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INTRODUCCION

El objeto del presente trabajo es crear un proyecto de viabilidad de negocio que fundamente

la apertura de una tienda de Ortopedia.

La oportunidad de negocio se presenta con la apertura de un nuevo Hospital Central en la
ciudad de Vigo. Se considera que existe una oportunidad clave de negocio, ya que el
establecimiento estara ubicado muy préximo al hospital y en un parque Tecnoldgico con
mas de 5.000 trabajadores que pueden ser considerados clientes potenciales. Hoy en dia la
prevencion de riesgos laborales, asi como el cuidado personal y la salud estan presentes
en la vida de cualquier trabajador. Es por ello que el nuevo negocio cumplira la funcién de
dar servicio a los usuarios del hospital y abastecer una serie de necesidades que de
momento estan sin cubrir en la zona, especialmente en lo referido a la prevencion de

lesiones y accidentes laborales, al bienestar y la salud para el trabajo.
Palabras claves

Ortopedia

Integracion Canal

Distribucidn minorista
ABSTRACT

The object of the present work is to create a business viability project to support the opening
of a shop of Orthopedics. The opportunity of business appears after the opening of a new
Central Hospital in the town of Vigo. It is considered that it exists a key opportunity of
business, since the premises will be located very next to the hospital, in a Technological park
with more than 5,000 workers who may be considered as potential clients. Nowadays the
prevention of labor risks, as well as the personal and health care are very present in the life
of any worker. It is for that that the new business will fulfill the function to give service to the
users of the hospital and to cover a series of needs that at the moment are without covering
in the zone, especially with regard to the prevention of injuries and accidents at work, to the

well-being and the health at work.

Key words
Orthopedics

Integration Channel

Retail Distribution
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1 PLAN EJECUTIVO

1.1 DEFINICION DEL NEGOCIO

sera un establecimiento dedicado a la venta al menor de productos
ortopédicos y otros articulos relacionados con el bienestar y la salud. Se trata de ofrecer un
servicio integral que cubra las necesidades que puedan aparecer en las diferentes fases de
la recuperacion del paciente. Como factor clave de éxito sera necesaria una atencion
especializada y personal, para ello se cuenta con profesionales altamente cualificados en el
sector de la ortopedia, comprometidos con la salud de las personas y con la calidad en el
servicio al cliente.
Nuestros clientes objetivos son aquellas personas con algun tipo de discapacidad o
limitacion fisica que pueden ser solucionadas con articulos de ortopedia, ademas de
personas preocupadas por la salud en el trabajo y por la prevencion de lesiones y

accidentes laborales.
1.2 MOTIVACI()N, OPORTUNIDAD Y JUSTIFICACION

“El hecho de tomar una idea e inventar una organizacién para desarrollar dicha idea se
llama espiritu del emprendedor” (Stoner, 1996, p.190).

Una de las principales caracteristicas del espiritu emprendedor es la capacidad de ver
oportunidades donde otros no las ven y convertirlas en hechos reales.

La creacién de este proyecto surge del espiritu emprendedor de Miguel Angel Fernandez
(Promotor del proyecto). Parte de su trabajo actual consiste en visitar ferias internacionales
relacionadas con la salud y el bienestar donde se presentan articulos e innovaciones que
facilitan el dia a dia de personas con limitaciones y que no se encuentran facilmente en
pequefias ciudades. A partir de esta idea, aparece una oportunidad de negocio con la
apertura del nuevo Hospital Central en la ciudad de Vigo que dara servicio a la ciudad y a

muchas poblaciones de la periferia.
Ventajas competitivas

Michael E. Porter (1980) describid la estrategia competitiva como las acciones ofensivas o

defensivas de una empresa para crear una posicion defendible dentro de una industria.

Se pueden destacar como ventajas competitivas de

o La ubicacién del establecimiento cerca del Hospital Central de Vigo, que da servicio a
600.000 personas, y en la zona comercial del Parque Empresarial Tecnoldgico y
Logistico de Vigo, al que acuden diariamente alrededor de 5.000 trabajadores que

pueden ser considerados clientes potenciales, teniendo en cuenta que hoy en dia la
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prevencion de riesgos laborales asi como el cuidado y la salud estan presentes en la

vida de cualquier trabajador. Anexo 1: Ubicacién del negocio: Hospital Alvaro Cunqueiro

y Parque tecnoldgico vy Logistico de Valladares

o El estar cerca del cliente, atenderle en escasos minutos y en el lugar en el que surge la
necesidad permite ofrecer la mejor alternativa, esto se traduce en una ventaja
competitiva frente a los competidores que se encuentran ubicados en el centro de la
ciudad y cuya visita requiere un tiempo especifico en horarios que muchas veces
resultan incompatibles con la jornada laboral.

o La capacidad de gestion del promotor Miguel Angel Fernandez: gracias a sus
habilidades directivas y a su conocimiento en el sector sanitario, la empresa contara con
una serie de recursos claves para la obtencion de ventajas competitivas. Su experiencia
de mas de veinte afios en el sector sanitario le permite acceder a proveedores
estratégicos, conocer productos innovadores, aplicar una politica de precios acertada,
contactar con facultativos del mundo de la ortopedia, y conseguir alianzas estratégicas
con hospitales privados y mutuas de accidentes.

o La estrategia de diferenciacion en el servicio y la orientacion al cliente se constituye
como el objetivo estratégico de la empresa, lo que dara lugar a una serie de efectos
favorables en lo que compete a la posicion competitiva del negocio: se consigue la
fidelizacion del cliente, se crea una barrera de entrada para la competencia asi como
para la entrada de productos sustitutivos. Otro de los efectos positivos de la estrategia
es que permite establecer una politica de precios asociada a la percepcién del cliente
acerca de aspectos intangibles y propios del caracter de la organizacion
(profesionalidad, capacidad técnica, buen trato), lo que disminuye el poder de
negociacion del cliente, y se traduce en mayores rendimientos. Para ello, la empresa
cuenta con personal altamente capacitado que aporta valor afadido ofreciendo un
servicio integral que permite cubrir todas las necesidades y sugerencias de los clientes.
Ademas del componente técnico, es imprescindible considerar el trato y la cercania al
cliente como factores claves para obtener la ventaja competitiva de diferenciacion en
servicio. Para ello se utilizara la estrategia de recursos humanos basada en el modelo de
Gudman, cercania con el cliente (Gudman, 1995 citado en Albizu y Landeta, 2011).

Anexo 2: Estrategia de personal: Cercania al cliente.

En el Anexo 3: Descripcion de la empresa se especifican las caracteristicas mas

relevantes del negocio que se desarrollaran con detalle a lo largo de este proyecto.
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2 ANALISIS DEL ENTORNO/ANALISIS INTERNO
2.1 ANALISIS EXTERNO

2.1.1 Consideraciones del entorno general. PESTEL

El analisis PESTEL es una técnica de analisis estratégico que ayuda a describir el entorno
en el que se desarrolla la empresa. Consiste en el estudio de los distintos factores
politicos, econdmicos, socio-culturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales. El correcto
analisis ayuda a entender el comportamiento del mercado en un futuro préximo, y reduce los

riesgos en la toma de decisiones estratégicas para la empresa.
Entorno Politico

Desde 1978 Espafia se gobierna a través de una monarquia constitucional basada en una
democracia parlamentaria con soberania nacional y sufragio universal. El poder no esta
centralizado y las comunidades autdbnomas cuentan con un alto nivel de independencia
legislativa. Existen 50 provincias repartidas en 17 comunidades, Ceuta y Melilla. El Rey
Felipe VI es el Jefe del Estado y su principal funcion es representativa y ceremonial.

A través del tratado de Adhesion (Madrid 1985) Espafia ha pasado a formar parte de la
comunidad Econdmica Europea y a través del tratado Europeo de Maastricht 1992, se
permite la entrada del euro como moneda comunitaria (1 de Enero de1999).

El entorno politico y su estabilidad afectan directamente al &mbito econdmico y repercute en
las diferentes actividades empresariales. En este sentido se pueden destacar como hechos

mas relevantes que afectan a la empresa:

o Los numerosos escandalos de corrupcion que actuan en contra de la recuperacion y
desacreditan a la clase politica y su gestion.

o Los recortes presupuestarios por parte del gobierno: Segun Luis Gallego, Presidente de
la Federacion de Ortesistas y Protesistas, FEDOP (FEDOP, 2015), cuatro de cada diez
aparatos ortopédicos utilizados por mas de tres millones de personas quedaran a partir
de ahora fuera de la financiaciéon publica segun establece la orden Ministerial de
15/09/15. Esto supone una desventaja frente a competidores europeos ya que Espana
contara con menos medios que otros socios de la Unién Europea.

o La crisis de Cataluha cada vez mas acentuada, enturbia el ambiente politico y supone
un obstaculo a las relaciones comerciales. Muchos de los proveedores del sector estan
ubicados en Cataluna y sin duda la incertidumbre que genera este conflicto trae
consecuencias negativas para empresas y mercados. “La economia de los conflictos
sugiere precisamente que estos generan de todo menos crecimiento” (Carbd, 2014).

o EIl ambiente de incertidumbre que se genera en periodos proximos a unas elecciones
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generales.

Normativa Legal aplicable

La normativa que regula la apertura de un negocio de ortopedia se recoge en tres lineas

principales de caracter europeo, estatal y autonédmico. A continuacion detallamos las mas

relevantes para nuestro negocio:

O

Directiva 93/42/CEE del Consejo de 14 de junio de 1993, relativa a los productos
sanitarios. Diario Oficial de las Comunidades Europeas, 169, de 12 de julio de 1993.
Real Decreto 437/2002, de 10 de mayo, por el que se establecen los criterios para la
concesion de licencias de funcionamiento a los fabricantes de productos sanitarios a
medida. Boletin Oficial de Estado, 128 de 29 de Mayo de 2002.

Real Decreto 1277/2003, de 10 de octubre, por el que se establecen las bases generales
sobre autorizacion de centros, servicios y establecimientos sanitarios. Boletin oficial del
Estado, 254 de 23 de octubre de 2003.

Real Decreto 1720/2007, de 13 de diciembre, por el que se aprueba el Reglamento de
desarrollo de la Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre de proteccion de datos de
caracter personal. Boletin Oficial de Estado, 17, de 19 de enero de 2008.

Real Decreto 1591/2009 de 16 de octubre por el que se regulan los productos sanitarios.
Boletin Oficial del Estado, 268 de 6 de noviembre de 2009.

Real Decreto 12/2009, de 16 de octubre, por el que regulan los productos sanitarios.
Boletin Oficial del Estado, 268, de 6 de noviembre de 2009.

Ademas, segun el Decreto 12/2009, del 8 de enero, existen una serie de requisitos

especificos para la autorizacién de las instalaciones y el funcionamiento de una Ortopedia:

O

Contar con la autorizaciéon sanitaria preceptiva, y mantener las condiciones y los
requisitos técnicos que motivaron su autorizacién, asi como aquellos otros que se
establezcan para el correcto funcionamiento del establecimiento.

Garantizar que se presta la atencién sanitaria amparada por la oferta asistencial
autorizada, exclusivamente por personas debidamente tituladas o habilitadas.

Notificar cualquier modificacion que pueda afectar a las condiciones bajo las que fueron
otorgadas las autorizaciones.

Exhibir en un lugar visible para el publico, el documento que acredite la autorizacion de
funcionamiento, asi como la inscripcion en el registro.

Consignar en la publicidad el nimero de registro otorgado por la autoridad sanitaria.
Facilitar a la autoridad sanitaria el control e inspeccibn de su organizacion,
funcionamiento y actividades.

Exhibir en un lugar visible de la indumentaria, la identificacion correcta del personal del

5
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establecimiento, que debera incluir su nombre y categoria profesional.

o Designar un/una director/a sanitario/a que asuma la responsabilidad del establecimiento.

o Procurar en el desarrollo de las actividades autorizadas, la eliminacion de las
discriminaciones por razon de género y la consecucion de la igualdad de oportunidades
entre mujeres y hombres.

A nivel municipal, el local elegido para el desarrollo de negocio cuenta con las licencias

necesarias para su apertura.
Politica Fiscal

La politica fiscal es una rama de la politica econémica que configura el presupuesto del
Estado y utiliza el gasto publico y los impuestos como variables de control con el fin de
asegurar y mantener la estabilidad econdmica. En cuanto a politica fiscal, lo que mas afecta
en este momento al sector es la subida del tipo impositivo del IVA. Muchos de los productos
que comercializa la empresa suben de un 7% a un 21%, encareciendo de forma

considerable el producto al ultimo consumidor.
Entorno Econémico

En la actualidad Espafa se encuentra en un proceso de recuperacién econdémica tras una
profunda crisis, lo que supone un ambiente favorable para la creacién de un negocio: se
reactiva el consumo, hay mayor apertura de crédito por parte de las entidades bancarias, se
aprueban medidas de ayuda para emprendedores y el ambiente en general favorece la
motivacion y el entusiasmo necesarios para llevar a cabo un proyecto empresarial. Como
principales indicadores de la evolucion positiva de la economia en Espafia se pueden

sefalar:

o Evolucion de la tasa de paro: Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (Instituto
Nacional de Estadistica, 2015a) la tasa de paro en los ultimos afos ha descendido
desde un 26,94% en el 12 trimestre 2013 al 21,18 % en el 3° trimestre del 2015. En cifras
absolutas se puede decir que ha bajado de 6.278,20 personas desempleadas en el
primer trimestre del 2013 a 4.850,80 en el tercer trimestre del 2015. Se prevé situar la
tasa de poblacion activa en un 15,6% al final del horizonte de prevision 2018 Anexo 4.

Evolucién de la tasa de paro en Espana

o Evolucion del PIB: La variacion interanual del PIB ha sido del 3,4%. En cifras absolutas
el PIB en el tercer trimestre de 2015 fue de 271.956 millones de euros frente a 260.996
millones de euros en el mismo trimestre del afio anterior (Instituto Nacional de
Estadistica, 2015b).

o Reduccion del déficit : A pesar de que Bruselas estima que el déficit de 2015 alcanzara

el 4,7%, cinco décimas mas que lo comprometido con la Uniéon Europea, se prevé
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continuar en los proximos anos con el esfuerzo de reduccion del déficit.

o Espana cuenta con un Plan de Estabilidad (Gobierno de Espafa 2015) en el que se
prevé una aceleracion del crecimiento gracias a las reformas estructurales realizadas, a
factores exégenos como la bajada del precio del petroleo y la depreciaciéon de euro.
Segun las previsiones del Gobierno, a finales de 2016 la economia espafiola habra

recuperado los niveles de renta anteriores a la crisis.

El presupuesto para el proximo afio tiene como objetivo estimular el crecimiento econémico
y se centra en el empleo y la cohesién social. Tendran prioridad el acceso a créditos para la
pymes, el empleo de los jovenes, la investigacion y el desarrollo, y medidas
medioambientales como el ahorro energético y el tratamiento del agua.

Entre las medidas y estrategias que fomentan la creacién de nuevas empresas y apoyan a

los emprendedores se pueden destacar:

o Tarifa plana para jévenes autébnomos .

o Cuota fija en la cotizacién a la Seguridad Social

o Compatibilizacion de la prestacion por desempleo con el inicio de una actividad por
cuenta propia.

o Ampliacién de las posibilidades de aplicacion de la capitalizacion por desempleo.

o Mejora de la financiacion para los auténomos y los emprendedores.

o Oficinas de referencia en los Servicios Publicos de Empleo especializadas en el
asesoramiento y acompafiamiento del nuevo emprendedor.

o Contrato “GENERACIONES”: Incentivo a la contratacion de personas con experiencia

para su incorporacion a nuevos proyectos de emprendimiento joven.

La Direccién General de Industria y de la PYME ofrece informacion de ayudas e incentivos
para empresas convocadas por las Administraciones central, autonémica y local, por los

organismos publicos y sobre los programas de ayudas de la Unién Europea.
El bienestar social

Es el conjunto de condiciones que afectan a la calidad de la vida de las personas en una
sociedad y que proveen de los elementos que dan lugar a la satisfaccién humana. Hoy en
dia la sociedad es cada vez mas proclive al cuidado del aspecto fisico. La importancia
creciente de la apariencia fisica como sinénimo de bienestar hace que cada vez mas
personas se preocupen por tener un aspecto saludable. Esto lleva a una creciente
preocupacién por una vida sana y natural, y como consecuencia a incorporar a la vida diaria
métodos de prevencién de forma frecuente. Se entiende que esta tendencia es favorable
para el crecimiento del negocio, ya que muchos de los productos estan destinados a dar

respuesta a necesidades referidas a la prevenciéon y bienestar.
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Entorno Sociodemografico

Las Proyecciones de Poblacion proporcionan una simulacion estadistica de la poblacion
residente en Espafia en los proximos afios en caso de mantenerse las tendencias
demograficas actuales.

Segun las tablas 1y 2 Anexo 5: Datos Demogréficos en Espafia obtenidas de la pagina web

del INE, se deduce para los proximos anos y desde el punto de vista demografico que hoy
en dia el principal problema que tiene Espafia es la disminucion de la natalidad. Con la
fecundidad actual y sin nuevas previsiones de flujo de inmigracion, Espafia tiende a
envejecer cada vez mas. El porcentaje de poblacion mayor de 65 afos, se situa
actualmente en el 18,2% y pasaria a ser el 24,9% en 2029 y del 38,7% en 2064.
Concretamente, Galicia, junto con el Principado de Asturias y Castilla Ledn, son las
comunidades mas envejecidas de Espafa. Estos datos son favorables para el negocio, ya
que muchos de los productos que se comercializan como zapatos anatémicos, bastones,

ortesis, de ayuda a la movilidad, etc. estan dirigidos a personas de avanzada edad.

Entorno Tecnoldgico

o Uso delas TIC y penetracién de Internet en Espaia

Hoy en dia Espafa cuenta con un entorno tecnolégico favorable a la aplicacién de
nuevas tecnologias en las empresas, cada vez mas empresas adaptan sus procesos al
uso de Internet y a las nuevas tecnologias.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (Instituto Nacional de Estadistica,

2015c) sobre las pequefias empresas espafolas:

* EI98,4% de las empresas dispone de conexién a Internet

e Siete de cada diez tienen pagina web

e EI80,7% utiliza banda ancha movil

* EI93,0% interactua a través de Internet con las Administraciones Publicas

* Una de cada cuatro empresas realiza compras por comercio electronico

* Una de cada ocho empresas realiza ventas por comercio electrénico

* El porcentaje sobre el total de empresas que usan medios sociales ha aumentado
cerca de 2 puntos el primer trimestre del 2015 en comparacion con el mismo
trimestre del afio pasado.

o Subvenciones y promocion I+D+i

El plan estatal de investigaciéon cientifica, técnica y de innovacion 2013-2016, es el
instrumento de la Administracion General del Estado en el que se recogen las

actuaciones de fomento e impulso en materia de 1+D+i. Dentro del programa, el apartado
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tres se refiere a las pymes y su competitividad:

“Este programa tiene como principal objetivo lograr que las empresas espafolas
incrementen su competitividad a ftravés de la generacion e incorporacion de
conocimientos, tecnologias e innovaciones destinadas a la mejora de procesos y la
creacion de productos y servicios tecnologicamente avanzados y de mayor valor
afiadido” (BOE num. 159, Orden ECC/1333/2015 de 2 de julio).

