pertenencia a un club). Confiamos en que una parte de la clientela potencial elegiria el
Centro RENUEVATE frente al ptblico por el motivo expuesto.

Por tltimo, ante una situacién de probada inviabilidad del proyecto, se podria recurrir —
como ultima alternativa- a la venta a una gran cadena deportiva, lo que nos permitiria

recuperar la inversion.
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9. CONCLUSIONES

El documento realizado, ha contribuido de manera significativa para identificar y

resaltar los puntos que hay que tener en cuenta para desarrollar un proyecto como el

descrito.

En la introduccion de este documento hablamos sobre cudles son los objetivos que se

desean lograr con el proyecto y, una vez finalizado considero que se han conseguido.

Como conclusiones, podemos destacar las siguientes:

1.

Las fortalezas y oportunidades que se ofrecen son mayores a las debilidades y
amenazas del entorno.

La prevision manejada permitiria alcanzar el umbral de rentabilidad en el 3° afio,
por lo tanto la rentabilidad del proyecto puede considerarse muy positiva.

Es posible alcanzar y afianzar una imagen de calidad entre los socios (y entre la
poblacioén en general) en base a la profesionalidad, la individualizacién de los
servicios y una continua renovacion en actividades y equipos, considerando que,
dada la homogeneidad del servicio dentro del sector, la mejor estrategia sera de
diferenciacion por calidad.

Sera fundamental realizar una campafna de publicidad, promociones, bonos y
descuentos para introducirnos en el mercado, asi como una amplia gama de
actividades y flexibilidad de horarios.

Dada la semejanza de nuestro producto con el ofrecido por la competencia, para
la fijacion de los precios de las distintas actividades, se estableceran unas cuotas
similares a las de la competencia. Esta estrategia nos evita una guerra de precios
de la que saldriamos perjudicados. Un precio similar posibilita la captacion de
socios de otros gimnasios para los que nuestra ubicacion es mas ventajosa.

El Centro deberd ubicarse en una zona de gran transitabilidad, con una
distribucion en planta funcional, amplia y comoda que facilite la realizacion de
los ejercicios y la movilidad de los socios por todo el local. Asimismo, el
equipamiento sera de ultima generacion.

Se potenciara en los empleados las acciones formativas con el fin de actualizar y
poner al dia los conocimientos profesionales exigibles en cada categoria y

puesto de trabajo.
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8.

10.

Para motivar e implicar en el proyecto al personal, a la retribucion fija, se le
afiade un bonus cuya percepcion estard en funcion del grado de consecucion del
objetivo fijado anualmente en relacion al incremento del nimero de socios, y de
la evaluacion del desempeiio y la calidad en la prestacion del servicio por parte
de cada empleado.

La forma juridica de la Sociedad mas adecuada para afrontar el proyecto es la de
Sociedad Limitada.

Los principales riesgos que podrian hacer peligrar la viabilidad del proyecto son;
no alcanzar el numero de socios previsto en el plan de crecimiento y la
instalacion dentro de nuestro entorno geografico mas proximo de un centro de la
competencia que ofrezca servicios similares. En ambos casos, se tienen previstas

medidas de accidn para atajar el riesgo.
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ANEXO 1
DESCRIPCIONES TECNICAS

1.- CUMPLIMIENTO NORMA CPI. AMBITO DE APLICACION
Sera de aplicacion en este caso la CTE-DB SI, que sera aplicada en los establecimientos
dedicados a uso comercial en zonas accesibles al publico y en zonas no accesibles al no

superar estas la carga de fuego total acumulada mayor de 3.000.000 M1J.

2.-COMPARTIMENTACION EN SECTORES DE INCENDIO
Se considerard un Unico sector de incendio al ser la superficie construida inferior a

2.500 m2.

3.-VENTILACION, ILUMINACION, CLIMATIZACION Y SENALIZACION

La obtencion del microclima de las salas de actividades del gimnasio se llevara a cabo a
través de una correcta extraccion-renovacion del aire por medios técnicos, la ventilacion
natural se podra controlar a través de huecos de extraccion que se abriran y cerraran por
medio de sensores de saturacion del aire viciado. Otra forma de ventilacion natural seria
por medio de una ventilacion cruzada para la que es necesario disponer de dos fachadas
enfrentadas, de forma que abre grandes huecos practicables en su fachada principal y

huecos més pequefios y de forma longitudinal en su fachada opuesta.

La correcta temperatura para una sala de musculacion sera de 14 a 16°C y para los
locales accesorios serd de 18 a 22°C pudiendo obtener esta temperatura por medio de

aparatos de aire acondicionado aunque no es practica habitual la instalacion de este.