Entorno Ecoldgico

La proteccion medioambiental en la empresa, asi como su responsabilidad social, han
pasado de ser una tarea que pertenecia al ultimo eslabdn de cualquiera de los procesos de
una empresa, Yy que ademas eran considerados costosos y una pérdida de tiempo, a
constituir parte del proceso estratégico para la organizacién e incluso ser visto como
necesario para crear ventajas competitivas. Hoy en dia este aspecto afecta a todas las
empresas independientemente de su tamafo. En Espafa el cuidado de este aspecto
representa para la empresa un instrumento capaz de aportar oportunidades, ahorro de
costes, evitar multas, crear ventajas competitivas y aumentar la buena reputacion. Una
Optima actuacion medioambiental de la empresa puede conllevar una mejora de su
competitividad. Por ello, el negocio adoptara un sistema de gestibn medioambiental que
formara parte del sistema global de gestion de la empresa. En él deben reflejarse todos los
aspectos referentes a estructura organizativa, responsabilidades que debe asumir cada
agente, el detalle de las practicas a realizar por cada departamento, procedimientos y
procesos, asi como el aprovisionamiento de recursos necesarios para llevar a cabo la
gestién medioambiental, lo que hoy se conoce como sistema de calidad total de la empresa.
Se detallan a continuacion los temas a considerar en el sistema de gestién medioambiental

y las acciones a tomar al respecto:

* Eficiencia en el consumo de recursos: desde una perspectiva solidaria, se realizara
esfuerzos para eliminar o minimizar el consumo de recursos, especialmente aquellos
que actualmente son limitados.

e Cambio climatico y emisiones de efecto invernadero: Se pondran en practica
acciones responsables mas alla de las obligaciones legales para adaptarse al
cambio climatico y reducir las emisiones de efecto invernadero.

e Generacion y gestion de residuos: minimizar la generacion de residuos, vy
gestionarlos de la forma menos dafina y mas respetuosa para el medio ambiente.

* Sensibilizacion y educacion ambiental: Implantar la formacion y sensibilizacién
ambiental como factores claves para conseguir una mejor actuacion, por lo que se
impartiran talleres formativos para mejorar el comportamiento medioambiental.

Como punto final del andlisis estratégico PESTEL se adjunta resumen con los
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principales indicadores macro de nuestro pais. Anexo 6: Datos Macro de Espafia

2.1.2 Analisis del mercado
Breve Historia

Para entender la esencia de la actividad y el mercado de la ortopedia, asi como las
alteraciones que ha sufrido a lo largo del tiempo, se presentan unas cuantas pinceladas
sobre la historia de la profesion.

Si bien la profesién, tal y como hoy se conoce, es relativamente nueva, se puede considerar
el origen de la ortopedia como un hecho que surge con la necesidad del hombre de
compensar deficiencias funcionales y corregir deformidades, con el fin de aliviar el dolor
producido por diversas lesiones y facilitar la adaptacién a su entorno a las personas
afectadas por diferentes limitaciones funcionales.

Ya en el antiguo Egipto se usaban diferentes técnicas para consolidar y alinear huesos
fracturados. Utilizaban materiales como bambu, cana, lienzo e incluso cortezas de los
arboles. Diferentes grabados del afno 2830 a.C. prueban el uso de muletas en aquella
época. El Corpus Hipocratico (430-370 a.C.) muestra en varios de sus volumenes estudios
de ortopedia en los que se habla de diferentes luxaciones y sus tratamientos.
Posteriormente, ya durante el Imperio Romano, Galeno (299-129), conocido como el padre
de la medicina deportiva, realiza diferentes estudios y avances de orto praxis y fue en la
época greco romana cuando se realizaron los primeros intentos de protesis artificiales. Sin
embargo no es hasta el siglo XX y a partir del descubrimiento de los rayos X cuando la
cirugia ortopédica cobra entidad propia y empieza a considerarse una especialidad en si
misma.

Los comienzos en Espafa de los establecimientos de ortopedia fueron a finales del siglo
XIX. Eran atendidos por personas que elaboraban artesanalmente muchos de los
dispositivos ortopédicos, utilizando para ello materiales como el aluminio, acero, cuero, piel y
madera. A mediados de los afos setenta se regula la profesion y se aprueba Ila
clasificacién profesional de técnico ortopédico, aparecen las primeras guias profesionales y
se regula la profesion que define a la ortopedia como una disciplina técnica e instrumental.
El Estado define por primera vez al Técnico Ortopédico como “persona al frente de un
establecimiento de ortopedia, o como colaborador del mismo, que desarrolla una actividad
profesional dirigida a interpretar y realizar las prescripciones del médico en el campo de la
ortopedia, proyectando y dirigiendo la construccion de aparatos ortopédicos y prétesis por
los operarios que la llevan a cabo y auxiliando al paciente para la mejor utilizacion de
aquellos” (Colegio Profesional de Ortopédicos de Aragon, Recuperado, 29 de octubre de
2015). Pasando por diferentes regulaciones y modificaciones llegamos al afio 2002, cuando

se reconoce como ortopéedicos a los titulados oficialmente como tales y a quienes estén en
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posesion de una titulacion universitaria de caracter sanitario o relacionada con la tecnologia
de fabricacion de los productos de ortopedia y complementada con una formacion

especializada de al menos doscientas horas.
El mercado

La ultima encuesta EDAD 2008 realizada por el Instituto Nacional de Estadistica es la
referencia mas completa y principal herramienta de estudio sobre el fenédmeno de la
discapacidad en Espana. Segun EDAD 2008 un 9% de la poblacion espanola (3.528.221
personas) padecen alguna discapacidad, mas de la mitad de la cifra total (el 67,2%),
presentan limitaciones de movilidad y de ellas un 59,8% son mujeres. La deficiencia mas
comun es la referida a los huesos o articulaciones. La edad y el sexo estan directamente
relacionados con la discapacidad y se comprueba que mas de la mitad de las personas
afectadas (2.172,652) son mayores de 65 anos, de las cuales 1.338.843 son mujeres vy
733.809 hombres. Por area geografica Galicia es la comunidad con mayor tasa de
discapacidad seguida de Extremadura, mientras que La Rioja y Cantabria cuentan con las

tasas mas bajas de discapacidad a nivel nacional. Anexo 7 : Piramides de poblacién; Mapa

de tasas de incapacidad por area geograficas;

Segun el Instituto Nacional de Estadistica los gastos sanitarios en Espafia representan un
8,4% del PIB Espafiol, correspondiendo un 6,0% al gasto publico y un 2,4% al gasto
privado. En cifras absolutas se puede decir que el gasto asciende a 82.064 millones de
euros. Los gastos médicos y de rehabilitacion suponen el gasto mas comun, en segundo
lugar estan los farmacos y el tercer lugar lo ocupan los productos de apoyo como sillas de
ruedas, bastones y ayudas a la movilidad. Las ventas de articulos médicos y ortopédicos en
establecimientos autorizados ascendieron a 1.083,7 millones de euros y de esta cifra 258

millones de euros corresponde a las ventas realizadas en tiendas de ortopedia.
Informacion de mercado segun el Registro Mercantil (elnforma, 2015).

En referencia al nimero de empresas que componen el sector entre los afos 2011 y 2013,
el sector crecié un 5,63%. Concretamente, se crearon 437 y desaparecieron 159, lo que

supone un incremento de 278 empresas. Anexo 8: Evolucion de la creacién y desaparicion

de empresas. Sector 47.47

La cifra de negocio de la empresa media del sector decrecié un 2,72% entre 2011 y 2013.
Ahora bien, teniendo en cuenta que los ultimos datos corresponden a una época de crisis
severa, se deduce que no son datos alarmantes y comparado con otros sectores se puede
afirmar que es uno de los que menos ha decrecido en los ultimos afos. El Resultado Neto

de la empresa media del sector se mantuvo constante entre 2011 y 2013. Anexo 9: Grafico

evolucion de la cifra de negocio y margen bruto de empresas del sector 47.47
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El grado de concentracion por numero de ortopedias, es moderado, ya que casi el 82% del
total se concentra en 8 Comunidades Auténomas, siendo Catalufia la de mayor numero de
empresas. No ocurre lo mismo respecto al volumen de negocio, donde si existe una alta
concentracion, ya que el 83% de ventas del sector se concentra en tan solo cuatro

Comunidades . De nuevo, Cataluiia es la comunidad con mas peso en la cifra de negocios.

Tabla 1: Concentracion de ortopedias por volumen de negocién

COMUNIDAD AUTONOMA VENTAS %
Catalufa 800.579.317,85 40,38%
Madrid 555.400.388,76 28,01%
Andalucia 154.021.948,34 7.77%
Comunidad Valenciana 135.168.598,16 6,82%
Resto de comunidades 337.662.688,41 17,03%

Fuente: elnforma, 2015

Anexo 10: Segmentacion geografica y concentracion.

Con respecto a la Segmentaciéon por actividad Internacional de empresas espafolas del
sector: el numero de empresas que realizan actividades de importacién y exportacion han
experimentado cierto crecimiento entre los afios 2011 y 2013. Son empresas mucho mas
fuertes, ya que cuentan con una cifra de negocio de 163,67% mayor a la media del resto de
las empresas del sector y una mayor rentabilidad econdmica, llegando a ser un 57,65%
superior. Las empresas importadoras no alcanzan estas diferencias en cifras, pero también
cuentan con un volumen de negocio superior a la media del sector, superandolas en un

139,51% y con una rentabilidad econémica un 46,17% mas alta. Anexo 11: Empresas

exportadoras e importadoras del sector.

Tabla 2: Clasificacion de las 5 empresas mas importantes segtn cifra de negocio

Gabinete de Audioprotesis Electro medicina y Servicios S.A (Barcelona)  136.806.654,00 €

Boston Scientific Iberica (Madrid) 133.491.000,00 €
Optica 2000 SL (Barcelona) 75.898.198,00 €
Penedés SL (Barcelona) 56.381.161,29 €
Izasa Hospital SL (Barcelona) 53.202.074,97 €

Fuente: elnforma, 2015
Algunos datos referidos a la actividad realizada en Espana a través de tiendas de ortopedia
(Cérdoba, 2015):

o Se atienden al afio 2.065.000 prescripciones médicas orto protésicas derivadas de los
centros de asistencia sanitaria del Sistema Nacional de Salud.

o La ortopedia atiende 3.600.000 prescripciones provenientes de la sanidad privada

o Existen 9.500.000 personas usuarias de ortopedia en Espania.

o Existen 137 patologias censadas susceptibles de recibir tratamiento orto protésico

12
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o El sector de ortopedia acoge a 2.500 profesionales titulados.

o En Espafa el sector de la Ortopedia cuenta con 14.000 trabajadores.

o EI98% del sector esta representado por la Confederacién Espanola de Ortopedia (CEO)

o En la actualidad estan abiertos al publico 2.450 establecimientos sanitarios de ortopedia,
de los que 1.120 tienen licencia de fabricacion de productos sanitarios a medida.

Como resumen del analisis, se puede afirmar que se trata de un mercado atomizado y en

crecimiento debido principalmente a:

o Aumento de la preocupacién por el bienestar.

o Proximas generaciones de personas mayores mas informadas y criticas, como
consecuencia de ello mucho mas exigentes.

o Cambios en el comportamiento del consumidor clasico de la ortopedia como simple
demandante de una prescripcion médica.

o Nuevas soluciones y crecimiento constante de sistemas de apoyo a diferentes
enfermedades gracias a la investigacion.

o Mayor personalizacién en la atencion con servicios de productos a medida.

o El envejecimiento cada vez mayor de la poblacion y el aumento en la esperanza de vida

como principales causas del aumento de la demanda.
Analisis Internacional

A nivel internacional existe un problema con las clasificaciones y estadisticas oficiales para
productos ortopédicos, debido a que son mas de 300 grupos los que incluyen este tipo de
articulos y que a su vez forman parte de otras clasificaciones, ejemplo de ello podria ser la
clasificacién para productos de alta tecnologia que incluye diferentes sectores como el del
automovil, informatica, agricultura etc., esto desvirtia enormemente los datos referidos a la
actividad de la ortopedia.

Segun Eucomed (European Medical Technology Industry), la producciéon a nivel mundial
para equipamiento médico y tecnologia sanitaria donde la ortopedia ocupa un lugar
importante, es de 71.000 millones de euros, de los cuales el mercado europeo representa la
quinta parte y Espafia representa el 8,3 % del mercado europeo. En Espafia esta cifra

abarca distintos subsectores, y la ortopedia ocupa el tercer lugar segun la cifra de negocio.
Tabla 3: Clasificacidon subsectores seguiin volumen de negocio

Diagndstico y laboratorio
Mobiliario y equipamiento de hospitales

Ortopedia
Productos de un solo uso

Aparatos de electro medicina y diagnostico por imagen

Dental
Fuente: Clavero, Lopez, Delgado y Martinez, 2012
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Tabla 4: Clasificacidon geografica a nivel europeo segtin cuota de mercado

Alemania 288%
Reino Unido 16%
Francia 14%
Italia 8,70%
Espana 8,30%
Resto de paises 25%

Fuente: Clavero, Lopez, Delgado y Martinez, 2012

2.1.3 Estudio de la competencia

No ha sido posible realizar el estudio de los competidores con estadisticas oficiales acerca
de empresas, sus formas juridicas y locales referidos a la ortopedia, ya que en el directorio
Central de Empresas el detalle de actividad recoge hasta el nivel 3; en este caso concreto y
en este epigrafe (477), quedan englobadas todas las empresas dedicadas al comercio al por
menor de otros articulos en establecimientos especializados. No se detalla hasta un cuarto
nivel que seria el epigrafe 47.74, que se refiere al comercio al por menor de productos
médicos y ortopédicos. Se ha utilizado por tanto la informacién mas ajustada y actualizada
encontrada en el Libro Blanco de la ortopedia editado por la federacién Espafiola de
Ortesistas y Protesistas (FEDOP). Segun FEDOP existen alrededor de 1.900 ortopedias en
Espafia. Esta cifra recoge solo los establecimientos bajo la direccién técnica de personal
titulado y que cumplen con la legislacién actual, pero ademas se estima que existen
alrededor de 6.000 establecimientos que en su cartera de negocios incluyen la venta de
articulos ortopédicos. Las empresas dedicadas en exclusiva a la ortopedia son
mayoritariamente pequefios comercios con un unico local y de caracter familiar. Solo unas
cien empresas gestionan dos o mas locales. En cuanto a datos de empleo, un 74% de los
6.000 locales que venden productos ortopédicos tienen entre uno y cinco trabajadores, y
aproximadamente 2.000 son atendidos por los propietarios y sus familiares que operan
como auténomos.

A nivel nacional existe un alto grado de concentracion y las empresas que cuentan con mas

de cinco puntos de venta representan un 6% del total de ortopedias en Espafa.

Tabla 5: Concentraciéon por nimero de negocios en Espaiia

Catalufa 25,10%
Andalucia 15%
Comunidad Valenciana 13,30%
Madrid 8,80%
Resto 37,80%

Fuente: : Clavero, Lépez, Delgado y Martinez, 2012
Es importante resaltar en este punto el peso que supone para la competitividad en el sector
la falta de regulacion existente, sobre todo en cuanto a los requisitos de apertura y a la

supervision de negocios dedicados a la venta de productos de ortopedia. Es especialmente
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destacable la proliferacién de empresas que operan a través de internet y sobre las que no
se ejerce ningun tipo de control.
Con el fin de establecer qué empresas se consideran competencia directa del negocio, se

detallan a continuacion las diferentes actividades que desarrollan distintos tipos de locales.

o Aplicaciones de la ortopedia que requieren para su correcta implantacion la ayuda y
seguimiento por parte de un profesional.

o Ayudas técnicas, que mejoran la realizacion de actividades de locomocién.

o La protesis como aparato externo que suple un miembro del aparato locomotor.

Este tipo de actividades y los productos asociados necesitan una atencion especializada en

tiendas de Ortopedia, pero existen otro tipo de productos de ortesis, definido como “aparato

externo no invasivo que corrige o subsana alguna deficiencia del aparato locomotor” como

pueden ser mufequeras, rodilleras, plantillas etc. que se encuentran en otro tipo de

establecimientos como farmacias, parafarmacias y grandes superficies (Clavero, Ldpez,

Delgado y Martinez, 2012).

Si bien el negocio prestara los servicios detallados anteriormente y que se comercializan en

diferentes tipos de negocio, se entiende que la competencia directa estara formada

principalmente por ortopedias. En el Anexo 12: Ortopedias en Vigo se muestra un listado de

las ortopedias ubicadas en la ciudad de Vigo consideradas competencia directa. A
continuacion se detalla una breve descripcidn de las empresas con mayor cuota de mercado

y mejor posicionamiento en la ciudad:

o Orto Atlantica SL:. Opera en Vigo desde 1983. Comercializa marcas pioneras en el

sector y son especialistas en mastectomia y ortopedia deportiva. Utilizan como
principales canales de distribucion sus locales de atencién al publico y su pagina web.
Su principal ventaja competitiva es la experiencia: durante los afios establecida en la
ciudad se ha posicionado como ortopedia de referencia en la localidad, cuenta con
fuertes alianzas estratégicas con centros de fisioterapia, hospitales y mutuas que derivan
los clientes a su establecimiento.

o Exclusivas Iglesias SL: Establecida en Vigo desde el afio 1982. Cuenta con varias sedes
en Galicia y Portugal. Distribuye productos sanitarios, ortopédicos y de equipamiento
farmacéutico. En Galicia posee ocho tiendas de ortopedia, tres en la ciudad de Vigo, dos
en Pontevedra, dos en Corufia y una en Ferrol. Exclusivas Iglesias es una Ortopedia de
referencia en Vigo, tiene una amplia linea de productos, y es la empresa del sector mas
grande y con mas medios de la ciudad. Ademas de sus locales, cuenta con gran
experiencia en el comercio on-line que realiza a través de su pagina web.

A continuacién se muestra un cuadro con las principales fortalezas y debilidades de nuestros

competidores:
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Tabla 6: Analisis de la competencia

Exclusivas Iglesias

Debilidades Fortalezas
12 En’f"l’;i'l‘(’) ies ;Oga'rfj\z'ﬁ’ d”a : en clientes  confalpoiapiecida en Vigo desde 1982
22 | Organizacion de los locales poco funcional 2° | Experiencia
28 E;(ecsecsrii\r/)acié:?r?ggiiznda y vinculacion a la 32 [ Cuenta con una cartera de clientes
42 | Escasa variedad de productos en tienda 42| Ortopedia de referencia en la ciudad
52 52 | Dispone de varios puntos de venta
Orto Atlantica

Debilidades Fortalezas
12 | Escasa variedad de productos 12 | Establecida en Vigo desde 1983
2° | Local muy pequefio 2° [ Experiencia
32 | Organizacion del local poco funcional 32| Cuenta con una cartera de clientes
42 Srr:sncrigggi n?:dicsaus ingresos - dependen  de 42| Ortopedia de referencia en la ciudad
52 | Poca variedad de productos y marcas 5a

Ortopedia Tales

Debilidades Fortalezas
12 | Local muy pequefio 12 | Establecida en Vigo 1982
2° | Organizacién poco funcional 2° | Cuenta con una cartera de clientes
3@ E;(OC(?US;\{SS dependencia  de  catdlogo de 32 | Ortopedia de referencia en la ciudad
42 | Tiempo de espera de servicio 42
52 | Dificil acceso de entrada 52

Otros locales de ortopedia en Vigo

Debilidades Fortalezas
12 | Locales muy pequefios 12 | Tiempo de establecimiento en la zona
2° | Excesiva dependencia de catalogo 2° | Negocios familiares sin grandes costes de personal
3?2 | Falta de actualizacion en stock 32 | Escasa barreras de salida
42 | Imagen de hermetismo 42| Bajos costos en stock
52 | Falta de iluminacién en los locales
62 | Falta de exposicion
72 | Personal en tienda no cualificado
82 | Carecen de Pagina web
92 | Personal en tienda no cualificado

Fuente: Elaboracion Propia

2.1.4 Canales de distribucion que operan en el sector

O

Canal directo: El productor o fabricante contacta directamente con el consumidor final,

utilizando para ello distintos soportes publicitarios: catalogos, internet, televisién etc. La

principal ventaja de este canal es que el producto no encarece a causa de los

intermediarios.
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o Detallista: Canal utilizado por la mayoria de los establecimientos de ortopedia.
Intervienen muy pocos intermediarios, en la mayoria de los casos el fabricante negocia
directamente con el establecimiento y este a su vez con el ultimo consumidor. La
principal ventaja es que la empresa interactia con el cliente de forma directa: en el caso
del comercio de ortopedia es un factor muy importante, ya que en el proceso de venta la
intervencion de un profesional especializado aporta valor al producto.

o Mayorista: intervienen mas niveles de intermediarios. Compran directamente a los
productores y sus principales clientes son comercios minoristas.

o Agente intermediario: suele pertenecer a firmas comerciales. Es habitual cuando existen
muchos y pequenos fabricantes para un mismo producto.

o Internet como canal de distribucion cobra cada vez mas importancia y aceptacion. Las
principales ventajas son que se puede operar durante las veinticuatro horas del dia siete
dias a la semana, la inmediatez con la que las empresas pueden llegar a cualquier lugar
del mundo, la facilidad para incrementar surtido de productos, la escasez de
requerimientos de infraestructura, y la posibilidad de interactuar con el cliente y

personalizar la oferta.
2.1.5 Proveedores

En el apartado 2.1.2. Analisis del mercado se ha visto el nivel de concentracién por zona
geografica y volumen de la cifra de negocios de los principales agentes que operan en el
mercado, y se muestra la distribucion de los proveedores por comunidades autonomas, por
numero de empresas y por volumen de negocio.