La iluminacién natural deberd ser "MUSEAL", es decir, similar a la que se utiliza en los
museos no dejando entrar la radiacion directa obteniendo exclusivamente sensacion de
claridad (exenta de deslumbramientos), para esto se abriran todos los huecos orientados

al norte, resolviéndolo de forma mas facil por medio de lucernarios en cubierta como
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los del ejemplo, los ya existentes abiertos hacia otras orientaciones se protegeran con

pantallas o persianas.

La iluminacién eléctrica sera a base de fluorescentes, fundamentalmente, siendo la

iluminacion media necesaria para trabajos de ejercicio de 120 lux.

Las salidas de recinto, planta o edificio estaran sefializadas. Deben seguirse desde todo
origen de evacuacion hasta un punto desde el que sea directamente visible la salida la

salida o la sefial que la indica.

Deben senalizarse los medios de proteccion contra incendios de utilizacion manual, que
no sea facilmente localizable desde algin punto de la zona protegida por dicho medio,

de tal forma que desde dicho punto la sefal sea facilmente localizable.

Se instalara alumbrado de emergencia y sefializacion de acuerdo con lo establecido en el

Reglamento Electrotécnico de Baja tension y en la CTE-DB SI.

4.- ACABADOS EXTERIORES
Los acabados y cerramientos exteriores deberan cumplir todos los requisitos de la buena
construccion en cuanto a acabados, transmision de calor (Kg), impermeabilizacion,

condiciones acusticas etc....

Los muros de fachadas y acabados se llevaran a cabo segun las preferencias técnicas
tanto del técnico competente como de los propietarios de la instalacion, en cualquier

caso deberan cumplir todas las condiciones de aislamiento requeridas por la ordenanza.

Se deberan cuidar de forma muy especial las cubiertas que cumplan el correcto
aislamiento térmico y acustico, haciendo énfasis en la impermeabilizacion para evitar
todo tipo de goteras y humedades. Se cuidaran de forma especial los encuentros del

impermeabilizante con cualquier tipo de lucernarios y todo tipo de huecos.

5.- PAREDES
Las paredes, deberan ser lisas sin salientes ni nichos, revestidos con materiales

resistentes, higiénicos (de limpieza facil) y colores no muy estridentes. Es uso comun la
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colocacion de espejos de grandes dimensiones para controlar la correcta ejecucion de
los ejercicios realizados y, porqué no, para poder disfrutar y controlar los resultados
obtenidos.

En las zonas humedas de vestuarios se colocaran materiales muy resistentes al agua,

impermeabilizando todas las zonas susceptibles de filtraciones.

6.- PAVIMENTO
El pavimento deberd ser elastico, seguro contra roturas, inastillable, indeformable,

antideslizante, resistente al desgaste, amortiguador del ruido y aislante del calor.

El pavimento de las zonas humedas sera, al igual que en el caso de las paredes,

ejecutado con materiales resistentes al agua e impermeabilizando las zonas necesarias.

7.-ESTABILIDAD AL FUEGO EXIGIBLE A LOS ELEMENTOS
ESTRUCTURALES
La estabilidad al fuego exigible a los diferentes elementos estructurales serd segin

CTE-DB Sl y al tratarse de un edificio de altura inferior a 15 m. sera RF-90.

8.-RESISTENCIA AL FUEGO EXIGIBLE A LOS ELEMENTOS
CONSTRUCTIVOS.
Los forjados que separan sectores tendran una resistencia al fuego al menos igual a la

estabilidad al fuego que les es exigible.

Toda medianera o muro colindante con otro edificio sera como minimo RF-120.

Puertas de paso entre sectores de incendio RF-60.

Tapas de registro RF-60

9.-INSTALACIONES

Se proyecta la instalacion segun la CTE-DB SI, la instalacion de extintores de forma

que el recorrido real en la planta desde cualquier origen de evacuacidon hasta un extintor

no supere los 15 m.

69



Cada uno de estos extintores tendra una eficacia como minimo 21A-113B.

Los extintores se situaran en los paramentos de forma tal que el extremo superior del

extintor se encuentre a una altura sobre el suelo menor de 1.7 m.

Se llevaran a cabo instalaciones de distribucion de agua caliente y agua fria,
saneamiento, electricidad, extraccion de humos y gases, ventilacion y calefaccion.

Se debera cuidar de forma muy especial la abundancia de agua caliente en toda época
del afio, colocando para ello calentadores rapidos de gas o eléctricos que deberan ser

independientes de la calefaccion en caso que la hubiera.

El disefio de la Instalacion Eléctrica se ha realizara en todo momento siguiendo las
directrices marcadas por la Ley y especialmente las que marca Reglamento

Electrotécnico de Baja Tension y sus Instrucciones Técnicas Complementarias.

Se considerard suministro por parte de la Compafia Suministradora en Baja Tension,
desde el punto de acometida considerado por la dicha compania hasta el Cuadro
General.
La instalacion constara de las siguientes subinstalaciones:
a) Instalacion Interior : Circuitos de Alumbrado
Circuitos de Fuerza

b) Instalacion Exterior: Circuitos de alumbrado

10.- ESTUDIO DE SEGURIDAD Y SALUD
De acuerdo con el Real Decreto 1.627/97 de 24 de Octubre, por el que se establecen
disposiciones minimas de seguridad y salud en las obras de construccion, se incluira el

correspondiente Estudio Basico de Seguridad y Salud.
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ANEXO 2

HORARIOS Y JORNADAS DE TRABAJO POR PUESTOS

horas

LUNES

15

16

17

14

MARTES
15 16 17 18 19 20 21

MIERCOLES
14 15 16 17 18

D.Técnico 11 (1 1 7 1|1 (L1l |[1]1]6 IL{1 ({11 |1]1]e6
Fisioterapeuta 1] 1 1 6 111 (1|1 6 11|11 6
Monitor Sala 1 6 1|1 6 1|1 6
Monitor Act. Colectivas 171 4 1]1 4 1|1 4
Monitor Act. Colectivas 1 4 1|1 4 1)1 4
Monitor Act. Colectivas 1 3 1|11 3 1 (11 3
Monitor Act. Colectivas 1 3 1 {1 (1|3 1|1 ]1]3
Recepcionista 1 6 1|1 6 1|1 6
Recepcionista 1] 1 1 6 1|11 (1|1 |1L]|1]6 1|1 (L1 |1|1]6
horas h./semana
D.Técnico 171 1 6 1|1 {1 f{1|[1]1]6 (1 (1111|117 38
Fisioterapeuta 1 1 6 1|1 (1|1|1]7 1|1 (11|17 38
Monitor Sala 1 6 1|11 7 111 (1 7 38
Monitor Act. Colectivas 1] 1 4 111 4 1|1 4 24
Monitor Act. Colectivas 1 4 1|1 4 1)1 4 24
Monitor Act. Colectivas 1 3 1|11 3 1111 3 18
Monitor Act. Colectivas 1 3 1|1 (1]3 1|11(1]3 18
Recepcionista 1 6 1|11 7 111 (1 7 38
Recepcionista 1|1 1 6 L1 f{trf{trf1r|1}|1]7 Lt (1r|{1r|1|1]1]7 38
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ANEXO 3
PLANOS
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BIENES ADQUIRIDOS EN REGIMEN DE LEASING

APARATOS

precio uds

ANEXO 4

INVENTARIO DE EQUIPOS

BIENES ADQUIRIDOS EN PROPIEDAD
APARATOS

precio uds

F021 2 | maquina gluteos especial 1.103,00 € 2.206,00 € G008 1 | soporte de sentadilla 294,00 € 294,00 €
FO19 1 | maquina glateos de pie 880,00 € 880,00 € G113 1 | mancuernero fitness 1 a 5 kgtsoporte 239,00 € 239,00 €
extension cuadriceps con
FO12-R 1 | rehabilitacion 1.139,00 € 1.139,00 € Gl113-A 1 | mancuernero fitness 1 a 10 kg+soporte 530,00 € 530,00 €
FO14 2 | biceps femoral sentado 997,00 € 1.994,00 € Gl13-B 1 | mancuernero fitness cromado con 15 pares 1 kg 331,00 € 331,00 €
FO11 2 | biceps femoral tumbado 875,00 € 1.750,00 € G-115 1 | juego mancuernas goma 2,5 a 20 kg+soporte 776,00 € 776,00 €
F052 2 | dominadas y fondos asistidos 1.050,00 € 2.100,00 € C-2702 1 | soporte+ 7 juegos marcuernas fijas caucho (16-28 kg) 917,38 € 917,38 €
dominadas y fondos asistidos
G052 1 | rodillas 1.312,00 € 1.312,00 € A-218 10 | mancuernas junior 0,5 kg 27,56 € 275,60 €
G007 1 | sentadilla hack discos 954,00 € 954,00 € A-201 10 | mancuernas junior 1 kg 37,16 € 371,60 €
F0l6 2 | gemelo sentadilla 1.034,00 € 2.068,00 € A-205 30 | fijaciones mancuernas 1,73 € 51,90 €
F047 1 | jaula pecho con banco 846,00 € 846,00 € 30 | mancuernas espuma 400 gr 9,46 € 283,80 €
F023 2 | maquina abductores 1.156,00 € 2.312,00 € 30 | mancuernas espuma 600 gr 10,29 € 308,70 €
F022 2 | maquina abductores 1.222,00 € 2.444,00 € 30 | mancuernas espuma 800 gr 11,50 € 345,00 €
F000 1 | tibiales y soleo 1.246,00 € 1.246,00 € B-216 10 | barras alzamiento 32,30 € 323,00 €
G025 2 | polea alta dorsal con banco 961,00 € 1.922,00 € B-215 10 | barra mancuernas 12,60 € 126,00 €
G074 2 | polea de triceps 722,00 € 1.444,00 € B-175 S | barra body weights 105,59 € 527,95 €
G001 2 | prensa inclinada discos 45° 994,00 € 1.988,00 € 1-208 1 | soporte body weights 280,69 € 280,69 €
G053 2 | banco press barra olimpico 265,00 € 530,00 € C-261 10 | discos caucho 25 kg 119,71 € 1.197,10 €
G050 2 | banco press declinado olimpico 294,00 € 588,00 € C-262 10 | discos caucho 20 kg 95,34 € 953,40 €
G084 3 | banco press tras nuca olimpico 280,00 € 840,00 € C-263 10 | discos caucho 15 kg 72,04 € 720,40 €
banco press banca superior
G055 2 | olimpico 294,00 € 588,00 € C-264 20 | discos caucho 10 kg 48,05 € 961,00 €
G054 2 | banco press banca 206,00 € 412,00 € C-265 20 | discos caucho 5 kg 24,05 € 481,00 €
G007 1 | hack de discos 954,00 € 954,00 € C-266 30 | discos caucho 2,5 kg 12,03 € 360,90 €
G061 2 | hiperextensiones 45° 239,00 € 478,00 € C-267 40 | discos caucho 1,25 kg 7,64 € 305,60 €
G064 2 | hiperextensiones horizontales 267,00 € 534,00 € M-716 3 | barra dominadas 137,16 € 411,48 €