En el Anexo 13: Listado de proveedores y su evolucién econdmica se adjunta listado de los

principales proveedores y su evolucion econdmica en los ultimos afos. Se incluye
informacién del ranking de empresas espafolas ordenadas segun cifra de ventas y
clasificados a nivel nacional, regional y sectorial (aportada por einforma a través de la revista
el economista.es). Los datos utilizados para realizar los listados son de la Base de Datos de

Informa D&D que a su vez son recogidos de distintas fuentes oficiales, publicas y privadas.
2.2 ANALISIS DEL SECTOR

Para realizar el analisis del sector o micro entorno, se utilizara el analisis de las cinco
fuerzas competitivas de Porter, que ayudara a conocer qué y como se produce la
rentabilidad en la empresa, como operar, cuales son las tendencias y sus limitaciones.

“La esencia de la formulacion de una estrategia competitiva consiste en relacionar a una
empresa con su medio ambiente. Aunque el entorno relevante es muy amplio y abarca tanto
fuerzas sociales como econdmicas, el aspecto clave del entorno de la empresa es el sector

o sectores industriales en los cuales compiten” (Porter, 2009).
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Para comenzar el estudio de las cinco fuerzas de Porter, en primer lugar se muestra la
mision para entender el rol de la empresa, vision para entender a donde se pretende llegar y
los valores que limitaran las acciones que la empresa estd dispuesta a realizar para
acometer la misidn y alcanzar la visién. Seguidamente se seleccionara la estrategia mas

adecuada para llevar a cabo el negocio.

2.2.1 Estudio de las cinco fuerzas de Porter

Mision

Ofrecer un servicio integral que cubra las necesidades que se dan en las diferentes fases de
la recuperacion de los clientes a través de una atencion personalizada. Para ello se cuenta
con un equipo altamente cualificado en el sector de la ortopedia, comprometido con la salud

de las personas y con la calidad en el servicio al cliente. EI compromiso es conseguir una

mejora continua que contribuya a aumentar la calidad de vida de los clientes.
Vision
Ser una ortopedia lider en Vigo, con la mejor reputacion en servicios y atencién al cliente.

Que se proyecte a la sociedad como una opcion segura a la hora de

cubrir necesidades en servicios de ortopedia.

Valores

Integridad, transparencia, profesionalidad, innovacion, sostenibilidad, seguridad y trabajo en
equipo.

Estrategia: la diferenciacion

Conseguir que los clientes conozcan los productos y servicios como algo diferente a los que
ofrecen otras ortopedias de la comunidad. Es a través de la diferenciacién en cuanto a la

calidad de servicios, mayor innovacion y compromiso con la mejora continua como se

conseguiran las ventajas competitivas.
Amenaza de entrada de nuevos competidores

Existen diferentes barreras que dificultan la entrada a nuevos competidores, algunas
referidas a la diferenciacion, y otras al grado de especializacién. Como se ha analizado
anteriormente, la apertura de un establecimiento de ortopedia requiere de unos requisitos
especificos que no estan al alcance de cualquier emprendedor dentro del sector del

comercio minorista.
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Poder de negociacion de los proveedores.

Hoy en dia existe gran cantidad de proveedores, y se celebran numerosos eventos
especiales para el sector que facilitan las relaciones y negociaciones. Cada vez hay mas
oferta, lo que aumenta el poder de negociacién con el proveedor. Diferentes ferias
internacionales permiten interactuar con proveedores potenciales y hacer comparativas

reales de sus productos y condiciones de negociacion.
Poder de negociacion de los compradores.

La estrategia de diferenciacién ayudara a disminuir el poder de negociacién de los clientes
a través de una mejor atencion y un mejor servicio. En cuanto a los productos definidos
anteriormente como “productos bazar “ el poder de negociacién del cliente es mucho mayor
ya que es mas sensible al precio, debido principalmente a la cantidad y variedad de

establecimientos que los ofertan.
Rivalidad entre competidores

En este punto es sabido que existen competidores establecidos hace afos con buena
reputacion en la ciudad y con buenas condiciones estratégicas en sus negocios. Esto hace
que el grado de rivalidad sea muy alto, lo que supone una gran reto para el negocio. Por
ello se debe llevar a cabo el proyecto con la mayor intensidad posible, empleando todos los

recursos al alcance, tanto tangibles como intangibles. La motivacion, el talento, la intuicién y

la originalidad son factores clave para superar a la competencia. debe
aprovechar la localizaciéon como ventaja competitiva frente a los competidores, y estar
enfocado a que el producto y servicio aporten valor al cliente y pueda ser percibido como

unico y diferente. Siempre existira una rivalidad latente entre las empresas lideres del sector

y el objetivo es que forme parte de ella.
Productos sustitutivos

Si bien la mayor parte de los productos estan asociados al servicio y a la atencion directa
con el publico, parte del catalogo esta formado por los “productos de bazar” o sin receta
meédica, para los que existe una gran variedad de productos sustitutivos. También es
necesario tener en cuenta la funcion de internet como gran escaparate de productos

sustitutivos, especialmente para aquellos clientes que son mas sensibles al precio.
La Tecnologia

El espectacular avance de las nuevas tecnologias en el campo de la medicina ha aportado
soluciones que eran impensables hace escasos afios para las personas de movilidad

reducida. Los medios de diagndstico por imagen, el disefio de protesis, asi como el avance
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en ayudas técnicas, aportan cada vez mas soluciones que ayudan a mejorar la calidad de
vida de estas personas. Hoy en dia es posible hacer una reconstruccion tridimensional de
cualquier miembro funcional e incluso simular una intervencién personalizada. Tras una
intervencion, es posible realizar seguimientos y detectar posibles desplazamientos del
material implantado. EI mundo de la ortopedia esta en constante evolucidn, la innovacion de
materiales de fabricacion o la introduccion de microprocesadores benefician la movilidad y
favorecen la autonomia en personas con problemas de locomocién. El estar al dia de los
ultimos avances asi con el acceso a nuevas tecnologias es un factor clave de éxito para el
negocio. La empresa se desarrollara en un ambiente favorable al uso de nuevas tecnologia
y tendra acceso al plan estatal de investigacion cientifica, técnica y de innovacion 2013-2016
que recoge diferentes actuaciones de fomento e impulso en materia de |+D+i para el

desarrollo de las pymes y su competitividad.
El gobierno

El grado de satisfaccion, calidad y posibilidad de acceder a los diferentes servicios para
personas con problemas de discapacidad estan fuertemente vinculadas al Gobierno. Los
recursos dedicados a la rehabilitaciéon de las personas por parte del Estado son insuficientes
y estas carencias tienen que ser suplidas por los usuarios y sus familiares, lo que provoca
una situacidn de desigualdad en la poblacion que necesita ayuda para acceder a este tipo
de recursos.

Por otro lado existen muchas barreras de caracter institucional que en su mayoria tienen
que ver con la falta de regulacién por parte de las autoridades. La legislacion existente para
la concesién de licencia de apertura de una ortopedia deja muchas lagunas legales y
problemas sin resolver, de forma que profesionales de otras ramas, podrian
responsabilizarse de un establecimiento de ortopedia e incluso de la fabricacion de
productos sanitarios realizando un curso de 200 horas. Las exigencias en otros paises de
Europa en cuanto a la formacion ortoprotésica es mucho mayor, tanto en lo referido a la
practica como a la teoria. Segun la Organizacion Mundial de la Salud, la formaciéon minima
especifica de un técnico protésico es de cuatro afios. Otro problema es la divergencia
referida a la normativa autondmica para la concesion de las licencias, lo que provoca
diferencias comparativas entre distintas comunidades (Clavero, Lépez, Delgado y Martinez,
2012).

2.3 ANALISIS INTERNO

El analisis interno consiste en evaluar los diferentes factores que coexisten dentro de una
empresa, con el objetivo de conocer los recursos y capacidades de la misma y poder asi

identificar sus debilidades y fortalezas (Amat, 2008).
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2.3.1 Capacidades personales del promotor

El promotor, Miguel Angel Fernandez Melgar, cuenta con mas de treinta afios de experiencia
en direccion y gestién de empresas y ha dirigido varias compafiias en el sector sanitario y de
farmacia. En el ano 1983 inicia su carrera profesional en el departamento comercial de
Cederroth Ibérica, pocos afios mas tarde (1989), crea su propia empresa, Europea de
Farmacia S.L., dedicada al suministro de productos sanitarios en farmacias y otros
establecimientos especializados.

Miguel Angel Fernandez cuenta con habilidades humanas (comunicacién, motivacion,
liderazgo) y conceptuales, que le permiten entender y combinar factores que influyen en la
toma de decisiones estratégicas: cambios en el entorno competitivo, nuevas necesidades de
los clientes, busqueda de alianzas estratégicas, etc.

A nivel personal se puede afirmar que es una persona afable, con cualidades para el trato
con los clientes tanto internos como externos, es honrado e integro, tiene confianza en si
mismo, conoce bien su trabajo y es extrovertido. Esta totalmente identificado con los
valores asociados a la cultura de la empresa y consigue que cada uno de ellos se refleje en
el trato, en el comportamiento y en las actuaciones que se dan en la empresa, lo que

contribuye a establecer una cultura empresarial coherente.
2.3.2 Capacidades técnicas y posibilidades de acceso a la tecnologia.

Las habilidades técnicas estan directamente relacionadas con las tareas que se van a
realizar en cada departamento. En la ortopedia los factores mas relevantes son el factor
humano y la capacitacion técnica del personal. Se cuenta con un equipo de profesionales y
con la tecnologia necesaria para dar respuesta a los clientes en la fase de disefo,
adaptacion, y servicio post venta para cada uno de los productos de fabricacién a medida.
Todas las personas que forman el equipo de trabajo cuentan con la titulacion necesaria para

desarrollar su tarea y estan comprometidos con la formacion continua.
Equipo de trabajo.

o Miguel Angel Fernandez Melgar: Gerente

o Alejandro Mendia LLovo: Director técnico. Licenciado en Ciencias Quimicas, técnico
superior en Ortopedia y curso de formacion en disefio, fabricacion y ensayos de control
de productos de ortopedia.

o Laura Loza Gescua: Grado en Podologia, curso de formacién en disefno, fabricacion y
ensayos de control de productos de ortopedia

o Cristina Varela Santos: Técnico en Ortopedia.
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2.3.3 Capacidad de gestion

A través de su experiencia, Miguel Angel Fernandez ha desarrollado de forma excelente la
capacidad de coordinar y supervisar equipos de trabajo. Gracias a su capacidad de gestion,
los equipos de trabajo desempefian cada tarea de la forma mas eficaz y eficiente con el fin
de alcanzar los objetivos de la organizacién. Elige a las personas mas apropiadas para cada

tarea y coordina las actividades necesarias con el objetivo de minimizar el gasto.
2.3.4 Capacidad financiera

Se cuenta con la capacidad financiera necesaria para la puesta en marcha del proyecto y
con el aval de la empresa Europea de Farmacia, propiedad de Miguel Angel Fernandez,
promotor y gerente del proyecto. Mas adelante, en el punto 6 (Plan financiero), se detallan
las condiciones y posibilidades de acceder a préstamos ICO para nuevas empresas, con en
fin de hacer frente a situaciones imprevistas o escenarios no contemplados en el plan de
viabilidad.

2.4 ANALISIS DAFO

El analisis DAFO nos permite “detectar las debilidades de la empresa, qué oportunidades
tiene, de qué fortalezas dispone y a qué amenazas tendra que hacer frente, aportando una
vision global e integral de la situacién real de una empresa o institucién”. (Gan y Triginé,
2012). El resumen se realiza desde la perspectiva interna (fortalezas y debilidades) vy
externa (oportunidades y amenazas).

A partir de los analisis interno y externo desarrollados en puntos anteriores, se presenta la
matriz DAFO que muestra las fortalezas internas que ayudaran a hacer frente a las
amenazas del entorno vy las oportunidades que ofrece el entorno y ayudaran a compensar

las debilidades internas de la empresa.
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Tabla 7: Matriz DAFO

Perspectiva Interna Perspectiva Externa
DEBILIDADES AMENAZAS
* Falta de experiencia en el sector ortopedia. * Fortaleza de competidores
* No existe imagen de marca existentes.

* Falta de alianzas estratégicas con | , Legislacion y fiscalidad

prescriptores y especialistas. cambiante.

* Falta de experiencia en el canal internet.

_— . ¢ Productos sustitutivos mas
* Desconocimiento de nuestro negocio por

parte del cliente econdémicos para la linea de productos

o sin receta médica o productos que no
* Altos costes de establecimiento.

) necesitan adaptacion para su uso.
* Altos costes de personal debido a Ila

especializacion. * Falta de legislacion y control en la

» Altos costes por busqueda de calidad y adjudicacion de licencias.

excelencia. * Venta de productos en Internet sin control
sanitario.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
» Alta capacidad directiva y de gestion. * Barreras de entrada para empresas del
* Personal altamente motivado y mismo nivel.
comprometido con la empresa. * Creciente interés por la salud y el bienestar.
* Personal altamente cualificado. * Mercado atomizado y en crecimiento.

* Recurso propios necesarios para la|e* Hospital Central cerca de nuestras

implantacion del negocio. instalaciones.
* Buena localizacion de nuestras | * Aumento de la media de edad de la poblacién
instalaciones. lo que supone un aumento de clientes
* Facilidad de acceso a nuevas tecnologias. potenciales.
» Calidad de nuestros servicios. * Ambiente favorable para la investigacion.

* Poder de negociacion con proveedores.
* Bajo poder de negociacién de los clientes,
vinculado a factores intangibles (factor

humano)

Fuente: Elaboracion Propia.
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3 PLAN DE MARKETING

El plan de Marketing es un documento en el que, previos los correspondientes analisis y
estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi

como se detallan los programas y medios de accién precisos (Sainz, 2014).
Publico Objetivo

Personas con algun tipo de discapacidad o limitacion fisica que pueden ser asistidas con
articulos de ortopedia, y personas preocupadas por la prevencion de lesiones y por la salud
en el trabajo. En cuanto a discapacidad y limitaciones fisicas, la mayor parte de los clientes
objetivos son personas que acuden a las consultas del hospital central en Vigo situado muy
cerca de las instalaciones, asi como pacientes derivados de otros facultativos, de hospitales
privados y mutuas de accidentes. En cuanto a prevencion de lesiones y salud en el trabajo,
el publico objetivo estara formado por personas en edad laboral que acuden a trabajar
diariamente al Parque Tecnoldgico de Valladares donde se ubicara el negocio.

Se establecen por tanto varios tipos de clientes:

o Clientes con discapacidad auténomos: Utilizan productos de apoyo para desarrollar
actividades en el dia a dia de forma auténoma. La preocupacion de estos clientes se
centra en encontrar soluciones variadas cuidando la funcionalidad y la estética.

o Clientes con discapacidad no auténomos: Utilizan productos de apoyo dependiendo de
sus necesidades. Su mayor preocupacion se centra en la busqueda de un servicio integral
que cubra la implantacién, adaptacion y el servicio post-venta de taller.

o Clientes preocupados por la prevencion y salud en el trabajo: Consumen productos que
no son considerados a medida, pero conocen lo que es una ortopedia y los productos que
se comercializan y valoran la profesionalidad y la especializacion.

o Clientes esporadicos: No compran de forma habitual en ortopedias ni tienen claro qué
productos se pueden encontrar, buscan principalmente productos sin prescripcién médica
y asociados al bienestar, como calzado anatomico, pantis de descanso, mufiequeras,
fajas, etc. Valoran aspectos comunes a otro tipo de negocios como presentacion del

producto, promociones, marcas etc.
3.1 OBJETIVOS
Ambito de servicio

v' Generales:
o Establecer alianzas estratégicas con el colectivo médico responsable del diagndstico y

prescripcion de afecciones relacionadas con la ortopedia.
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o Conseguir la interaccién entre médico y ortopeda que garantice los mejores resultados
en cada caso.
v Especificos:
o Que durante el primer afio el 25% de clientes sean derivados de un facultativo.
o Que dichos clientes encuentren una respuesta integral a sus necesidades en la fase

de implantacion, adaptacion y servicio post-venta.
Ambito del cliente

v' Generales:
o Tener conocimiento de las caracteristicas de cada cliente a través de la interaccion y
el dialogo.
o Que los clientes consideren el personal como parte fundamental en su experiencia de
compra.
o Establecer una relacion de confianza con el cliente y conseguir su fidelizacion.
v Especificos:
o Que durante el primer afo el 50% de clientes repita su experiencia de compra y

recomiende los servicios a otros usuarios.
Ambito del producto

v' Generales:

o En cuanto a los productos especificos de ortopedia, conseguir el mejor y mas
completo componente técnico en la realizacién de productos a medida.

o En cuanto a los productos denominados “de bazar”’, que se cumplan las expectativas
de los clientes esporadicos mediante la aportacion de informacién y la oferta de una
alta variedad en la gama de productos.

v Especificos:
o Que en el primer afio no haya que derivar clientes a otros establecimientos bien sea

por falta de medios técnicos, tecnoldgicos o por falta de gama de productos.
Ambito de infraestructuras

v' Generales:
o Que el local sea reconocido por su estética, limpieza, y ambiente agradable, e
identificado por su imagen de marca.
v Especificos:
o Dar a conocer la imagen de marca durante el primer afio a través de diferentes
estrategias de marketing que se desarrollaran con detalle en el punto 3.2.1.4.
o Que las personas que acudan a diario al Parque tecnoldgico y logistico donde se situa

el negocio, asi como personas que acudan a diario al Hospital Alvaro Cunqueiro,
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conozcan la ubicacién del negocio, asi como los productos y servicios que pueden

encontrar en tienda.

Ambito econdmico

v" Generales:

e}

Conseguir los recursos materiales y financieros requeridos para la puesta en marcha

del proyecto.

o Alcanzar el nivel 6ptimo de ingresos para mantener y desarrollar el negocio.

v Especificos:

e}

e}

Lograr una cifra de ingresos de 174.000 € durante el primer afio de actividad.

Llegar a un rendimiento del 5% durante el primer afio de funcionamiento.

3.2 PLAN COMERCIAL

A través del plan comercial se definira la estrategia y las acciones necesarias que se han de

llevar a cabo para que los objetivos planteados sean alcanzados, siendo considerados

aspectos tales como gestion de ventas, promocion y gestion con los clientes.

3.2.1 Estrategia comercial

Caracteristicas del producto

Una de las caracteristicas principales de los productos de ortopedia es que estan sometidos

a diferentes legislaciones, por lo que deben estar provistos de algunas marcas o

identificaciones que garanticen los requisitos establecidos por las autoridades pertinentes
(Real Decreto 179/2010).