75



G071 4 | banco abdominal regulable 250,00 € 1.000,00 € N-370 3 | espalderas 170,71 € 512,13 €
G079 2 | banco scott con asiento 331,00 € 662,00 € m-72 3 | twist espaldera 165,86 € 497,58 €
G069 4 | banco crunch 176,00 € 704,00 € 2 | soportes sentadilla 578,00 € 1.156,00 €
fondos de abdominales, pecho y
G065 2 | triceps 239,00 € 478,00 € 10 | steps profesional 66,49 € 664,90 €
G068 5 | tabla abdominales con soporte 235,00 € 1.175,00 € 60 | steps original 24,72 € 1.483,20 €
G073 4 | banco contracciones abdominales 176,00 € 704,00 € 30 | colchonetas 14,86 € 445,80 €
E001 2 | maquina palanca superior 596,00 € 1.192,00 € separadores ducha 2.350,00 €
(asiento+perche
E003 2 | maquina palanca biceps 596,00 € 1.192,00 € 10) 10 | bancos vestuario (10 metros) 108,00 € 1.080,00 €
ref. APARATOS precio uds total ref. uds. APARATOS precio uds total
modulo 6
EO011 2 | maquina biceps femoral tumbado 875,00 € 1.750,00 € puertas 10 | taquillas 238,00 € 2.380,00 €
E012 3 | maquina extension cuadriceps 875,00 € 2.625,00 € heronrib 2000 30 | suelo vestuario 59,00 € 1.770,00 €
E014 1 | maquina biceps femoral sentado 997,00 € 997,00 € 60 | espejos 30,00 € 1.800,00 €
G137 3 | soporte mixto barras y discos 220,00 € 660,00 € 4 | equipos informaticos 1.500,00 € 6.000,00 €
SA1814 2 | sauna 5.619,50 € 11.239,00 € 4 | mesas y sillas 200,00 € 800,00 €
Ambiance 1 | hidromasaje 8.294,00 € 8.294,00 € TOTALES 32.312,11€
ergoline 2201 2 | solarium (rayos uva) 3.901,00 € 7.802,00 €
1 | maquina expendedora snacks 4.327,00 € 4.327,00 €
1 | maquina expendedora liquidos 4.086,88 € 4.086,88 €
1 | maquina expewndedora café 2.073,49 € 2.073,49 €
5SRA 1 | fuentes 631,00 € 631,00 €
C-1521-D 3 | camillas masaje 191,00 € 573,00 €
TOTALES 83.694,37 €
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ANEXO 5
ESTATUTOS SOCIALES

TITULO I. DENOMINACION, OBJETO, DOMICILIO Y DURACION
Primero. Denominacion
La sociedad se denominard “Renuévate. Centro Deportivo, Sociedad de

Responsabilidad limitada”.

Se regird por los siguientes estatutos y en cuanto en ellos no esté previsto, por las

disposiciones legales que le sean aplicables.

Segundo. Objeto
La sociedad tendra por objeto la prestacion de servicios deportivos, fisioterapéuticos y

estéticos.

Tercero. Domicilio y Nacionalidad

La sociedad tiene nacionalidad espafiola y fija su domicilio en Ledén, Avenida de la
Universidad, s/n, CP 24007, pudiendo ser trasladada a cualquier lugar por acuerdo de
los socios. La administraciéon podra decidir la creacion, supresion y traslado de

sucursales.

Cuarto. Duracion
La duracién de la sociedad serd indefinida, dando comienzo a sus operaciones sociales
desde el dia de hoy con sujecion a lo dispuesto en el art. 11.3 de la Ley de Sociedades

de Responsabilidad Limitada.

TITULO IL. CAPITAL Y PARTICIPACIONES SOCIALES

Quinto. Capital

El capital social es de 240.000 euros, y se encuentra dividido en un total de 40.000
participaciones sociales, de 6 euros de valor nominal cada una de ellas, acumulables e
indivisibles, que no podran incorporarse a titulos negociables y estaran totalmente

desembolsadas.
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Sexto. Copropiedad, usufructo y prenda de acciones.

En caso de copropiedad, usufructo o prenda de acciones, se estard a lo que sobre estos
puntos dispone la vigente Ley de Sociedades de Responsabilidad Limitada. (Arts. 35, 36
y 37, L 2/1995, de 23 de marzo).

Séptimo. Transmision.

El régimen de la transmision de las participaciones sociales sera el vigente en la fecha
en que el socio hubiera comunicado a la sociedad el proposito de transmitir o, en su
caso, en la fecha de fallecimiento del socio, o en la de la adjudicaciéon judicial o
administrativa. En cualquier caso, la transmision de participaciones sociales debe
constar en documento publico. El adquirente de las participaciones sociales podra
ejercer los derechos de socio frente a la sociedad desde que ésta tenga conocimiento de

la transmision.

Octavo. Transmision

Sera libre la transmision voluntaria de participaciones por actos inter vivos entre socios,
asi como la realizada en favor del conyuge, ascendiente o descendiente del socio o en
favor de sociedades pertenecientes al mismo grupo que la transmitente. La transmision

por actos inter vivos se regula por las siguientes reglas:

El socio que se proponga trasmitir su participacion o participaciones debera
comunicarlo por escrito a los administradores, haciendo constar el nimero y
caracteristicas de las participaciones que pretende transmitir, la identidad del adquirente

y el precio y demas condiciones de la transmision.

La transmision quedard sometida al consentimiento de la sociedad, que se expresara

mediante acuerdo de la junta general, previa inclusion del asunto en el orden del dia.

La sociedad solo podra denegar el consentimiento si comunica al transmitente, por
conducto notarial, la identidad de uno o varios socios o terceros que adquieran la
totalidad de las participaciones. No sera necesaria ninguna comunicacion al transmitente
si concurrid6 a la junta general donde se adoptaron dichos acuerdos. Los socios

concurrentes a la junta general tendran preferencia para la adquisicion. Si son varios los
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socios concurrentes interesados en adquirir, se distribuirdn las participaciones entre

todos ellos a prorrata de su participacion en el capital social.

El precio de las participaciones, la forma de pago y las demas condiciones de la
operacion, seran convenidas y comunicadas a la sociedad por el socio transmitente. Si el
pago de la totalidad o de parte del precio estuviera aplazado en el proyecto de
transmision, para la adquisicion de las participaciones serd requisito previo que una
entidad de crédito garantice el pago del precio aplazado. En los casos en que la
transmision proyectada fuera a titulo oneroso distinto de la compraventa o a titulo
gratuito, el precio de la adquisicion sera el fijado acuerdo por las partes y, en su defecto,
el valor real de las participaciones el dia en que se hubiera comunicado a la sociedad el
proposito de transmitir. Se entendera por valor real el que determine el auditor de

cuentas de la sociedad.

El documento publico de transmision deberéd otorgarse en el plazo de un mes a contar

desde la comunicacion por la sociedad de la identidad del adquirente o adquirentes.

El socio podra transmitir las participaciones en las condiciones comunicadas a la
sociedad, cuando hayan transcurrido tres meses desde que hubiera puesto en
conocimiento de ésta su proposito de transmitir sin que la sociedad le hubiera

comunicado la identidad del adquirente o adquirentes.

Noveno. Transmision Mortis-causa

La adquisicion de alguna participacion social por sucesion hereditaria confiere al
heredero o legatario la condicién de socio. No obstante lo dispuesto los socios
sobrevivientes, tienen derecho de adquisicion de las participaciones del socio fallecido,
apreciadas en el valor real que tengan el dia del fallecimiento del socio, cuyo precio se
paga al contado. El derecho de adquisicién habra de ejercitarse en el plazo maximo de

tres meses a contar desde la comunicacion a la sociedad de la adquisicion hereditaria.