Cddigo CE: garantiza que el producto cumple los requisitos de salud y seguridad que
marcan las directivas europeas.

Cddigo de prescripcién: identifica el codigo ortoprotésico que debe utilizar el
facultativo en la prescripcioén clinica.

Cddigo UNE: identifica el producto segun criterios establecidos en la Norma UNE-EN
29999 “ Ayudas técnicas para personas discapacitadas”. Mayo 1995.

Descripcion del producto: enunciado de las caracteristicas especificas.

Periodo de garantia: establece el tiempo durante el cual el establecimiento se hace
cargo de cualquier deficiencia en relacion con el mal funcionamiento del producto o
el mal estado de los materiales que lo componen.

Observaciones: se especifican situaciones especiales que se requieren para que el

producto sea efectivo.

En funciéon de su fabricacion pueden clasificarse en productos en serie, productos

adaptados (productos en serie con necesidad de adaptacion) y por ultimo productos a
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medida asociados directamente al servicio ofrecido por un profesional (suelen ser derivados
de prescripcion facultativa).

En cuanto a las lineas de negocio que se comercializaran se puede sefalar (Real Decreto
179/2010):

* Ortesis: férulas, musleras, calcetines de correccion, cabestrillos, mufequeras,
rodilleras, fajas, corsés, collarines, pantis de comprension, etc.

* Podologia, calzado y complementos del pie: Plantillas, protectores, apédsitos de
silicona, discos protectores, parches, taloneras, juaneteras, etc.

* Calzado profesional: zapatos, zuecos, etc.

* Sistemas de sujecién: cinturones, cinchas de sujecion, correas, etc.

» Sillas de ruedas: acero, clasicas, eléctricas, ligeras, etc.

* Gruas de traslado: bafiera, cama, etc.

* Ayudas a la marcha: muletas, andadores, bastones, etc.

* Linea para el deporte: vendajes, rodilleras, mufiequeras, etc.

* Material de cura: gasas, esparadrapos, vendas, agujas, jeringuillas, apositos.

* Material de higiene: geles, toallitas higiénicas, desodorantes especiales.

* Rehabilitacién: ejercitadores, bases de pedal, remo, etc.

* Diagnéstico: Tensiometros, termometros, medidores de insulina, etc.
Estrategia de ventas y distribucién

El objetivo principal de la estrategia de ventas es la captacion y fidelizacion de clientes. La

estrategia de ventas estara fundamentada en varios pilares:

o Alianzas estratégicas con diferentes hospitales privados de la ciudad, con facultativos y

con médicos del Hospital Central ubicado cerca de las instalaciones. Es importante que

tanto las instalaciones de Ortopedia como los servicios que ofrece
sean conocidas por los facultativos. No es posible conseguir un convenio de
colaboracién para suministrar directamente al hospital ya que estdan sometidos a
concursos; sin embargo, los facultativos de hospitales privados y las mutuas puede
recomendar y derivar a sus pacientes a establecimientos de confianza. En este punto es
un factor clave la experiencia comercial de Miguel Angel Fernandez (gerente de la
empresa) en el sector sanitario, lo que se puede destacar como una ventaja competitiva,
ya que aporta al negocio contactos en diferentes hospitales y mutuas de la ciudad que
pueden convertirse en aliados estratégicos del negocio.

o Amplio catalogo de productos. Uno de los factores de importancia en el proceso de
compra para el cliente es contar con una amplia linea de articulos reales y la posibilidad

de probarlos en tienda. Es importante disponer de una amplia variedad de proveedores y
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estar al dia de las novedades e innovaciones de los productos, por lo que de forma
periddica se visitaran distintas ferias dedicadas al mundo de la ortopedia. Deben
resaltarse las sinergias que se producen en este proceso, ya que Miguel Angel
Fernandez, en su cargo de Administrador de la empresa Europea de Farmacia, visita
ferias internacionales del sector sanitario de forma periédica. Si bien no son eventos
especificos de Ortopedia, ya que abarcan un sector mucho mas amplio, en ellas
participan las principales firmas del sector de ortoprotesis y ortopedia.

o Segmentacién: Como se ha explicado anteriormente, los clientes objetivos de

pueden clasificarse segun sus necesidades, por lo que son necesarias
diferentes ofertas en funcién de las caracteristicas del cliente, con el fin de ofrecer una

propuesta de valor diferente para cada grupo.
Precio por producto
A la hora de establecer la politica de precios se tendran en cuenta tres aspectos:

o Los costes : Determinan el minimo precio a establecer.

o La competencia: Como referencia de como esta el mercado.

o La percepcion del valor por parte del consumidor.
Para establecer la politica de precios inicialmente se realizard un analisis comparativo con
los precios establecidos por los competidores directos. Para realizar el analisis se visitaran
las Web de las principales empresas del sector y se recogera informacion de los precios de
diferentes productos en cada linea de negocio. Teniendo en cuenta el handicap de ser una
empresa de nueva creacion, se estableceran distintas técnicas de promocién, estableciendo
tarifas ligeramente mas bajas que la competencia directa. El intento de una busqueda de
consistencia en la politica de precios, ha llevado a procurar una conciliacion en la medida de
lo posible entre los precios de proveedores, los precios de venta recomendados, los de
nuestros competidores asi como el consumo medio y los servicios asociados.
Se vigilara no establecer precios demasiado bajos que puedan ser relacionados con mala
calidad de producto ni precios excesivamente altos que puedan anular la intencion de
compra de los clientes. Se utilizaran los productos de bazar para presentar las mejores
ofertas con el fin de que sirvan para atraer la atencion de clientes potenciales.
Una vez que la empresa alcance una cuota de mercado que garantice su sostenibilidad,
ademas de la competencia se estudiaran las expectativas y percepciones de los usuarios
con respecto a los servicios, con el fin de adecuar los precios a las exigencias del negocio

de forma que no condicionen o limiten la calidad del servicio.
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Publicidad, relaciones publicas y promocion

En relacion con la puesta en marcha de la ortopedia, se han analizado diversas opciones

publicitarias para realizar la introduccion en el mercado existente, principalmente en el

ambito local, y en segunda instancia a través de Internet; bien para dar a conocer el nuevo

establecimiento, bien para ir generando posicionamiento de cara a una futura tienda online.

Estas opciones han sido:

e}

Disefio de marca, imagen corporativa, e impresién de vinilos y carteles indicadores: Se
ha disefiado con ayuda de una agencia de comunicacién tanto la marca como la imagen
corporativa del establecimiento, haciendo hincapié en el uso de colores llamativos
asociados habitualmente a temas médicos/salud. Igualmente la marca en si se ha
escogido buscando lograr, en el publico objetivo, una asociacion entre el nombre de la
misma, y los beneficios de salud que habitualmente busca dicho publico. Este logotipo y
colores se han aplicado en todos los vinilos, carteles, y mobiliario del propio
establecimiento; asi como en puntos estratégicos para facilitar a los clientes su llegada

al mismo Anexo 14:Logo de la empresa; Imagen corporativa

Vallas publicitarias: Se han encargado y situado hasta la fecha tres vallas publicitarias,
siguiendo la linea definida para la imagen corporativa, en espacios situados en las vias
principales de acceso al establecimiento y al Hospital proximo de referencia, que
evidentemente es un punto importante y de frecuente paso de potenciales cliente.
Disefio y distribucion de flyers promocionales: Continuando con la implantacion de la
imagen corporativa establecida, se ha llevado a cabo el disefio e impresion de 2
modelos de flyers que se han distribuido en:
* Empresas proximas, anunciando promociones para sus empleados.
* El Hospital anteriormente mencionado, asi como en vehiculos estacionados en sus
proximidades, etc.
Pagina web y redes sociales: Se ha publicado en Internet una sencilla pagina web
(landing page), con el fin de que desde la apertura ya estuviera disponible la informacién
basica de la empresa, su ubicacion, y una primera informacion sobre los diferentes tipos
de productos que comercialice. La pagina web se ha encargado a una agencia
especializada, que la ha desarrollado en base a una plantilla (femplate) de codigo libre
tipo Bootstrap. La generacién de los contenidos se ha se ha realizado en la propia
empresa y su alta en la web, por la agencia. Esta pagina web se integra perfectamente
con las redes sociales actuales, se comentara a continuacion, y es accesible sin
limitaciones desde cualquier dispositivo, movil o no. Para el desarrollo de la misma se
han exigido seguir todos los puntos y recomendaciones de Google y otros buscadores

que permitan lograr un excelente posicionamiento natural, tales como etiquetados de
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imagenes, jerarquizaciéon de contenidos, criterios de accesibilidad, sitemaps, etc. Esta
pagina web ademas posibilita que tanto el dominio, como el nombre de la empresa, y la
informacién de sus productos vaya adquiriendo y mejorando posicionamiento —del que
se hara referencia en detalle mas adelante-, ya no sélo para la marca, si no de cara a la
tienda online de proximo lanzamiento cuyo ambito sera nacional.

Ademas la pagina web proporciona una serie de ventajas adicionales:

o Permite aportar informacion adicional sin limite ni coste sobre la empresa y los
productos que comercializan a los usuarios en los que se ha generado interés a partir
de otros medios publicitarios de capacidad mas limitada, como las vallas publicitarias,
o los flyers.

o Permite obtener feedback estadistico sobre los intereses del publico objetivo: como
han llegado a la pagina, qué han buscado que les trajo, cuantas consultas sobre el
teléfono o ubicacion de la empresa se han hecho, etc.

o Ademas, y con la debida planificacion y a través del uso de codigos QR, seria factible
saber incluso qué lote de flyers, o qué valla publicitaria atrajo mas visitas a la pagina,
permitiendo asi conocer las zonas de mayor eficacia publicitaria e incluso el rango de

sexo/edad con mayor interés.

En cuanto a las redes sociales, se han creado complementariamente a al web perfiles
sociales en: Facebook, Twitter, Google+, Instagram y Pinterest. Todos ellos sin coste
adicional de alta y en los que se van publicando desde la propia empresa las novedades,
lanzamientos y promociones dando respuesta a las consultas recibidas por los usuarios y
visitantes. La estrategia en estas redes ha sido usar imagenes de alta calidad, y etiquetados
(hashtags) adecuados para atraer al publico.

Tienda online: La tienda online, aun en proceso pero de préximo lanzamiento y desarrollada
por la misma agencia, incorporara en un primer momento una seleccién de productos para
facilitar su alta, ya que se tiene intencion de ir incorporando informacion que no se puede
volcar de forma automatizada al no estar en el software de gestion tal como imagenes,
descripciones, instrucciones de uso donde corresponda, etc. Este alta se realizara desde la
propia empresa. Para el desarrollo de la tienda online se ha optado, tras un analisis
comparativo entre las diferentes plataformas existentes, por la plataforma Prestashop, de
codigo libre y gratuita. Siguiendo el consejo de la agencia no se ha optado por un servidor
propio al no haber personal técnico cualificado para su gestion y mantenimiento, en su lugar
se contratara el alojamiento con un proveedor de hostin, que ofrezca intérprete PHP y con
servidor de bases de datos MySQL que son los que usa la aplicacion, se evita asi tener que
incurrir en nuevos costes de licencias o ampliaciones. El disefio implantado es una

adaptacion a la imagen corporativa de una plantilla (template) de codigo libre y sin licencia,
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incluso para uso comercial, de modo que el unico coste necesario han sido las horas de
disefio y adaptacién. Para la integracion prevista de los medios de pago, la agencia ha
optado por instalar médulos también gratuitos existentes de las entidades PayPal y Redsys
(TPV).

o Se da la circunstancia de que algunos productos que se vendan en la tienda online se
serviran directamente desde el proveedor mediante un sistema de Dropshipping, lo que
ha obligado a la agencia a desarrollar modulos propios de integracion con dicho
proveedor, el precio de los cuales se desglosa en su presupuesto:

* Modulo para mantener el stock actualizado, con frecuencia de 15 minutos.
e Moddulo para recoger los pedidos, y darlos de alta en su plataforma online.

o Oftros medios: Tras varias reuniones mantenidas, se ha valorado la opcién de realizar
diversas inserciones en el principal medio de prensa local. En concreto, con el fin de
mantener cierta presencia en el tiempo se ha previsto una publicacion principal (media
pagina, 10x3 cuerpos, con fotografia), y otras 3 secundarias en el plazo de un mes.
También se han analizado y descartado otros medios de comunicacién locales para la
realizacion de campanas publicitarias, concretamente:

* Vinilos en autobuses locales, especialmente en lineas préximas.
* Anuncios de video en pantallas interiores de los autobuses locales (BusScreen).

* Cufas de radio de ambito local en los diales gestionados por Grupo RadioVigo.

Anexo 15: Presupuestos comerciales y de marketing.

3.2.2 Prevision de ventas

Para realizar la prevision de ventas mas ajustada a un escenario realista se han consultado
los precios de las principales empresas del sector que operan en nuestra ciudad, los
precios de venta recomendados por nuestros proveedores y una aproximacion de las
unidades vendidas asi como la facturacion media de algunas empresas del sector con
similares caracteristicas.

Ademas se han considerado la rentabilidad necesaria para garantizar la viabilidad del
proyecto y la estructura de costes de la empresa: gastos generales, coste de ventas, coste

de personal, coste de capital y amortizaciones.

Tabla 8: Prevision de Ventas 2016 - 2020

Ejercicio 2016 2017 2018 2019 2020

Venta Neta 174.000 € 182.700 € 191.835 € 211.019 € 232.120 €
Fuente: Elaboracion Propia
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4 PLAN DE OPERACIONES

El plan de operaciones resume todos los aspectos técnicos y organizativos relativos a la

elaboracion de productos o a la prestacion de servicios (Neira, 2010).
41 PROCESO DE COMPRA
El proceso de compras es activado principalmente por dos vias:

* Peticiones de clientes.

* Reaprovisionamiento de almacén.

El responsable de almacén se encargara de toda la gestion de almacén, una de sus

principales funciones es el control de entrada y salida de mercancia. A raiz de las

reposiciones en tienda y en funcion del stock del almacén, el responsable de compras emite

el pedido a través del sistema informatico utilizando el formato y programa especifico para

ello. Sélo puede realizar pedidos a aquellos proveedores que estén incluidos en la Lista de

Proveedores aceptados. Destacar nuevamente la experiencia de Miguel Angel Fernandez

como una ventaja competitiva lo que permite elegir aquellos proveedores que ofrecen los

mejores productos, calidades y garantias, sin necesidad de que pasen la fase de

homologacion y sin que la empresa asuma riesgos asociados a la falta de experiencia.

Existen varios criterios para la homologacion de proveedores:

o Histdrico: El proveedor es homologado con base en la calidad de contrataciones
anteriores.

o Nuevos en periodo de prueba: Dependiendo del tipo de proveedor que se evalue, podra
disponerse de distintos periodos de prueba.

Si durante el periodo de prueba el responsable de compras no detecta ninguna incidencia el

proveedor pasa a ser homologado como historico.

El inicio del periodo de prueba puede ser a causa de:

o Nuevas necesidades de productos o servicios por parte del personal de tienda, que no
son cubiertas por los proveedores habituales.

o Ampliacién del numero de proveedores aprobados por el director técnico.

o Pérdida por parte de los proveedores habituales de su condicion de homologados y
necesidad de ser sustituidos.

Durante el periodo de prueba el director técnico realizara una evaluacidon continua mediante:

o Seguimiento de los pedidos: Inspeccién de los productos suministrados por los

proveedores una vez llegan a las instalaciones de quedando
registradas las desviaciones detectadas en el albaran y en un informe de incidencias.
* Seguimiento de los Proveedores: Cada vez que se produzca una desviacion se cubrira

un informe donde se especifican las diferencias encontradas en cuanto a: calidad de los
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productos suministrados, cantidad, plazo de entrega, transporte, embalaje, etc., para
cada compra realizada.

Los documentos de pedido de compra utilizados contienen:

o La descripcién del producto que se solicita y su cantidad.

o Las condiciones de la compra, nombre del proveedor, si esta homologado o esta en
periodo de prueba, fecha de entrega, precio del producto y condiciones de pago.

o Fechay firma del responsable de la compra.
4.2 PROCESO DE RECEPCION Y ALMACENAMIENTO

En este punto se describe el sistema aplicado para canalizar todas las operaciones de

recepcion y almacenamiento de los productos que se reciben de los proveedores.

Cuando la mercancia llega a las instalaciones el responsable de almacén registra la fecha

de recepcion y la conformidad de haber recibido el nimero de bultos que se especifican, el

buen estado de los mismos segun el aspecto general del material y del embalaje.

Posteriormente se realiza la inspeccion de los productos vy se verifica:

o Que las condiciones definidas en el pedido para la compra se cumplen.

o Que la informacion contenida en el albaran coincide con el pedido emitido.

o Que la mercancia estd en perfecto estado coincidiendo en cantidad y calidad con lo
especificado en el albaran de entrega.

Si es correcto se firma el albaran como evidencia de dicha comprobacién, en el caso

contrario se registran las observaciones oportunas con el fin de realizar la reclamacion al

proveedor correspondiente, si la mercancia no es aceptada sera identificada para su

inmediata devolucién al proveedor. El responsable de almacén remite el albaran al

departamento de administracion, posteriormente se dara de alta la mercancia en el

programa de gestién de almacén registrando sobre el albaran la fecha de revisién y nimero

interno de entrada. Ademas el programa gestiona el control del stock, la ficha del producto

en la que se registra: nombre, cantidad existente, marca, familia, fecha y precio de ultima

compra etc. Toda la mercancia es separada por su numero de referencia y colocada en la

estanteria e identificada con el cédigo y el nombre del producto. dispone
de zonas perfectamente definidas de almacenaje, por codigos y por lineas de producto.

A finales de ano es realizado el recuento fisico de inventario. Para ello se utiliza la plantilla
“Toma de inventario” que se obtiene a través del programa de gestion de almacén. En esta
se enumeran los productos de manera que coincidan con el orden de la estanteria, es decir,
colocados por sus referencias, primero por marcas y luego por el tipo de producto. El
personal de almacén registra en la hoja “Toma de inventario” toda la mercancia que
recuenta a su paso, y se marca de manera que no quede ninguna estanteria ni producto sin

contar. Se recogen los documentos cumplimentados por cada uno de los operadores y el
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departamento de administracién hace una comparativa de las existencias fisicas con las
registradas en el sistema. Siempre que se registre una diferencia de unidades se repite la
operacion, de forma que no se produzcan errores de contaje. Una vez que se comprueba

que la diferencia es real se procede a su regularizacién. Anexo 16: Modelo de pedido de

compra, ficha del producto, consulta de articulo

4.3 PROCESO DE VENTAS

Segun el Prof. Philip Kotler (2001) "este proceso consiste en contarle la historia del producto
al consumidor, siguiendo la féormula AIDA de captar la Atencion, conservar el Interés,
provocar un Deseo y obtener la Accion (compra)"

A continuacion se presentan las fases de un proceso de ventas, los aspectos que el cliente

tiene en consideracion y como —S'nddo"coredaré respuesta a cada una de ellos con el

fin de conseguir la fidelizacion.

llustracién 1: Fases del proceso de ventas. Optica del cliente

—y

Post venta Activacion

{ -

Busqueda de
establecimiento

y—

Transaccion

El establecimiento no interviene

—

o Falta de conocimiento

o La atencion de la ortopedia no se
percibe como cercana

o Sentimiento de resignacion

Activacion: surge Obstaculos y
una necesidad Limitaciones
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o Experiencia previa

o Recomendacion de conocidos

o Reputacion del establecimiento

o Se deja aconsejar por el prescriptor
o Interaccion ortopedia prescriptor

o Posibilidad de probar el producto

o Garantias

Aspectos que
el cliente
considera

Busqueda de
establecimiento

o Pagina Web con amplia informacion
de productos y servicios
Soluciones que o Catalogos por linea productos
aporta o Asesoramiento profesional
o Amplia linea de producto en tienda
o Posibilidad de probar el producto
o Local funcional
o Gabinete de atencién privada
o Existencia de taller

o Receta médica o privada
o Implicaciéon del profesional
o Confianza
Aspectos que o Posibilidad de financiacién
el cliente o Servicio de transporte e instalacion
considera o Calidad
o Garantias
o Plazo de entrega
o Existencia de taller

Transaccion

o Asesoramiento profesional
Soluciones que o Interaccion con el prescriptor
aporta o Cercania y amabilidad
o Precios competitivos
o Medios de Financiacion
o Servicio de transporte e instalaciéon
o Existencia de Taller

o Calidad producto y servicio
o Garantia
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o Cualificacién técnica

o Garantias del producto

o Existencia de taller

o Seguimiento en el proceso de
recuperacion

o Interés del profesional

o Informacién periddica

Aspectos que
el cliente
considera

Post venta
fidelizacion o Capacitacion técnica del personal
o Garantias del producto
Soluciones que o Taller con Gltimas tecnologias
aporta o Seguimiento a través de consultas
periédicas
o Servicio de atencién al cliente
telefénica
o Implicacion del personal
o Tarjetas de fidelizacion

Cambio en el proceso: La Fidelizacion

—

Post venta Activacion

Fidelizacion

de
iento

Transaccion

Fuente: Elaboracion Propia.

Acciones segun el area de negocio que repercuten en el proceso de venta.
Tras analizar el proceso de ventas desde la Optica del cliente a continuacion se detallan

acciones que seran llevadas a cabo con el fin de aportar valor al cliente.

Area de Recursos Humanos

o Informar al cliente sobre novedades en el mercado de su interés

o Cualificacién profesional. Formacién continua y reciclaje profesional que garantice la

mejora continua.
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o Implicacién del Personal, asesoramiento personalizado
o Interaccién con el prescriptor

o Formacién sobe las condiciones de uso

o Trato agradable y cercano

o Seguimiento del cliente como parte de la atencion

o Conocimiento de las caracteristicas del cliente.
Area de productos y recursos de venta

o Variedad de productos reales

o Evitar el uso de catalogos como unico recurso de venta

o Posibilidad de probar los productos en tienda.

o Proporcionar productos novedosos e innovadores

o Detalle a la vista de precios

o Inmediatez en la entrega

o Facilitar ayudas en gestion de financiacion

o Amplias garantias

o Devoluciones si el producto no cumple con las caracteristicas solicitadas por el cliente

o Disponer de medios de pago electrénicos, tarjetas de crédito, transferencias etc.
Area de taller y servicio técnico

o Disponer de taller de adaptacion, ajustes y reparacién
o Alta capacidad técnica

o Servicio de sustitucion de productos

o Inmediatez en los servicios

o Servicios de emergencia
Area de marketing

o Uso de la web para comunicar y promocionar productos y novedades
o Estrategias clasicas de marketing en oferta, promocion y comunicacién

o Disponer de catalogos, folletos informativos
Instalaciones y equipos

o Escaparates atractivos y modernos
o Disponer de diferentes zonas que garanticen intimidad y la discrecién al cliente
o Local con zonas amplias y sin limitaciones arquitectonicas

o Buen ambiente, luminosidad, estética y limpieza
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4.4 LOGISTICA

La mayor parte de las operaciones de venta son realizadas en tienda, el cliente retira el
producto en el momento de efectuar la compra. Para las operaciones en las que se necesite
servicio de transporte se hara a través de subcontratacién de empresas lideres del sector

que puedan ofrecer las maximas garantias en el servicio.

4.5 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Ortopedia estd ubicada en Pontevedra, ciudad de Vigo, Parque
Tecnologico y Logistico de Valladares. Para analizar la idoneidad de la ubicacion se han
tomado en cuenta factores clave que ayuden a garantizar el éxito y maximizar el beneficio
del negocio.

El espacio elegido cumple con toda la normativa legal y las medidas de seguridad
requeridas para el desarrollo de la actividad. Existe cercania y afluencia de publico objetivo
por razones que se han explicado en puntos anteriores. El lugar cuenta con las
infraestructuras adecuadas a las necesidades de la empresa. Esta bien comunicado por
carretera, existe transporte publico y buena accesibilidad. Si bien se realizaran obras
menores de adaptacion, el local esta perfectamente acondicionado sin que exista la
necesidad de obras estructurales lo que supone un importante ahorro. Ademas se ha tenido
en cuenta la posibilidad de ampliar espacio de negocio en el futuro. Existen suficientes
zonas de aparcamiento alrededor del local y amplios espacios de acceso para usuarios que
necesiten sillas de ruedas u otras ayudas a la movilidad. Por ultimo destacar que el precio

de arrendamiento es adecuado y asumible para el modelo de negocio.
El local

Debe dar una imagen apropiada para que el cliente se sienta a gusto. Se ha cuidado
maximo cada detalle en cuanto a decoracion, imagen de marca, iluminacion, expositores,
escaparates y se ha disefiado el acceso y el interior del recinto sin barreras arquitectonicas.

Existen varias zonas diferenciadas: zona de tienda, sala de espera, sala de exploracién, sala
de pruebas, aseos, almacén y vestuarios para el personal. En el Anexo 1 del Real Decreto
179/2010, de 23 de noviembre, se establecen las condiciones minimas que deben de

cumplir los locales de ortopedia:

o Las ortopedias tienen que tener un acceso directo a la via publica.

o El establecimiento tiene que ser accesible para las personas con discapacidad, evitando
las barreras arquitectonicas que impidan o dificulten su acceso y movimiento, y tiene que
disponer de una camara higiénica adaptada a las necesidades de estas personas.

o En el acceso principal del establecimiento tiene que haber un letrero donde debe figurar,
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con caracteres visibles desde la via publica, Ortopedia.

En la entrada del local tiene que haber una placa de dimensiones de 30 cm de ancho por

20 cm de alto con las indicaciones: nombre completo del establecimiento, nombre

completo del director/a técnico, numero de inscripcidn al Registro de centros, servicios y

establecimientos sanitarios y el periodo de vigencia de la autorizacion.

Deben contar con diferentes zonas: Anexo 17: Planos Local

usuarios del establecimiento.

Gabinete de toma de medidas, pruebas y adaptacion: Donde se

Zona de atencién al publico: Esta area debe permitir una atencion adecuada a los

tomaran las

medidas, y se realizaran pruebas y adaptaciones de los productos orto protésicos.

Debe garantizar la privacidad del paciente.

materiales y productos utilizados.

Almacén: Debe permitir un almacenaje en condiciones adecuadas para los diferentes

En la tabla 9: Modelo de negocio se presenta un resumen del plan de operaciones.

Tabla 9: Modelo de Negocio

Socios Clave Actividades Clave

Acuerdos Estratégicos con:
Hospitales privados
Mutuas de Accidentes
Clinicas de Fisioterapia

Alto grade de motivacién

Busqueda de proveedores
Actualizacion de productos
Innovacién

Formacién continua

Atencion y asistencia al cliente

Ultima tecnologia en maquinaria
Ubicacion estatégica
Pagina Web
Personal altamente cualificado
Bajo coste de capital

Recursos Clave

bductos y servicios de calid
Atencion personalizada
brsonal altamente cualifica
Servicio Integral
Garentia
Financiacion

Personal
Frecuente
Telefénica

On line
Redes sociales
Tarjeta de fidelizacion|

Servicio Post Venta
Ultima tecnologia
Inmediatez
Alta Gama de Producto
Producto real en tienda
Precios competitivos

enta directa en tiend
Venta On line

Experiencia del promotor

Capacidad de gestion y direccion del promotor

Estructura de Costes

Coste de Ventas 37,70%
Coste de personal 38,30 %
Marketing y ventas 2,2%
Gastos Generales 15,3%
Amortizaciones 5.4%
Gastos financieros 1%

personal

Segun necesidades
Personas con algln tipo de
discapacidad o limitacion fisica
que pueden ser solucionadas con
articulos de ortopedia. Personas
preocupadas por la prevencion
de lesiones y por la salud en el
trabajo
Segun ubicacion
Usuarios del hospita
[Trabajadores del Parque
Tenoldgico y Logistico

|

Ventas en tienda

Ventas a través de la pagina Web

Riesgo de impago nulo

Cobros contado

Financiacion de Proveedores ( 90 dias)

Precio medio estimado por operaciéon (70 €)

Fuente: Elaboracion propia.
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5 PLAN ORGANIZATIVO Y DE RECURSOS HUMANOS

La estructura organizativa es un conjunto formal de relaciones que determina como las
personas utilizan los recursos para conseguir los objetivos de la organizacion (Pérez, 2007,
p.68).

Ortopedia — " dolOrcarecuenta con una estructura organizativa sencilla, caracteristica
de pequefias empresas que pertenecen al sector minorista. La direccion es gestionada por
la propiedad y el resto de la plantilla realiza tareas propias de cada puesto sin que exista
departamentalizacion. Se contrataran servicios externos de gestion en lo referido a las areas

de contabilidad, fiscal y laboral.
5.1 RECURSOS HUMANOS NECESARIOS

La empresa contara con un total de 4 empleados: el gerente administrador unico, el director
técnico, y dos dependientes.

Descripcion de la plantilla: Anexo 18: Descripcion de funciones

* Gerente: Licenciado en direccion de empresas, con alta experiencia y conocimientos
del sector sanitario. Es el responsable de la planificacion, la organizacion, la
direccion y el control de la empresa.

* Director Técnico: Licenciado en Ciencias Quimicas, técnico superior en Ortopedia y
curso de formacién en disefo, fabricacion y ensayos de control de productos de
ortopedia.

* Dependiente 1: Grado en podologia, Curso de formacién en disefio, fabricacion y
ensayos de control de productos de ortopedia.

* Dependiente 2: Técnico en Ortopedia.
5.2 ORGANIGRAMA

llustracion 2: Organigrama
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5.3 POLITICA RETRIBUTIVA DE INCENTIVOS

La base del sistema retributivo y las condiciones laborales estan establecidas mediante el
convenio colectivo estatal para el sector de ortopedias y ayudas técnicas. Todos los
trabajadores contaran con un complemento salarial por la consecucion de objetivos globales

ademas de otros complementos asociados a los resultados financieros de cada ejercicio.
5.4 POLITICA DE FORMACION Y MOTIVACION

Cualquier persona vinculada a la empresa podra detectar una necesidad de formacién en
funcidon de las necesidades que surjan por cambios en la sistematica de trabajo, en los
diferentes equipos de trabajo o por circunstancias del mercado.

El Director Técnico, en colaboracién con el Gerente, realizara un analisis de las necesidades
formativas solicitadas asi como los motivos y objetivos que se pretenden alcanzar. Se
evalia la propuesta y si resulta favorable se comunica su aprobacion a las personas
implicadas. Las actividades formativas pueden ser satisfechas por medios internos
(impartidas por el propio personal) o externos (impartidas por personal ajeno a la empresa).
Como medio para alcanzar la motivacién de los trabajadores se tendra en cuenta la piramide
de Maslow ateniendo a cada uno de los factores: fisiolégicos, de seguridad, de afiliacion, de

reconocimiento y de autorrealizacién.
Personal de nueva incorporaciéon

El Gerente se encargara del proceso de seleccion. Se entrevistara a los aspirantes teniendo
en cuenta los siguientes criterios:

* Caracteristicas del puesto de trabajo en cuanto a conocimientos basicos y especificos

* Experiencia necesaria

* Formacién y titulacién de los aspirantes

* Rasgos de la personalidad del aspirante, segun el puesto a ocupar

* Requisitos establecidos en las fichas de competencias por puesto

Los aspirantes seleccionados seguiran un proceso de formacién interna en el departamento

que les corresponda bajo la supervision del director técnico.

6 PLAN FINANCIERO

Es una herramienta imprescindible a la hora de analizar la viabilidad econémica y financiera,
de un proyecto empresarial, ayuda a estimar si dicho proyecto cumple con las expectativas

de rentabilidad y liquidez esperadas (Castro y Rufino, 2012).
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6.1 PLAN DE INVERSIONES NECESARIAS

Se realizara un estudio pormenorizado de las inversiones que conlleva la puesta en marcha
del negocio. Se presupuestan las partidas en cada una de las fases desde el inicio del

proyecto hasta la apertura. Anexo 19: Presupuesto de inversiones

Constitucion de la Sociedad

La empresa se constituye como una sociedad mercantil limitada unipersonal que se regula
por la Ley de Sociedades de Capital, su capital esta dividido en acciones, una de las
principales caracteristicas de estas sociedades es que el promotor no responden
personalmente con su patrimonio ante las deudas sociales sino que su responsabilidad se
limita al capital social aportado. Se requiere un capital minimo de 3.000 € para su
constitucion, debe estar totalmente suscrito y al menos desembolsado en un 25%. La
aportacion del capital puede ser monetaria o mediante otros bienes susceptibles de
valoracidon. Los requisitos para la constitucion de la sociedad consisten en la escritura
publica otorgada por el notario a la que se adjunta certificado de denominacion social
expedido por el Registro Mercantil Central que acredite que la denominacién no esta
registrada por otra sociedad.

El importe necesario para la constitucion es de 450 €.

Impuesto de actividades econdémicas.

El negocio se dara de alta en el Ministerio de Hacienda con el epigrafe 4774 Comercio al por
menor de articulos meédicos y ortopédicos en establecimientos especializados. A pesar de
que es un impuesto municipal, la gestion es una competencia exclusiva de la AEAT. El
mismo dia de la firma de la escritura, se solicitara telematicamente un N.I.F. provisional para
la sociedad que se convertira en definitivo cuando la sociedad se inscriba en el Registro
Mercantil correspondiente. Debido al importe de facturacién previsto la empresa estara
exenta de pagar el impuesto de actividades econdmicas.

El local para el negocio cuenta con licencia Municipal de apertura.

Solicitud de autorizacion de apertura en el Ministerio de Sanidad.

Es necesaria la autorizacién sanitaria a través de la inscripcion de la empresa en el
Registro de establecimientos sanitarios de Pontevedra y la asignacion del numero de
registro correspondiente. La autorizacion se tienen que hacer publica en la pagina web del
departamento competente en materia de salud.

El importe necesario para la gestion asciende a 650 €.
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Contrato de arrendamiento

El local en el que se desarrollara la actividad es arrendado, se necesitan realizar obras
menores para acondicionarlo al tipo de negocio. El importe del arrendamiento asciende a
1000 € més IVA y es necesario depositar una fianza de dos meses. Se concede un mes de
carencia para obras y acondicionamiento del local. Se dispone de alta de suministros: agua,

luz y gas.
Acondicionamiento

Se observa en el punto 4.3 que la percepcién del publico hacia un negocio de ortopedia es
la falta de cercania y libertad a la hora de elegir establecimiento. Se pretende desde el
exterior del local minimizar estos factores, y favorecer que el publico pueda interesarse por
los productos sin estar condicionado por la prescripcion de un facultativo, por ello se intenta
restar la imagen de hermetismo caracteristica de este tipo de negocios. Para ello es
imprescindible presentar grandes escaparates bien iluminados que permitan dar una
amplia vision del interior. Debe ser funcional, con amplios espacios y de acorde con nuestra

imagen de marca (uniformidad, colores, logos, etc.).
Maquinaria y Equipos de taller

Como parte fundamental de la calidad en el servicio esta la adquisicion de las ultimas
tendencias en tecnologia y maquinaria. Después de evaluar distintos proveedores se ha
elegido la empresa Namrol como proveedor de maquinaria para el taller. La marca se ha
consolidado como simbolo de calidad, fiabilidad e innovacion en el desarrollo, fabricacion y

distribucién de maquinaria para el sector de la podologia y ortopedia.
Hardware Software y servicios informaticos

FMC, Informatica para la Ortopedia es la empresa que desde 1998 desarrolla, mantiene y
actualiza la aplicacion FMC para gestion de ortopedias. Este programa reune todas las
herramientas para satisfacer con amplitud las necesidades de gestion y los requisitos

legales de los gabinetes orto protésicos y tiendas de ortopedia.

Publicidad

Las acciones publicitarias descritas en el apartado 3.2.1.4 tendran un coste de 3.030 €.
Gastos diversos

En este apartado se presupuestan otros gastos no contemplados en apartados anteriores,

correspondientes principalmente al proceso de inauguracion.
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Stock Inicial

Se comienza la actividad con el stock minimo (20.000 €) para dar servicio al inicio de la

actividad. El programa informatico cuenta con la aplicaciéon de gestion de inventario para

realizar calculos sobre punto 6ptimo de pedido, minimo de pedido, estacionalidad de los

productos, etc. Anexo 20: Inventario

Fondo de Maniobra

Se ha considerado para estimar el fondo de maniobra el dinero necesario para hacer frente

a los gastos de la actividad durante los dos primeros meses (16.000 €).

Resumen de inversiones necesarias para llevar a cabo el

Tabla 10: Resumen de inversiones

proyecto.

Constitucion de la Sociedad 450 €
Licencia del Ministerio Sanidad 650 €
Fianza 2.000 €
Mobiliario 9.618 €
Maquinaria y Equipos taller 21410 €
Otros equipos 1.940 €
Hardware, software 11.340 €
Publicidad 3.030 €
Gastos diversos 2.500 €
Mercancia 20.000 €
Fondo de maniobra 16.000 €
Importe total Inversiones necesarias 88.938 €

llustracion 3: Plan de Inversiones

Fuente: Elaboracion Propia.

Plan de inversiones

& Activo Material & Activo Inmaterial

& Stock inicial “ Provision de fondos

20%

=

2% 10%

Depositos y fianzas

Fuente: Elaboracion Propia.

6.2 PLAN DE FINANCIACION

En este apartado se presenta toda la informacion de caracter econdmico financiero referida
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al proyecto. A través de los distintos estados se analizara la viabilidad econdmica de la

empresa para los proximos cinco afios.
Origen de los fondos

Como se ha especificado en el apartado anterior el total del capital necesario para la puesta

en marcha del negocio asciende a 88.938 €.

llustracion 4: Origen de los fondos

3%

18%
& Socios

& Prestamos socios

Entidades
Bancarias

Fuente: Elaboracion propia.
El préstamo participativo (70.000 €) es concedido por el promotor a un interés nominal del
2%, amortizable en tres anos, los gastos de gestion son los correspondientes a la minuta del
notario que asciende a 150€.
El préstamo bancario de (15.938 €) lo concede el BSCH, a un interés nominal del 2,3% sin

comisiones y amortizable en dos anos. (Oferta obtenida 09/12/15 vélida hasta 31/12/15).

llustracion 5: Estructura de costes

Previsién de gastos operativos ® Costes do Venta
®Parsonal
Costes de Venta = Marketing y ventas
60.900 37,7% 8G . Generales
Personal " Amonizackones
61.960 38,3% B Elnanclorcs
Marketing y ventas
3.600 2,2%
G.Generales
24.740 15,3%
Amortizaciones
8.862 5,5%
Financieros
1.690 1,0%

Total gastos operativos previstos
161.752

Fuente: Elaboracion Propia.
Como se puede observar en la ilustracién 5, el mayor importe en la estructura de costes
corresponde a la partida de personal y coste de ventas, recursos necesarios para obtener la
principal ventaja competitiva (calidad en servicio y calidad en producto) a través de la

estrategia de diferenciacion adoptada por la empresa.
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Prevision de Ventas

En el apartado 2.3.1.6 se presenta tabla con la cifra de ventas estimada para los cinco
primeros afios de actividad. El importe asciende a 174.000 € el primer afio. El margen
comercial oscila entre el 30% y el 90% dependiendo de la linea de productos de la que se
trate. Para realizar los distintos informes se ha estimado un margen medio global del 65%
sobre la venta entendiendo que es lo que mas se ajusta a un escenario realista. Para ello se
han consultado los precios de venta de las principales empresas del sector que operan en
nuestra ciudad, los precios de venta recomendados por nuestros proveedores y los precios
de costo de los productos. Se estima que el 65% de margen asi como el importe de la cifra
de negocio son datos que permitiran estudiar la evolucion de la empresa a partir de un
escenario realista. No obstante se realizaran los calculos de acuerdo a distintos escenarios:
Pesimista: Margen global 50% : Optimista: Margen global 75%.