Décimo. Transmision forzosa.

En caso de transmision forzosa de participaciones se estara a lo dispuesto en la vigente
Ley de Sociedades de Responsabilidad Limitada.

(Art. 31, L 2/1995, de 23 de marzo).
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Decimoprimero. Libro de registro de socios.

La sociedad llevard un libro registro de socios, en el que se haran constar la titularidad
originaria y las sucesivas transmisiones, voluntarias o forzosas, de las participaciones
sociales, asi como la constitucion de derechos reales y otros gravdmenes sobre las
mismas. En ¢l se indicara la identidad y domicilio del titular de la participacién o del
derecho o gravamen constituido sobre aquélla. Cualquier socio podrd examinar el libro

registro de socios, cuya llevanza y custodia corresponde al 6rgano de administracion.

El socio y los titulares de derechos reales o de gravamenes sobre las participaciones
sociales, tienen derecho a obtener certificacion de las participaciones, derechos o

gravamenes registrados a su nombre.

TITULO III. ORGANOS SOCIALES

Decimosegundo.

La sociedad actia por medio de la junta general o reunidon de socios para deliberar y
formar la voluntad social por el sistema de mayorias. Los administradores, encargados

de la gestion interna y de la representacion de la sociedad frente a terceros.

Decimotercero. Junta general.
Los socios, reunidos en junta general, decidirdn por la mayoria, los asuntos propios de
la competencia de la junta. Todos los socios, incluso los disidentes y los que no hayan

participado en la reunion, quedan sometidos a los acuerdos de la junta general.

Decimocuarto. Clases.

Las juntas pueden ser ordinarias, y universales. Serd ordinaria la junta general que debe
reunirse dentro del primer semestre de cada ejercicio para censurar la gestion social,
aprobar, en su caso, las cuentas, balance y memoria del ejercicio anterior, y resolver
sobre la aplicacion del resultado, sin perjuicio de poder tratar sobre cualquier otro
asunto de su competencia. La junta sera universal cuando esté reunido la totalidad del
capital social y los asistentes acepten por unanimidad su celebracion, sin necesidad de

previa convocatoria, acordando el orden del dia.
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Decimoquinto. Régimen.
El régimen de constitucion y funcionamiento de las juntas generales serd el previsto por

la Ley de Sociedades de Responsabilidad Limitada.

Decimosexto. Convocatoria.
La junta general serd convocada por los administradores y, en su caso, por los

liquidadores de la sociedad.

Los administradores convocaran la junta general para su celebracion dentro de los seis
primeros meses de cada ejercicio con el fin de censurar la gestion social, aprobar, en su
caso, las cuentas del ejercicio anterior y resolver sobre la aplicacion del resultado. Si
estas juntas generales no fueran convocadas dentro del plazo legal, podran serlo por el
juez de Primera Instancia del domicilio social, a solicitud de cualquier socio y previa

audiencia de los administradores.

Los administradores convocaran asimismo la junta general siempre que lo consideren
necesario o conveniente y, en todo caso, cuando lo soliciten uno o varios socios que
representen, al menos, el 5 por 100 del capital social, expresando en la solicitud los
asuntos a tratar en la junta. En este caso, la junta general deberd ser convocada para su
celebracion dentro del mes siguiente a la fecha en que se hubiere requerido
notarialmente a los administradores para convocarla, debiendo incluirse necesariamente
en el orden del dia los asuntos que hubiesen sido objeto de solicitud. Si los
administradores no atienden oportunamente a la solicitud, podrd realizarse la
convocatoria por el juez de Primera Instancia del domicilio social, si lo solicita el
porcentaje del capital social indicado anteriormente y previa audiencia de los

administradores.

En caso de muerte o de cese del administrador tnico, de todos los administradores que
actuen individualmente, de alguno de los administradores que actuen conjuntamente, o
de la mayoria de los miembros del consejo de administracion sin que existan suplentes,
cualquier socio podra solicitar del juez de Primera Instancia del domicilio social la
convocatoria de junta general para el nombramiento de los administradores. Ademas,
cualquiera de los administradores que permanezcan en el ejercicio del cargo podra

convocar la junta general con ese Unico objeto.
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Decimoséptimo. Asistencia.

Todos los socios tienen derecho a asistir a la junta general.

El socio podra hacerse representar en las reuniones de la junta general por medio de otro
socio, su conyuge, ascendientes, descendientes o persona con poder de representacion
general, contenido en documento publico, con facultades para administrar todo el
patrimonio que el representado tuviere en territorio nacional. La representacion
comprendera la totalidad de las participaciones de que sea titular el socio representado y
debera conferirse por escrito. Si no constare en documento publico, deberd ser especial

para cada junta.