Tabla 11: Ingresos previstos

INGRESOS PREVISTOS |

Ventas Total
Numero/Uds. 2.148
Venta Neta € 174.000

Margen % 65%
Importe medio operacién € 70
Total ingresos 174.000

Fuente: Elaboracion Propia.

Prevision de resultados

El resultado deseable para los primeros afios seria obtener un rendimiento neto del 10%
sobre la cifra de negocio. A continuacion se detalla la estimacién previstas para los cinco
primeros afios de activad teniendo en cuenta posibles variaciones para afios posteriores.

Se puede observar en el informe tabla 12 que la prevision no se alcanza hasta el tercer afo
de actividad, sin embargo es superada los dos afios siguientes llegando a alcanzar 17,63%

de beneficio neto sobre la cifra de negocio en el ejercicio 2020.

Tabla 12: Prevision de rentabilidad (2016 - 2020)

174.000 182.700 191.835 211.019 232.120

Gastos
Publicidad 3.600 3.780 3.969 4.167 4376
Arrendamientos 12.000 12.240 12.485 12.734 12.989
Conservacion 1.800 1.836 1.873 1.910 1.948
S. Profesionales 2.280 2.326 2372 2.420 2.468
Tributos (Lixo) 180 184 187 191 195
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Seguros 560 577 594 612 630
Otros servicios 1.320 1.346 1.373 1.401 1.429
Suministros 1.200 1.236 1.273 1.311 1.351
Viajes, dietas... 3.000 3.090 3.183 3.278 3.377
Material Oficina 1.200 1.224 1.248 1.273 1.299
Transportes 1.200 1.224 1.248 1.273 1.299
Establecimiento 6.630 0 0 0 0
Personal 61.960 63.819 65.733 67.705 69.736
Resultado . 2017 2018 2019 2020
Ingresos netos 174.000 182.700 191.835 211.019 232.120
Gastos Operativos 157.830 156.826 162.682 172.133 182.339
Amortizaciones 8.862 8.862 8.862 8.862 8.862
Gastos Financieros 1.690 730 259 0 0
Resultado 5.618 16.283 20.033 30.023 40.920
margen s/ventas 3,23% 8,91% 10,44% 14,23% 17,63%

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 21: Variaciones previstas ingreso y gastos 2017 / 2020

Como parte fundamental del estudio de viabilidad econémica se presentan los informes que
se detallan a continuacién:
Escenario Realista

Anexo 22: Pérdidas y ganancias Previstas 2016

Anexo 23: Cash Flow, Previsién de Tesoreria 2016

Anexo 24: Analisis punto de equilibrio, ejercicio 2016

Anexo 25: Gréficos ejercicio 2016

Anexo 26: Prevision pérdidas y ganancias 5 afios (2016 — 2020)
Anexo 27: Prevision Balance 5 afios (2016 — 2020)

Anexo 28: Prevision Tesoreria 5 anos ( 2016 — 2020)

Anexo 29: Graficos ( 2016 — 2020)

Escenario optimista

Anexo 30: Prevision pérdidas y ganancias 5 afios ( 2016 — 2020); Escenario optimista

Escenario pesimista

Anexo 31: Prevision pérdidas y ganancias 5 afios ( 2016 — 2020) ; Escenario Pesimista

6.3 PLAN DE PUESTA EN MARCHA

La planificacion y puesta en marcha abarca todas las fases y etapas del proyecto, plan de
viabilidad y estudios de mercado, obtencion de licencias y permisos, creacion de empresa,
busqueda del local, acondicionamiento del local, compra de inmovilizado, mercancia, y

apertura. Se ha realizado un cronograma que detalla la consecucion de las acciones a
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realizar y las fechas previstas para cada una de ellas Anexo 32: Cronograma plan de

establecimiento

7 CONCLUSIONES Y VALORACION DE LA VIABILIDAD

El proyecto describe como llevar a cabo cada una de las fases para emprender con éxito y
de forma sostenible la implantacion de la Ortopedia

Se han tenido en cuenta para el estudio datos claves que ayudan a la interpretacion, y
valoracion de cada procedimiento con el objetivo principal de minorar los riesgos
caracteristicos que conlleva la puesta en marcha de los negocios incipientes.

A partir de los modelos de estudio PESTEL y DAFO se extraen las bases y supuestos a

partir de los cuales se construye todo lo demas.

o Del analisis del entorno general se deduce que el negocio se desarrollara en un entorno
favorable para la creacion de empresas. Espafia esta en un momento de crecimiento
econdémico lo que supone un ambiente favorable para la creacion de un negocio: se
reactiva el consumo, hay mayor apertura de crédito por parte de las entidades bancarias,
programas de ayuda para emprendedores y un ambiente general que favorece la
motivacion y el entusiasmo necesarios para llevar a cabo un proyecto empresarial.

o Del analisis sociodemografico se desprende el aumento en la tasa de edad de la
poblacién y la creciente preocupacion por una vida sana y natural, lo que provoca la
necesidad de incorporar a la vida diaria métodos de prevencion de forma frecuente.
Muchos de los productos estan destinados a dar respuesta a necesidades referidas a la
prevencion y al bienestar. Galicia, es una de las comunidades mas envejecidas de
Espafia y la mayoria de los productos del negocio: zapatos anatémicos, bastones,
ortesis, ayuda a la movilidad, etc. estan pensados para personas de avanzada edad.

o Del andlisis especifico del sector, se concluye que el mercado vinculado a la ortopedia
es dinamico y tiene un gran potencial de crecimiento.

o Se sefiala como la principal debilidad los riesgos caracteristicos que conlleva la creacion
de un nuevo negocio: variables no conocidas, periodo de adaptacién, coordinacion e
integracion de los procesos etc.

o El negocio cuenta con fortalezas que se traducen en ventajas competitivas como la
estrategia de diferenciacion a través del servicio, la ubicacion, la experiencia y la
capacidad de direccién y gestién del promotor.

o En el plan de marketing se han establecidos los objetivos especificos, medibles,
alcanzables, orientados a los resultados y con fecha limite de ejecucion, todos ellos

referidos al posicionamiento, a la venta y a la rentabilidad.
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o Se muestra a través del plan comercial que la calidad en el servicio y la profesionalidad
de los recursos humanos representan la sefial de identidad de la empresa.

o Se elige para el proyecto una estructura organizativa agil, sencilla y flexible caracteristica
de pequefias empresas que pertenecen al sector minorista en la que la direccion es
gestionada por la propiedad.

o EI caracter creativo del emprendedor y las acciones previstas en el plan comercial
permiten desmarcar el negocio del concepto clasico y tradicional de ortopedia, que
limita las posibilidades de crecimiento y la captacion del publico potencial (hermetismo,
locales cerrados que no invitan a entrar, poco funcionales y con excesiva dependencia
de catalogo). Hoy en dia el publico en general sigue nuevas tendencias por lo que es
necesario ademas de la funcionalidad tener en cuenta criterios de estética en los puntos
de venta.

o Se cubren los factores de calidad en las cincos areas de intervencion de la ortopedia en
consonancia con los recursos disponibles: recursos de venta, recursos humanos, gama
de productos, taller y servicio técnico, marketing, instalaciones y equipos.

o Del andlisis financiero se desprende la viabilidad econémica del proyecto, como dato
clave en este punto se puede destacar:

e Si bien no se alcanza el resultado deseable para los dos primeros anos (10% sobre
la cifra de negocio), el negocio obtiene rentabilidades positivas desde el periodo de
inicio y a partir del tercer afio las previsiones son superadas llegando a alcanzar el
17,63% del beneficio neto sobre la cifra de negocio en el ejercicio 2020.

* En coste de capital es inferior a los precios de mercado debido a la capacidad
financiera del promotor que realiza el 82% de la aportacion necesaria. Solo es
necesario el 18% de financiacién externa.

* La tesoreria muestra en todos los periodos estimados una evolucién positiva.

Como conclusion final se confirma que el proyecto de implantacion para Ortopedia

es viable.

8 LIMITACIONES

Las principales limitaciones para realizar el estudio han sido referidas a la falta de recursos:

e Econdmicos: Muchos de los informes que aportarian valor al proyecto tienen un
coste econdmico de obtencién, asi como diferentes herramientas especificas de
analisis que muchas veces no se encuentran con codigo libre para su utilizacion.

* Tiempo: La dificultades propias de conciliar la vida profesional y familiar con el

tiempo de preparacion del proyecto.
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e Capacidades: Si bien para realizar este trabajo han sido claves los conocimiento
adquiridos a través del Grado en ADE, asi como las aportaciones de José Maria
Martin (director de este proyecto), considero como factor limitante la falta de
experiencia y la necesidad de continuar los estudios con el fin de obtener la
formacion necesaria que permita elevar el proyecto a nivel profesional.

* Estadisticas y falta de informacion: Existe escasa informacién en fuentes oficiales
sobre el sector de la ortopedia en Espafa: falta de criterios homogéneos en la
regulacién y reconocimiento profesional, falta de conversiéon con la unién europea,
falta de regulacion en cuanto establecimientos autorizados y falta de vigilancia en
cuanto al cumplimiento de la normativa existente.

* Existe gran dificultad para contrastar informacién estadistica debido a la ambigledad
existente en los codigos de clasificacion tanto en actividades como en productos:

o Muchos productos ortoprotésicos aparecen reflejados en la categoria de
productos de alta tecnologia en la que se coexisten 300 grupos y solo tres de
ellos tienen relacion con los productos ortoprotésicos.

o Ocurre algo similar con la clasificacion nacional de actividades econdmicas lo que
dificulta enormemente el seguimiento del sector ya que se incluye en el cédigo
32.50 (fabricacion de instrumentos y suministros médicos y odontolégicos).

o En cuanto a estadisticas oficiales de empresas y locales, el mayor nivel de
desegregacion del Directorio Central de Empresas es de tres digitos 477
(comercio al por menor de otros articulos en establecimiento especializados) y no
es considerado el 4774: comercio al menor de productos medicos y ortopédicos.

o Existen grandes diferencia entre los catalogos de servicios y productos
ortoprotésicos en las comunidades autéonomas lo que dificulta realizar
comparativas estadisticas fiables en cuanto a cifras de negocio y prestaciones.

Por dltimo mencionar el principio de flexibilidad que debe cumplir cualquier proceso de
planificacion. Es necesario que el plan sea adaptado al entorno cambiante en el que se
desarrolla con el fin de evitar que una rigida planificacion limite las posibilidades reales del

negocio.
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10 ANEXOS

Anexo 1: Ubicacién del negocio: Hospital Alvaro Cunqueiro y Parque tecnolégico y

Logistico de Valladares

Hospital Alvaro Cunqueiro

ARO CUNQUE‘RO

‘-‘Ep HOSPITAL ALV.

[ >

o000 o0ocoocoo0o0o0o0oQO0OoO0OQOQ0OQ0OQ0QOO°

oocoeooo0o0oOoQO®oQO®°OQO®°OQO®OQO®OQO®OQO®OO®

Fuente: Xunta de Galicia. Conselleria de Sanidad.
La Xunta de Galicia construyé en Vigo un nuevo Hospital Publico que presta asistencia
sanitaria a mas de 600.000 vecinos de esta ciudad y su area de influencia. Se trata de la
obra sanitaria publica de mayor envergadura que se ha acometido en los ultimos tiempos en

Espanfia.

Parque Tecnoldgico y Logistico Valladares

Fuente: Zona franca de Vigo

El Parque Tecnoldgico y Logistico de Vigo es un area empresarial industrial y tecnoldgica de

875.000 m2 inaugurada en el afio 2004, situada en el municipio de Vigo (Espana), que
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agrupa en la actualidad a mas de 170 empresas pertenecientes, en su mayor parte, a los
sectores de la automocion, la logistica y el textil.

Vigo es la ciudad méas poblada de la Comunidad Autonoma de Galicia. Su area
metropolitana ocupa el puesto duodécimo en la lista de las areas urbanas de Espafia, con
cerca de 500.000 habitantes y mas de la cuarta parte de la facturacion regional.
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Fuente: Google Maps
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Anexo 2: Estrategia de personal: Cercania al cliente.

CERCANIA AL CLIENTE

Estrategia de personal: «<Empleados satisfechos crean clientes satisfechos». Apoyarse en los

valores para dar forma a la cultura. Promover la construccion de relaciones como aspecto

prioritario.

Organizacion

Asignacion

Desarrollo

Desempeio

Compensacion

Fuertes relaciones
individuales con el
cliente, mas
importantes que
las relaciones
entre equipos.
Todos «venden».
Es dificil distinguir
ventas del resto.
Organizacion

plana.

Criterios: muy
responsable;
habilidad de
escucha; empatia;
excelente
comunicador;
capacidad de
evaluar
necesidades y
proponer
soluciones;
orientado por
valores; flexible.

Enfatizan: valores

organizativos;

habilidades de
relacion,
comunicacion y
planificacion;
compartir
informacion;
NUEVOS SEervicios y

productos.

Medida: conductas
de construccion de
relaciones
productivas;
numero de nuevas
relaciones;
facturacién de las
existentes;
rentabilidad por

cliente.

Basado en valores
y percepciones
subjetivas de
conductas.
Reparto de
beneficios con
alguna
diferenciacién
segun
contribucién.
Servicios «a
medida». Uso de
broad-banding.

Albizu, E. y Landeta, J., 2011. p. 416.
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Anexo 3: Descripcion de la empresa

A continuacién en la Tabla 1. Descripciéon de la empresa, especificamos algunas de las

caracteristicas relevantes del negocio y que se trataran con detalle a lo largo del proyecto.

Tabla 1 Descripcion de la empresa

4774. Comercio al por menor de articulos médicos y ortopédicos en
Actividad Economica o o
establecimientos especializados.

Sector Comercio
Forma Juridica Sociedad Limitada Unipersonal
_ Parque Tecnoldgico y Logistico de Valladares. C/ C. Nave B1- 36315

Localizacion _
Vigo (Pontevedra)

Productos Productos ortopédicos y productos para la salud y bienestar

RRHH Un Gerente, Un Director Técnico y Dos técnicos en Ortopedia
Personas con discapacidad o limitacion fisica, y personas preocupadas

Clientes

por la prevencion de lesiones y por la salud en el trabajo.

Elaboraciéon Propia
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Anexo 4. Evolucion de la tasa de paro en Espafia

Tasa de paro nacional total

PERIODO
2013T1

2013T2
2013T3
2013T4
201411
2014712
2014713
2014T4
2015T1
2015T2
2015T3

PORCENTAIJE
26,94%
26,06%
25,65%
25,73%
25,93%
24,47%
23,67%
23,70%
23,78%
22,37%
21,18%

Fuente datos: Instituto Nacional de Estadistica.

Evolucién del paro en Espafa 2013 -2015

VALOR ABSOLUTO
6278,20
6047,30
5943,40
5935,60
5933,30
5622,90
5427,70
5457,70
5444,60
5148,00
4850,80

Elaboracion Propia

28,00%
27,00%
26,00%
25,00%
24,00%
23,00%
22,00%
21,00%

20,00%

AN

2013T12013T22013T32013T42014T12014T22014T32014T42015T12015T22015T3

Fuente datos: Instituto Nacional de Estadistica

Elaboracion Propia
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Anexo 5: Datos Demograficos de Espafa

Proyeccion de Poblacion en Espafia 2014 — 2064

Ano 2014 Ano 2029 Afo 2064
Poblacién a 1 de enero 46.507.760 45.484.907 40.883.832
Fenomenos demograficos Afo 2014 Ano 2028 Afo 2063
Nacimientos 408.901 299.279 220.434
Defunciones 395.196 411.392 559.857
Inmigraciones del extranjero 332.522 332.522 332.522
Emigraciones al extranjero 417.191 288.152 245.903

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Poblacién residente en Espafa a 1 de enero, edad

Unidades personas

2014 2022 2026 2034 2038 2046 2050
20 anos 452.042 467.791 503.697  442.928 398.147 343.288  335.803
30 anos 619.086 489.443 461.525 523.026 547.500 455.848 417.513
40 anos 787.880  666.596 555.772 484.844  478.427 541.754 541.706
50 afos 698.518 741.420 769.466  588.974 518.531 468.156 491.662
60 anos 522.704 628.148 680.436 719.992 725.570  533.689 491.566
70 anos 428.860 451.892  500.768 615.412 653.755 699.118 648.531
80 anos 322.473 277.539 370.157 409.159 475.082  565.809 587.410
90 anos 101.616 142.369 156.620 193.329 215.895 274.387 331.703

99 anos 7.176 14.662 20.221 34.725 34.343 63.476 76.522

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
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Anexo 6: Datos Macro de Espafia

TABLA DATOS MACRO DE ESPANA

Cuentas Nacionales

Indicador Periodicidad Valor actual
PIB Anual 1.031,196 Miles de millones € (2014)
PIB Per Cépita Anual 22.193,400 € (2014)
Deuda Anual 1.007,220 Miles de millones € (2014)
Deuda (PIB) Anual 97,675 % sobre PIB (2014)
Deuda Per Cépita Anual 21.677,434 € (2014)
Déficit Anual -60.149,638 Millones € (2014)
Déficit (PIB) Anual -5,833 % sobre PIB (2014)
indice de Competitividad Anual 4,550 % (2015)
Comercio
Indicador Periodicidad Valor actual
Exportaciones Anual 335.599,514 Millones € (2014)
Importaciones Anual 309.329,407 Millones € (2014)
Balanza Comercial Anual 26.270,107 Millones € (2014)
Exportaciones (PIB) Anual 32,545 % sobre PIB (2014)
Importaciones (PIB) Anual 29,997 % sobre PIB (2014)

Socio-Demografia

Indicador Periodicidad Valor actual
Paro Mensual 22,200 % (2015 MO08)

Tasa de Natalidad Anual 1,320 (2013)

Tasa de Mortalidad Anual 4,200 (2013)

Esperanza de Vida Anual 82,427 (2013)

Fuente: El economista 2015
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Anexo 7 : Piramides de poblaciéon; Mapa de tasas de incapacidad por area

geograficas;

Edades | |
85y mas

5 a8a Varones ‘-
65a74
55 a 64
45a54

| S
I |
I .
sass | [N
- ¥y |
B B
B

Piramides de poblacio
‘ Mujeres

25a34

16a 24
6alb

0ab

1 | |
40 3530 25 20 15 10 05 05 10 15 20 25 30 35 40
Millones

M Poblacién total
Poblacion con discapacidad

Fuente estadistica utilizada: Encuesta de Discapacidad, Autonomia personal y situaciones
de Dependencia (EDAD-2008), procedente del INE.

Tasas de discapacidad

(Personas de 6 y mas anos con discapacidad
por mil habitantes)

o

I Espana 89,70
100,0 o mas Il
- De 85,0 a 100,0 Il

De 70,0 a 85,0 |
Menos de 70,0

Fuente estadistica utilizada: Encuesta de Discapacidad, Autonomia personal y situaciones
de Dependencia (EDAD-2008), procedente del INE.
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Anexo 8: Evolucion de la creacion y desaparicion de empresas. Sector 47.47

Evolucion de la creacion y desaparicion de empresas
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Fuente: einforma a partir de la informacion disponible en el Registro Mercantil respecto a las

empresas incluidas en el sector.
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Anexo 9: Grafico evolucion de la cifra de negocio y margen bruto de empresas del
sector 47.47

Evolucion cifra de negocio y margen bruto

800.000

600.000

400.000

200.000

@8 CIFRAS DE NEGOCIO @ MARGEN BRUTO

Fuente: einforma a partir de la informacion disponible en el Registro Mercantil
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Anexo 10: Segmentacion geografica y concentracion.

Segmentacion Geografica del Sector

Distribucion de comunidades autonomas por numero
de empresas

18.24 % / 18.46 %

388% —
452% T —
'r — 17.02%
479% — (
771 % /

11.76 %

13.62 %

@8 CATALUNA @@ MADRID ANDALUCIA
COMUNIDAD VALENCIANA @ GALICIA

@B CASTILLALEON @B CASTILLA LA MANCHA
@ PAIS VASCO RESTO DE COMUNIDADES

Fuente: einforma a partir de la informacion disponible en el Registro Mercantil

Distribucion de comunidades autonomas por cifra de
negocios

17.03 % \

6.82 % __— 4038 %

7.77 %

/

@8 CATALUNA B8 MADRID ANDALUCIA
COMUNIDAD VALENCIANA @l RESTO DE COMUNIDADES

28.01 %

Fuente: einforma a partir de la informacion disponible en el Registro Mercantil
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Anexo 11: Empresas exportadoras e importadoras del sector.

Perfily comparacion de las empresas exportadoras e importadoras afio 2013

Cifras expresadas en euros

CIFRA DE NEGOCIOS
ACTIVO TOTAL
PASIVO

RENTABILIDAD
ECONOMICA

Fuente: einforma a partir de la informacion disponible en el Registro Mercantil

MEDIA
SECTOR

611.330,59

622.115,34

346.004,26

3,66 %

MEDIA
EXPORTADORES

1.611.915,44

1.436.220,06

825.917,87

5,77 %

MEDIA
IMPORTADORES

1.464.167,87

1.382.888,70

761.535,95

5,35 %
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Anexo 12: Ortopedias en Vigo

O

e}

O

e}

O

e}

O

e}

O

ORTHO MED 36201 Vigo, Pontevedra Tel. 986221620 orthomed.es

LA BOTICA DE CERVANTES 36202 Vigo,

Pontevedra Tel.986221515 laboticadecervantes.es

ORTOPEDIA DIAZ ALBO 36203 Vigo, Pontevedra Tel. 986471400

NEXOTED 36207 Vigo, Pontevedra Tel. 986441175 nexoted.com
ORTOPEDIA NICARAGUA 36204 Vigo, Pontevedra Tel.

986485777 ortopedianicaragua.es

CLINICA ARGA DENTAL 36201 Vigo, Pontevedra Tel. 986431341 clinicadentalarga.com
TERESA ALVAREZ PODOCLINIC 36202 Vigo, Pontevedra Tel. 986113717
CENORVI ORTOPEDIA 36800 Redondela, Pontevedra Tel. 986483440
EXCLUSIVAS IGLESIAS 36940 Cangas, Pontevedra Tel.

986392041 exclusivasiglesias.com

CLINICA PEREIRA 36210 Vigo, Pontevedra Tel. 986201734 cirujanosdelpie.es
ORTO ATLANTICA S.L. 36201 Vigo, Pontevedra Tel. 986226876

GONZALEZ POLLEDO JUAN C. 36201 Vigo, Pontevedra Tel.

986224545 gonzalezpolledo.com

ORTO-TEC 36211 Vigo, Pontevedra Tel. 986123561 ortotec.es

TALER ORTOPEDIA 36204 Vigo, Pontevedra Tel. 986418188 ortotaler.com
EXCLUSIVAS IGLESIAS 36210 Vigo, Pontevedra Tel.

986213457 exclusivasiglesias.com

FRANCESCO CARINI 36206 Vigo, Pontevedra Tel. 986271043

ORTOPEDIA GARCIA MARTIN 36204 Vigo, Pontevedra Tel.

986435724 ortopediagarciamartin.com

CLINICA PODOLOGICA CANDIDO GUILLEN Y ESTEFANIA GUILLEN 36201 Vigo,
Pontevedra Tel. 986436609 candidoguillen.es

ORTOPEDIA NICARAGUA 36204 Vigo, Pontevedra Tel.

986485776 ortopedianicaragua.es
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Anexo 13: Listado de proveedores y su evolucion econdmica

ESTABLECIMIENTOS ORTOPEDICOS PRIM SA

Objeto Social : Fabricacién, compra, venta, importacion y exportacion, material ortopédico,
medico-quirurgico y similares

Actividad: Fabricacion de instrumentos y suministros médicos y odontolégicos.

Domicilio: C/F n® 15 — Mdstoles - Madrid

Capital social: 4.336.781 €

Ebitda 2014: 10.573.025,37

Total activo: 107.051.099,02€

N° Empleados en 2014: 346 de los cuales 94% es personal fijo.

Evolucién posiciones 2013 vs 2014 - Ventas

Ranking Posiciéon 2013 Posicion 2014 Evoluciéon Posiciones
Nacional 1.681 1.660 271 &
Madrid 567 580 13 &

Sector CNAE 3250 4 4 O =

PRODUCTOS HERBITAS SL.

Actividad: Comercio al mayor no especializado

Domicilio: C/ José Ridaura Alcaide, 27 29 — Foios - Valencia
Capital social: 60.000 €
Resultado 2014: Positivo

N° Empleados en 2014: 26 de los cuales el 94% es personal fijo.

Evolucién posiciones 2013 vs 2014 - Ventas

Ranking Posicién 2013 Posicién 2014 Evolucién Posiciones
Nacional 19.122 15.625 3.497 &
Valencia 1.163 991 172 &
Sector CNAE 4690 283 222 61 &

SUCESORES DE MANUEL GARCIA SL

Objeto Social : Fabricacion de bastones

Actividad: Fabricacion de otros productos de madera; articulos de corcho, cesteria y
esparteria

Domicilio: Avd. Mediterraneo S/N- Segorbe — Castellon

Capital social: 3.000 €

Resultado 2014: Positivo

N° Empleados en 2014: 36 de los cuales 100% es personal fijo.
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Evolucién posiciones 2013 vs 2014 - Ventas

Ranking Posicién 2013 Posicién 2014 Evolucién Posiciones

Nacional 50.576 50.616 40 &

Castellon 739 750 11 @

Sector CNAE 1629 61 60 1 &
ORLIMAN SLU

Objeto Social : Empresa fabricante y de distribucion de productos ortopédicos, podologia,
rodilleras, mufequeras, férula, espaldera, ayudas técnicas

Actividad: Fabricacion de instrumentos y suministros médicos y odontolégicos.

Domicilio: C/Ausias March, 3 - La Pobla de Vallbona - Valencia

Ventas 2014: 17.288.788 €

Capital social: 118.998 €

Resultado 2014: 3.165.068,87 €

Ebitda 2014: 4.729.830,11 €

Total activo: 11.644.407€

N° Empleados en 2014: 87 de los cuales 90,80 % es personal fijo.

Evolucién posiciones 2013 vs 2014 - Ventas

Ranking Posicién 2013 Posicién 2014 Evolucién Posiciones

Nacional 7.469 6.960 509 &

Valencia 418 399 19 &

Sector CNAE 3250 9 9 0O =
CODEOR SL

Objeto Social : Fabricacion y comercializacion de productos ortopédicos, vestuario clinico y
farmacéutico.

Actividad: Fabricacion de calzado

Domicilio: Parque empresarial Pereiro de Aguiar — Sector 2B - Orense

Capital social: 60.000 €

Resultado 2014: Positivo €

N° Empleados en 2014: 36 de los cuales 100 % es personal fijo.

Evolucién posiciones 2013 vs 2014 - Ventas

Ranking Posicion 2013 Posicion 2014 Evolucién Posiciones
Nacional 40.849 39.719 1.130 &=
Orense | 220 1 =

Sector CNAE 1520 208 203 S=

Fuente de datos: El economista. es (2015). Ranking Empresas.
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Anexo 14:Logo de la empresa; Imagen corporativa

.SlndOIOrcare

Sindolor: 61% magenta+95% allo
Trama corazén 30% negro - care: 50% negro

.SlndOlOrcore

Fondo: 61% magenta+95% allo
Trama corazén y care: 30,5% magenta+47,5% allo
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PARKING GRATUITO - Horario continuo: Lunes a Viernes 09:00h - 18:00h
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Anexo 15: Presupuestos comerciales y de marketing.

O

Alojamiento: Para el alojamiento de la web inicial y de la futura tienda online se ha
realizado un estudio comparativo de las prestaciones ofertadas y de la valoracién del
servicio por parte de sus usuarios, obtenida por Internet. Las caracteristicas de este
servicio son, finalmente: Espacio en Disco y Transferencia ilimitados. S.O. Linux con
intérpretes para PHP, Python, MySQL, Ruby, etc. Servidor de correo POP3/IMAP con
has 25 cuentas. Backup diario de ficheros y bases de datos. Programador de tareas
Cron, etc. Incluye registro de un dominio y su renovacion anual. Coste 135 € afo
Desarrollo Pagina Web: El desarrollo de la web, por su sencillez y urgencia, se incluyo
como parte de la plataforma de venta online ya que como adelantabamos antes, se
pretendia inicialmente disponer de una web sencilla que permitiese ofrecer ya alguna
informacién acerca del nuevo establecimiento desde el primer momento de su apertura,
ademas de ir adelantando tiempo en términos de posicionamiento, siempre con la vision
puesta en la futura venta online. Coste 605 €

Desarrollo Tienda Online: Para el desarrollo de la aplicacion de venta online se ha

optado por una plataforma de cédigo libre Prestashop, que ademas de ser gratuita es la

mas extendida mundialmente. Esta permite lograr un proyecto bastante estandarizado y

que llegado el caso pueda ser mantenido o continuado por otro proveedor, ademas de

existir abundante documentacién, recursos, y moédulos facilmente instalables que
permitan incorporar nuevas funcionalidades y capacidades, etc. Coste 3.815 €

Para la integracion con el proveedor de Dropshipping ha sido necesaria una partida

adicional de horas de desarrollo para la programacién de dos modulos externos que

permitan mantener constantemente sincronizado el stock, y enviar los pedidos
automaticamente. Coste 445 €

Hardware y Software: Al optarse por un alojamiento externo para la web y la tienda

online, no ha sido necesaria la compra de un servidor interno, habiéndose adquirido

solamente dos equipos, uno basico para funcionar como terminal de punto de venta y

otro para poder realizar diversas gestiones (contables, tratamiento sencillo de imagenes,

comunicacion, mantenimiento articulos, etc.).

e Ordenador #1 (TPV): Este ordenador consta de un teclado, ratén, pantalla TFT 15’,
CPU HP Minitower con procesador Intel i5, 2GB de RAM, tarjeta gréfica integrada.
Accesorios necesarios para llevar a cabo su funcion han sido una impresora de
Tickets EPSON, un TPV del Banco de Santander, y una pistola lectora de cédigos de
barras. Coste 990 €
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Ordenador #2 (gestion): Este equipo, similar en esencia al anterior, incorpora
ademas 2GB extra de RAM, un disco duro de 500Gb y una tarjeta grafica con 2GB
de RAM dedicada. Coste 1.510 €

Impresora de tickets: Dedicada a la impresiéon de los tickets contables en el
ordenador TPV del establecimiento. Coste 110 €

Impresora multifuncién laser color: Dedicada a la impresion de pequefos roétulos
promocionales, ademas albaranes y facturas. Coste 610 €

Software de gestion FCM. Coste 3.020 €

o Marketing/Publicidad:

Disefio de Imagen corporativa: El disefio de la imagen corporativa, llevado a cabo
por la agencia de comunicacion contratada y siguiendo las ideas transmitidas,
permitid definir un logotipo y un contratipo, asi como estandarizar los colores y las
tipografias a usar en los distintos medios. No se ha desarrollado una guia de imagen
corporativa. Coste 500 €

Adquisiciéon de imagenes de stock: Se ha adquirido via online una serie de 5
imagenes de stock con derechos para modificacién e impresion publicitaria con fines
comerciales. El resto de imagenes han sido cedidas por la agencia. Coste 34.90 €
Impresion de vinilos y carteles para el establecimiento: Se han impreso un gran
cartel en vinilo de alta resistencia para la fachada exterior, 2 carteles exteriores para
sefalizar el acceso, un roll-up interiores, y 5 vinilos para identificar y decorar
distintos espacios interiores. Coste 1250 €

Disefio e Impresién de flyers: Se han impreso dos tiradas de 10.000 flyers cada una,
habiéndose realizado el boceto basico de los mismos en la propia impresa, a partir
de las fotografias y material de disefo de la imagen corporativa. El ajuste final de los
graficos y la impresién las ha realizado una imprenta digital.

Reparto de flyers: Se ha contratado para el reparto una empresa especializada.
Coste 630 €

Vallas publicitarias: De forma complementaria, otra accién publicitaria realizada ha
sido el disefio, impresion y ubicacion en espacios existentes de dos vallas
publicitarias de gran formato. De las dos vallas, el primer disefio ha sido encargado a
la misma compafia que ha impreso los flyers, mientras que el segundo ha sido
realizado internamente. A mayores hay que contemplar el alquiler de ambos
espacios, situado uno de ellos en el vial de acceso al establecimiento y otro en los
accesos al Hospital proximo para aprovechar el trafico constante de clientes

potenciales. Coste disefio primera Valla 300 €; Coste alquiler espacio 600
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Anexo 16: Modelo de pedido de compra, ficha del producto, consulta de articulo
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Anexo 17: Planos Local
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Anexo 18: Descripcion de funciones

DENOMINACION DEL PUESTO: GERENTE

DESCRIPCION DE FUNCIONES:

* Planificacion, organizacion, direccion, y el control de la empresa.

* Revisidon de los procesos.

* Definir la politica y objetivos de la empresa.

* Disefo de la presentacién y creacion de nuevos productos para la venta.
* Evaluar y seleccionar y aprobacion de proveedores

e Supervision de compras.

* Atencidén de proveedores.

e Supervision de ventas.

* Creacion de ofertas.

* Politica de precios y ofertas.

* Control de la publicidad y Relaciones Publicas.

* Intervenir en las acciones preventivas, correctivas y resolucion de conflictos

Elaboracién Propia

DENOMINACION DEL PUESTO: Dependientes

DESCRIPCION DE FUNCIONES:

* Atencion directa y telefonica a clientes

* Correspondencia

* Entrada y control de mercancia

e Servicio de pedidos

* Realizar el mantenimiento de los locales y del equipamiento y utillaje de trabajo

* Realizar las funciones solicitadas por el director técnicos para las que estén

debidamente formados

Elaboracién Propia
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DENOMINACION DEL PUESTO: Director Tecnico

DESCRIPCION DE FUNCIONES: ( Anexo 1 Real Decreto 179/2010, de 23 de noviembre)

Supervisar directamente las actividades de adaptacion individualizada de los
productos ortoprotésicos y ayudas técnicas, por lo cual tiene que controlar la toma de
medidas, la adaptacién del producto en el taller, sus pruebas, la entrega y el servicio
de revision posventa de los productos adaptados, siempre que sea necesario
Responsabilizarse y custodiar la documentacién técnica relativa a los productos
ortoprotésicos y ayudas técnicas que se adaptan y materiales que se utilizan.
Facilitar a la direccion general competente en materia de recursos sanitarios la
informacién que ésta le requiera sobre la utilizacion de los productos adaptados, y la
restante que le pregunte sobre su actividad sanitaria, con sujecion, si procede, a la
normativa en materia de proteccion de datos de caracter personal, con respecto al
régimen de comunicacion de datos.

Responsabilizarse personalmente de la elaboracion, vigilancia y control de los
procedimientos normalizados de trabajo en el establecimiento relativos a las
operaciones que puedan afectar a la calidad de los productos o de las actividades de
adaptacion de los productos ortoprotésicos.

Comprobar que los productos sanitarios ortoprotésicos vendidos o dispensados
cumplen los requisitos en cuanto a las autorizaciones, declaraciones e informes que
sean exigidos por la reglamentacion que les sea de aplicacion.

Responsabilizarse del mantenimiento en buen estado de uso de los locales y del
equipamiento o utillaje de trabajo.

Garantizar la correcta conservacion de los productos y del material.

Evaluar las incidencias detectadas en los productos relacionados con el sistema de
vigilancia y comunicarlas al fabricante o distribuidor, y, si procede, a las autoridades
sanitarias.

Ejercer la interlocucion con las autoridades sanitarias y colaborar con la ejecucion de

las medidas que procedan.

Elaboracién Propia
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Anexo 19: Presupuesto de inversiones

Mobiliario:
Mostrador 1.260,00
Paneles Expositores pared 1.800,00
Islas expositoras centrales 800,00
[luminacion 1.260,00
4 Sillas (sala de espera, probador y sala de medidas) 430,00
4 Bancos de prueba para calzado 240,00
Mobiliario de oficina 490,00
Roétulos 2.650,00
Alfombras 190,00
Percheros y paraguero 220,00
Rampa de acceso. 278,00
Importe total 9.618,00

Maquinaria y equipos de taller:
Unidad de tratamiento Epsylon 4.090,00
Prensa Ortopédica NGLI Il 2 Puestos 3.200,00
Maquina plantillas y podologia ORTHO 300 2.700,00
Banco Finisaje ORTHO 760 1.500,00
Camilla. 270,00
Espejo de cuerpo entero. 180,00
Negatoscopio. 220,00
Banco de trabajo. 1.050,00
Herramientas (tijeras, hormas, calzadores,
medidores) 1.000,00
Importe Total 21.410,00

Otros equipos:
Centralita 890 €
Sistema de seguridad 800 €
Cajon monedero 250 €
Importe Total 1.850 €
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Hardware:
Ordenadores 2.500
Impresora 820
Importe Total 3.320
Software:
Programa informatico FMC 3.020
Disefio de pagina Web 5.000
Importe total 8.020

Acciones publicitarias:

Disefios flayers y vallas publicitarias 1.300
Flayers (10.000 Uds.) 500
Contrato de reparto flayers 630
Contrato alquiler espacio vallas 600
Importe total 3.030

Gastos diversos

Limpieza fin de obra 500
Material de oficina 500
Paqueteria (bolsas, precintos etc.) 500
Inauguracion 1.000
Importe total 2.500
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Anexo 20: Inventario

EMPRESA: SINDOLOR CARE
01-VENTA S

ALMACEN. :

COD.ARTICULO

INVENTARIO DE ARTICULOS POR ALMACEN DEL DIA 31/12/15

DESCRIPCION ARTICULO

02-SINDOLOR FOOT CARE

02-INT000001
02-INT000002
02-INT000003
02-INT000010
02-INT000011
02-INT000012
02-INT000013
02-INT000014
02-INT000030
02-INT000031
02-INT000032
02-INT000050
02-INT000051
02-INT000060
02-INT000075
02-INT000080
02-INT000081
02-INT000130
02-INT000160
02-INT000190
02-INT000210
02-INT100010
02-INT100011
02-INT100012
02-INT100110
02-INT100111
02-INT100112
02-INT100210
02-INT100211
02-INT100212
02-INT100310
02-INT100311
02-INT100312
02-INT100411
02-INT100451
02-INT100602
02-INT100603
02-INT900250
02-ORT000100
02-ORT000101
02-ORT000102
02-ORT000103
02-0ORT000200
02-0ORT000202
02-ORT000203
02-ORT000400
02-ORT000401
02-ORT000402
02-ORT000411
02-ORT000412
02-ORT000502
02-ORT003001

PARCHES CALLOS OVAL.GDES
PARCHES PARA JUANETES

PARCHES PARA DUREZAS

DISCOS CALLOS REDONDOS

DISCOS CALLOS OVALADOS

PARCHE CALLOS OJOS DE GALLO
DISCOS PARA JUANETES

DISCOS PARA DUREZAS
SEPARADORES ESPUMA PQﬁO
SEPARADORES ESPUMA MED
SEPARADORES ESPUMA GDES

DEDIL PROTECTOR PQﬁO LATEX
DEDIL PROTECTOR GDE LATEX
ALMOHADILLA PLANTAR

PROTECTOR TALON PIEL

TALONERA SENORA (ESPOLON)
TALONERA CABALLERO (ESPOLON)
PLANTILLA RECORTABLE LATEX
PLANTILLA RECORTABLE ANTIOLOR
PLANTILLA RECORTABLE BORREGUILLO
PLANTILLA RECORTABLE PIEL
ANILLOS DIGIT.PQﬁO.SILICONA
ANILLOS DIGIT.MDNOS.SILICONA
ANILLOS DIGIT.GDES.SILICONA
SEPARADOR LUNA PQﬁOASILICONA
SEPARADOR LUNA MDNO.SILICONA
SEPARADOR LUNA GDE.SILICONA
SEPARADOR CARRETE PQﬁOA SILICONA
SEPARADOR CARRETE MDNO.SILICONA
SEPARADOR CARRETE GDE.SILICONA
DEDIL PROTECTOR PQﬁO.SILICONA
DEDIL PROTECTOR MDNO.SILICONA
DEDIL PROTECTOR GDE.SILICONA
RATONCITO MED.DCHO.SILICONA
RATONCITO MED.IZQ.SILICONA
TUBIGEL T/M

TUBIGEL T/G

PROTEC.TALON DOBLE ACTION SILI.
PLANTILLA 3/4 SILICONA T/0
PLANTILLA 3/4 SILICONA T/1
PLANTILLA 3/4 SILICONA T/2
PLANTILLA 3/4 SILICONA T/3
PLANTILLA ANATOMICA T/0
PLANTILLA ANATOMICA T/2
PLANTILLA ANATOMICA T/3
PLANTILLA EXTRAFINA C/DESC.T/P
PLANTILLA EXTRAFINA C/DESC.T/M
PLANTILLA EXTRAFINA C/DESC.T/G

PLANTILLA ADVANCED EXTRAF.ANAT.39/42
PLANTILLA ADVANCED EXTRAF.ANAT.43/46

PLANTILLA HIGH CONFORT 39/40
SILIC.TALONERA CALC.CABALLERO

SUMA Y SIGUE..............