Decimoctavo. Composicion.

La junta se constituird bajo la presidencia del presidente del consejo de administracion
y, en su defecto, por el socio que elijan en cada caso los socios asistentes a la reunion.
Actuara de secretario el que lo sea del consejo de administraciéon y, en su defecto, el

socio que elija la junta.

Decimonoveno. Actas.

Todos los acuerdos sociales deberan constar en acta. El acta incluird necesariamente la
lista de asistentes y debera ser aprobada por la propia junta al final de la reunion o, en su
defecto, y dentro del plazo de quince dias, por el presidente de la junta general y dos
socios interventores, uno en representacion de la mayoria y otro por la minoria. El acta

tendra fuerza ejecutiva a partir de la fecha de su aprobacion.

Vigésimo. Funciones.

Es competencia de la Junta General deliberar y acordar sobre los siguientes asuntos:

- La censura de la gestion social, la aprobacion de las cuentas anuales y la aplicacion
del resultado.

- El nombramiento y separacion de los administradores, liquidadores y, en su caso, de
los auditores de cuentas, asi como el ejercicio de la accion social de responsabilidad

contra cualquiera de ellos.
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- La autorizacion a los administradores para el ejercicio, por cuenta propia o ajena,
del mismo, andlogo o complementario género de actividad que constituya el objeto
social.

- Lamodificacion de los estatutos sociales.

- El aumento y la reduccion del capital social.

- La transformacion, fusion y escision de la sociedad.

- La disolucion de la sociedad.

Vigesimoprimero. Administradores.
La sociedad sera administrada por un consejo de administracién. El mandato de los

administradores sera por un plazo de 5 afios.

Corresponde al consejo de administracion la representacion y direccion de la empresa
judicial y extrajudicialmente; la disposicion a titulo oneroso de su patrimonio y todas las
competencias necesarias para la administracion, salvo las asignadas legal o
estatutariamente de modo expreso a la junta general de socios, de las que seran sélo
ejecutores. Podran en consecuencia, y sin otra salvedad que la indicada, realizar todos
los actos, incluso los de disposicion de gravamen, y los de librar, endosar, adquirir,
intervenir, aceptar, cobrar, descontar y negociar letras de cambio y pagarés, cartas-
ordenes, cheques, facturas y otros documentos de giro y comercio; y autorizar todos los

contratos que estimen necesarios para los intereses de la sociedad.

Los administradores quedan facultados para otorgar poderes dentro de sus facultades, a
terceras personas, sean 0 no socios, y revocarlos asi como nombrar a uno o varios

gerentes con las facultades que consideren convenientes.

La ejecucion de los acuerdos del consejo salvo expresa determinacion en otro miembro

del mismo o en el secretario corresponde al presidente.

Vigesimosegundo. Separacion.

Los administradores podran ser separados de su cargo por la junta general aun cuando la
separacion no conste en el orden del dia. Para el acuerdo de separacion es necesaria una
mayoria superior a la mitad de los votos correspondientes a las participaciones en que se

divida el capital social.

83



Vigesimotercero.

El cargo de administrador es gratuito.

Vigesimocuarto.
El consejo de administracion tendrd un minimo de 3 y un méaximo de 7 miembros, un

presidente y un secretario.

Vigesimoquinto.

El consejo de administracion se reunird siempre que lo requiera el interés de la
sociedad, en el domicilio social o en cualquier otro lugar, correspondiendo convocarlo
al presidente bien por iniciativa propia, bien a peticion de 2 o mas consejeros. La
convocatoria se debe hacer por correo certificado y al menos con 5 dias de antelacion, a

la fecha de la reunion, indicando el lugar y los asuntos a tratar.

Vigesimosexto.

El consejo sb6lo podra deliberar validamente cuando concurran a ¢€l, presentes o
representados, mas de la mitad de los miembros del mismo. La representacion se
justificara, sin perjuicio de otros modos, por carta o autorizacioén personal, y debera ser

a favor de otro consejero.

Los acuerdos se adoptardn por mayoria de votos que ostenten los presentes y

representantes. El presidente tendra en caso de empate voto dirimente.

Vigesimoséptimo.

El consejo de administracion, con el voto de las dos terceras partes de sus componentes,
podra delegar con caracter indefinido, en uno o mas de los miembros del consejo, con
excepcion de aquellas facultades que legalmente son indelegables.

Podra asimismo, con igual mayoria, si lo estimara conveniente, acordar la creacion de

una comision ejecutiva y fijar su composicion, funcionamiento y facultades.
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TITULO IV. CUENTAS ANUALES Y APLICACION DEL RESULTADO

Vigesimoctavo.
El ejercicio social empezara el 1 de enero y terminara el 31 de diciembre de cada afio,
salvo el primer ejercicio, que comenzara el dia del otorgamiento de esta escritura y

terminara el 31 de diciembre del mismo afio.

Vigesimonoveno.

Todos los afios, en el plazo maximo de 3 meses contados a partir del cierre del ejercicio
social, los administradores realizaran las cuentas anuales (el balance, la cuenta de
pérdidas y ganancias y la memoria), el informe de gestion y la propuesta de aplicacion
de resultados, redactado con la méxima claridad para que pueda saberse exactamente la
situacién economica de la sociedad, observandose en cuanto a su contenido,
verificacion, auditoria y formalidades, las reglas establecidas por la Ley de Sociedades

de Responsabilidad Limitada.

A partir de la convocatoria de la junta general, cualquier socio podra obtener de la
sociedad, de forma inmediata y gratuita, los documentos que han de ser sometidos a la
aprobacion de la misma, asi como el informe de gestion y, en su caso, el informe de los

auditores de cuentas. En la convocatoria se hara mencion de este derecho.

Durante el mismo plazo, el socio o socios que representen al menos el 5 por 100 del
capital podran examinar en el domicilio social, por si 0 en union de experto contable,

los documentos que sirvan de soporte y de antecedente de las cuentas anuales.

Trigésimo.

El beneficio de cada ejercicio si existiese, y se acordare su distribucion se repartird entre
los socios en proporcion a sus participaciones, sin perjuicio de las reservas legales, o de
las voluntarias acordadas, todo ello de conformidad a la Ley de Sociedades de

Responsabilidad Limitada.
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TITULO V. MODIFICACION Y LIQUIDACION

Trigesimoprimero.

Para la modificacion de la sociedad, aumento o reduccion de su capital, se estard a lo
que disponga el articulo 53 de la Ley. Se cumpliran asimismo los requisitos de la Ley
para acordar la fusion o transformacion de la sociedad, su disolucion o la modificacion

de cualquier forma de la presente escritura publica.

Trigesimosegundo.

La sociedad se disolvera por las siguientes causas:

- Por acuerdo de la junta general adoptado con los requisitos y la mayoria
establecidos para la modificacion de los estatutos.

- Por la conclusion de la empresa que constituya su objeto, la imposibilidad
manifiesta de conseguir el fin social, o la paralizacion de los 6rganos sociales de
modo que resulte imposible su funcionamiento.

- Por falta de ejercicio de la actividad o actividades que constituyan el objeto social
durante tres afios consecutivos.

- Por consecuencia de pérdidas que dejen reducido el patrimonio contable a menos de
la mitad del capital social, a no ser que éste se aumente o se reduzca en la medida
suficiente.

- Por reduccion del capital social por debajo del minimo legal.

Trigesimotercero.

En caso de disolucion actuardn como liquidadores los mismos administradores, los
cuales terminaran las operaciones pendientes, cobraran los créditos y pagaran las deudas
de la sociedad procediendo segun determinan los articulos 59 y siguientes de la Ley de
Sociedades de Responsabilidad Limitada, con las mas amplias facultades legales

incluidas las de otorgamiento de poderes.
Los liquidadores quedardn facultados ademés para formalizar y documentar

publicamente las extinciones o transmisiones de cualquier obligacion o contrato al que

estuviera obligada la sociedad.
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TITULO VI. CLAUSULA COMPROMISORIA
Trigesimocuarto.
Los socios quedan sometidos para todos los asuntos sociales, con renuncia expresa de

su fuero propio, a la jurisdiccion de los tribunales del domicilio de la sociedad.

Toda duda o cuestion sobre la eficacia, interpretacion o cumplimiento de estos estatutos,
bien durante la subsistencia de esta sociedad o bien en su caso durante el periodo de
liquidacién, asi como toda cuestion o diferencia que se suscite entre los socios y la
sociedad, o entre los primeros y los miembros del consejo, administradores, gerentes,
apoderados y liquidadores en cuanto se refiera a asuntos sociales, siempre que no
puedan ser resueltas por actuacion estatutaria de los o6rganos de representacion y
administracion de la sociedad, se resolvera por las normas de arbitraje de Derecho,
regulado por la Ley de 5 de diciembre de 1988; excepcion hecha de las motivadas por
los acuerdos de los 6rganos sociales colegiados que hayan de tramitarse y revolverse

con sujecion a los preceptos de la Ley.
Trigesimoquinto.
La remision que en estos estatutos se hace a las normas legales, se entenderd hecha a las

sucesivas que interpreten, amplien, condicionen, modifiquen, sustituyan o deroguen las

vigentes.

En Ledn, Junio 2.013
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