EXISTENCIA 1

6,00
6,00
12,00
6,00
6,00
6,00
6,00
6,00
5,00
4,00
4,00
2,00
3,00
4,00
4,00
1,00
5,00
3,00
3,00
3,00
3,00
4,00
4,00
4,00
5,00
6,00
6,00
4,00
3,00
4,00
4,00
4,00
4,00
4,00
4,00
1,00
2,00
4,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
2,00
2,00
2,00
2,00
1,00
185,00

PRECIO MEDIO

0,2977
0,2815
0,2321
0,2125
0,2154
0,2980
0,2105
0,2106
0,2323
0,3784
0,5590
1,5437
1,5543
0,3872
0,4239
1,0945
1,0833
0,2900
0,4300
0,4000
0,4200
0,7210
0,7006
0,4644
0,2771
0,3772
0,5373
0,3419
0,5091
0,6383
0,7400
0,8003
0,8011
0,8721
0,8629
1,1216
1,1000
0,8787
4,9120
5,6652
6,1225
7,0528
6,8145
6,1225
8,8446
3,0948
3,0948
3,0828
3,0221
2,9547
4,6136
4,5717

VALOR EXISTENCIA

1,79
1,69
2,79
1,28
1,29
1,79
1,26
1,26
1,16
1,51
2,24
3,09
4,66
1,55
1,70
1,09
5,42
0,87
1,29
1,20
1,26
2,88
2,80
1,86
1,39
2,26
3,22
1,37
1,53
2,55
2,96
3,20
3,20
3,49
3,45
1,12
2,20
3,51
4,91
5,67
6,12
7,05
6,81
6,12
8,84
6,19
6,19
6,17
6,04
5,91
9,23
4,57
173,00

PAGINA: 1
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ALMACEN. :

COD.ARTICULO

02-ORT003100
02-ORT003101
02-ORT003102
02-ORT009201
02-SOF000001
02-SOF000010
02-SOF000011
02-SOF000101
02-SOF000102
02-SOF000103
02-SOF000200
02-SOF000300
02-SOF000410
02-SOF000415
02-SOF000500
02-SOF000501
02-SOF000502
02-SOF000503
02-SOF000504
02-SOF000510
02-SOF000511
02-SOF000512
02-SOF000513
02-SOF000514
02-SOF000520
02-SOF000521
02-SOF000522
02-SOF000523
02-SOF000524

03-

03-BAS000080
03-BAS000092
03-BAS000109
03-BAS000200
03-BAS000206
03-BAS000313
03-BAS000314
03-BAS000365
03-BAS000400
03-BAS000401
03-BAS000720
03-BAS000750
03-BAS000752
03-BAS002149
03-BAS002151
03-BAS021482
03-MANO0OOO18
03-MAN000025
03-MAN000032
03-MAN000049

01-VENTA S

INVENTARIO DE ARTICULOS POR ALMACEN DEL DIA 31/12/15

DESCRIPCION ARTICULO

SUMA ANTERIOR

MAF TALONERA ESP/CAZOLETA T/P SIL.
MAF TALONERA ESP/CAZOLETA T/M SIL.
MAF TALONERA ESP/CAZOLETA T/G SIL.
SINDOLOR EJERCIT.EXTRASUAVE RED.ROSA
MAF PROTECTOR HALLUX VALGUS C/FORRO
MAF SLIM CORRECTOR SILICONA T/1

MAF SLIM CORRECTOR SILICONA T/2

MAF PROTEC.PLANTAR SIL.T/P (37-38
MAF PROTEC.PLANTAR SIL.T/M (39-40
MAF PROTEC.PLANTAR SIL.T/G (41-42)
MAF MINI PLANTAR SILICONA

MAF MINI PLANTAR SILICONA C/FORRO
MAF SALVADEDOS PIES GEL SILICONA

MAF PLANTAR ANTEPIE 3 ACTION SILI. T/U
COMODINA SILICONA 1 ACTION 35/36
ACTION 37/38
ACTION 39/40
ACTION 41/42
ACTION 43/44

COMODINA SILICONA 1

COMODINA SILICONA 1

COMODINA SILICONA 1

COMODINA SILICONA 1

COMODINA SILICONA 2 ACTION 35/36

COMODINA SILICONA 2 ACTION 37/38

COMODINA SILICONA 2 ACTION 39/40

COMODINA SILICONA 2 ACTION 41/42
2 ACTION 43/44
3 ACTION 35/36
3 ACTION 37/38
3 ACTION 39/40
3 ACTION 41/42
3 ACTION 43/44

COMODINA SILICONA
COMODINA SILICONA
COMODINA SILICONA
COMODINA SILICONA
COMODINA SILICONA
COMODINA SILICONA

TOTAL SINDOLOR FOOT CARE....ccocvuesat

HAYA GOMA 80

DERBY MADERA 92

PLANA HAYA GOMA 109

METACRILATO MADERA GOMA 200
METACRILATO MADERA GOMA 206
PLEGABLE ALUMINIO ESTAMP.FLORES 313
PLEGABLE ALUMINIO ESTAMP.FLORES 314
EXTENSIBLE ALUMINIO NEGRO 365
EXTENSIBLE ALUM.FLOR GRANDE.400
EXTENSIBLE ALUM.FLOR PQNA.401

PUNO NACAR HAYA GOMA 720

P.PLASTICO HAYA G. 750

P.PLASTICO BAMBU GOMA 752

INGLES REGULABLE DOS PARTES 2149
INGLES ARTICULADO (PAR) 2151

INGLES EXTENSIBLE ROJO PAR 21482

Bwwx=wx 2=z 2zE= 2=z

SINDOLOR ALICATES UNAS NIQUEL
SINDOLOR ALICATES PEDICURO PQﬁOANIQUEL.
SINDOLOR ALICATES PEDICURO GDE.NIQUEL.
SINDOLOR RASPACALLOS CLASICO

SUMA Y SIGUE

EXISTENCIA 1
185,00
1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
11,00
12,00
2,00
2,00
2,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
241,00

1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00

35,00
12,00
12,00
36,00
352,00

PRECIO MEDIO

4,0410
4,7010
5,1332
0,7820
2,8600
1,2935
1,3668
4,1498
4,1139
4,2306
1,6078
1,9253
1,7363
4,1500
3,9108
3,9587
3,9372
3,9623
3,9448
4,2855
4,2785
4,2763
4,2832
4,2855
4,7504
4,7321
4,7214
4,7318
4,7294

3,6200
5,3700
5,1500
9,3500
9,3500
9,9600
9,9600
5,8400
7,1300
7,1300
3,7000
3,4200
4,2500
7,8800
8,9500
7,3600
2,3258
2,1701
2,3793
0,2288

VALOR EXISTENCIA
173,00
4,04
4,70
5,13
1,56
5,72
14,23
16,40
8,30
8,23
8,46
3,22
1,93
1,74
4,15
3,91
3,96
3,94
3,96
3,94
4,29
4,28
4,28
4,28
4,29
4,75
4,73
4,72
4,73
4,73
325,60

3,62
5,37
5,15
9,35
9,35
9,96
9,96
5,84
7,13
7,13
3,70
3,42
4,25
7,88
8,95
7,36

81,40
26,04
28,55
8,24
578,25

PAGINA:
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PAGINA: 3

ALMACEN.: 01-VE NT A S

INVENTARIO DE ARTICULOS POR ALMACEN DEL DIA 31/12/15

COD.ARTICULO DESCRIPCION ARTICULO EXISTENCIA 1 PRECIO MEDIO VALOR EXISTENCIA

SUMA ANTERIOR...............1 352,00 578,25
03-MAN0O00OOS56 SINDOLOR PIEDRA QUITADUREZAS ARTIFICIAL 36,00 0,2122 7,64
03-MANO00OO63 SINDOLOR CORTACALLOS 12,00 0,5120 6,14
03-MAN000070 RECAMBIO CORTACALLOS 12,00 0,3746 4,50
03-MAN000087 SINDOLOR CORTACUTICULAS 36,00 0,2500 9,00
03-MAN000094 SINDOLOR CORTAUNAS MEDIANO 36,00 0,3170 11,41
03-MAN000100 SINDOLOR CORTAUNAS PEDICURO 36,00 0,4470 16,09
03-MAN0O00117 SINDOLOR CORTAUNAS PEDICURO C/DEPOSITO 35,00 0,3780 13,23
03-MAN000124 SINDOLOR PACK QUIRURGICO INOX. (TIJERA+PI 12,00 0,8863 10,64
03-MAN0OO00131 SINDOLOR RASPACALLOS TRIANGULAR COLOR 6,00 0,4950 2,97
03-MANO0O148 SINDOLOR RASPACALLOS HOJA METAL COLOR 5,00 0,4780 2,39
03-MOV000352 CUATRIPODE REF.352 1,00 10,5000 10,50
03-MOV002001 SILLON ELEVADOR REF.2001 1,00 320, 0000 320,00
03-MOV002106 ANDADOR PLEGABLE C/ASIENTO REF.2106 1,00 24,0000 24,00
03-MOV002109 ANDADOR PLEGABLE REF.2109 1,00 21,0000 21,00
03-MOV002140 PEDALIER DE EJERCICIOS REHABIL.REF.2140 1,00 14,1600 14,16
03-MOV002171 SILLA INODORO PLEGABLE C/RUEDAS REF.2171 1,00 47,9000 47,90
03-MOV002179 BARRA ABATIBLE ACERO C/PATA REF.2179 1,00 23,8500 23,85
03-MOV002186 ASIENTO GIRATORIO REF.2186 1,00 49,0000 49,00
03-MOV002190 BANQUETA BANO CON RESPALDO REF.2190 1,00 22,0000 22,00
03-MOV002191 BANQUETA DE BANO REGULABLE REF.2191 1,00 16,7000 16,70
03-MOV002196 SILLA BANO ALUMINIO C/BRAZOS REF.2196 1,00 32,2500 32,25
03-MOV002197 BANQUETA BANO ALUMINIO C/BRAZOS REF.2197 1,00 26,9100 26,91
03-MOV002211 SILLA INODORO TAPIZADA REF.2211 1,00 40,0000 40,00
03-MOV002222 ROLLATOR DE ALUMINIO CON FRENOS REF.2222 1,00 48,2000 48,20
03-MOV002235 SILLA DE TRANSPORTE REF.2235 1,00 86,0000 86,00
03-MOV002295 TABURETE ALUMINIO REF.2295 1,00 16,3500 16,35
03-MOV002300 CEPILLO C/ESPONJA RECTO REF.2300 1,00 5,0000 5,00
03-MOV002303 CEPILLO LARGO ERGONOMICO REF.2303 1,00 7,9000 7,90
03-MOV002306 AYUDA PARA PONER CALCETINES REF.2306 1,00 6,7500 6,75
03-MOV002309 CALZADOR LARGO REF.2309 1,00 3,0200 3,02
03-MOVO002311 CORTADOR COMPRIMIDOS REF.2311 1,00 3,0500 3,05
03-MOVO002312 TRITURADOR DE COMPRIMIDOS REF.2312 1,00 4,1000 4,10
03-MOV002316 PASTILLERO ESTUCHE REF.2316 1,00 9,4000 9,40
03-MOV002317 PASTILLERO SEMANAL REF.2317 1,00 8,4100 8,41
03-MOV002318 PASTILLERO DIARIO 4 TOMAS REF.2318 1,00 1,4000 1,40
03-MOV002333 LAVACABEZAS PARA CAMA REF.2333 1,00 13,5200 13,52
03-MOV002370 PROTECTOR MEDIO BRAZO REF.2370 1,00 6,8500 6,85
03-MOV002371 PROTECTOR BRAZO REF.2371 1,00 7,9500 7,95
03-MOV002372 PROTECTOR MEDIA PIERNA REF.2372 1,00 7,2500 7,25
03-MOV002373 PROTECTOR PIERNA REF.2373 1,00 9,0000 9,00
03-MOV002382 ORINAL CUNA REF.2382 2,00 4,2900 8,58
03-MOV002383 ORINAL MASCULINO REF.2383 2,00 1,3900 2,78
03-MOV002384 ORINAL MASCULINO CON TAPA REF.2384 1,00 2,7500 2,75
03-MOV002385 ORINAL FEMENINO CON ASA REF.2385 2,00 3,0600 6,12
03-MOV002415 AYUDA PARA LAVAR PIES REF.2415 1,00 4,9000 4,90
03-MOVO002416 LAVA ESPALDA PVC REF.2416 1,00 5,1000 5,10
03-MOV002445 POLEA EJERCICIO PORTATIL REF.2445 1,00 10,2000 10,20
03-MOV002505 LLAVERO REF.2505 1,00 2,9700 2,97
03-MOV003007 COJIN ANTIESCARAS C/AGUJERO REF.3007 1,00 12,0000 12,00
03-MOV003008 COLCHON ANTIESCARAS REDONDO REF.3008 1,00 12,0000 12,00
03-MOV003011 ALMOHADA CERVICAL DE VIAJE REF.3011 1,00 8,5000 8,50
03-MOV003025 COLCHON ANTIESCARAS REF.3025 1,00 30,2000 30,20

SUMA Y SIGUE......... 623,00 1.660,78
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COD.ARTICULO

03-MOV021392
03-MOV021645
03-MOV021781
03-MOV023111
03-MOV030111
03-MOV219603
03-MOV219604
03-MOV219703
03-MOV219704
03-MOV219708
03-MOV219901
03-MOV219905
03-MOV227810
03-MOV227815
03-MOV227910
03-MOV227915
03-MOV600000
03-MOV600010
03-MOV600020
03-ORT000001
03-ORT000002
03-ORT000003
03-ORT000004
03-ORT000113
03-ORT000114
03-ORT000205
03-ORT000210
03-ORT000250
03-ORT000255
03-ORT000275
03-ORT000525
03-ORT001040
03-ORT001100
03-ORT001200
03-ORT001201
03-ORT001301
03-ORT002000
03-ORT002050
03-ORT002101
03-ORT002102
03-ORT002104
03-ORT002201
03-ORT002202
03-ORT002204
03-ORT002301
03-ORT002302
03-ORT002303
03-ORT002304
03-ORT002401
03-ORT002402
03-ORT002403
03-ORT002404

01-V

ENTAS

INVENTARIO DE ARTICULOS POR ALMACEN DEL DIA 31/12/15

DESCRIPCION ARTICULO

PEDALIER PLEGAB.DIGITAL VERDE REF.21392
BASTON INGLES ESTAMPADO

SUMA ANTERIOR...............1

BARRA ABATIBLE CROMADA REF.21781

EXTRACTOR

ALMOHADA CERVI.VIAJE/HINCHABLE REF.30111

PASTILLAS REF.23111

ASIDERO BANO BLANCA 31lcm.REF.2196031

ASIDERO BANO BLANCA 4lcm.REF.2196041

ASIDERO BANO ANONIZADO 31lcm.REF.2197031
ASIDERO BANO ANONIZADO 41cm.REF.2197041
ASIDERO BANO ANONIZADO 82cm.REF.2197082

ASIDERA DE SUCCION 40cm.REF.2199040

ASIDERA DE SUCCION 500mm.REF.2199050

ELEVADOR WC.10cm. REF.227810

ELEVADOR WC.15cm. REF.227815

ELEVADOR WC CON TAPA 10cm.REF.227910

ELEVADOR WC CON TAPA 15cm.REF.227915

CAMA GERIATRICA CABECERO Y PIE MOD.6030

JUEGO BARANDILLAS MOD.1049
PATAS C/RUEDAS 2 C/FRENO Y 2 S/FRENO
FAJA TUBULAR ELASTICA T/1 S

FAJA TUBULAR ELASTICA T/2 M

FAJA TUBULAR ELASTICA T/3 L

FAJA TUBULAR ELASTICA T/4 XL

FAJA LUMBAR ELASTICA T/3 L

FAJA LUMBAR ELASTICA T/4 XL
CABESTRILLO 2707

CABESTRILLO INFANTIL 2707N

INMOVILIZADOR DE HOMBRO 2706

INMOVILIZADOR DE HOMBRO 2706N

BRAZALETE
MUNEQUERA
MUNEQUERA

EPICONDILITIS 603
METACARPIANA 337
ELASTICA BEIGE T/2

MUNEQ.META.BIELAST.BEIGE T/XS

RODILLERA
RODILLERA
TOBILLERA
MUNEQUERA
MUNEQUERA
RODILLERA
RODILLERA
RODILLERA
RODILLERA
RODILLERA
RODILLERA
RODILLERA
RODILLERA
RODILLERA
RODILLERA
TOBILLERA
TOBILLERA
TOBILLERA
TOBILLERA

BIELAST.BEIGE T/XS
BIELAST.BEIGE T/S
BIELAST.BEIGE T/S
NEO-SPORT T/U
METACARPIANA NEO-SPORT T/U
NEO-SPORT T/1

NEO-SPORT T/2

NEO-SPORT T/4

ROTULAR NEO-SPORT T/1
ROTULAR NEO-SPORT T/2
ROTULAR NEO-SPORT T/4
LIGAMENTOS NEO-SPORT T/1
LIGAMENTOS NEO-SPORT T/2
LIGAMENTO NEO-SPORT T/3
LIGAMENTOS NEO-SPORT T/4
LARGA NEO-SPORT T/1
LARGA NEO-SPORT T/2
LARGA NEO-SPORT T/3
LARGA NEO-SPORT T/4

SUMA Y SIGUE......... DOPRPRIF I

(PAR) REF.21645

EXISTENCIA 1

PRECIO MEDIO

18,8700
16,3000
21,0000

3,1600
3,0500
6,0000
6,2500
6,7000
7,0000
8,2000
9,5000
15,0000
14,4000
15,3000
15,9100
16,9300

336,0000

110,0000
33,0000
11,7783
11,9113
11,7783
11,7783
16,4983
16,4983

4,8000
4,8000
5,6300
5,6300
6,1200
4,6150
1,2095
2,1005
2,0841
2,1750
2,5238
3,6000

5,3986
6,2400
5,4000
5,8500
6,9240
6,1900
6,9423
6,9500
6,9400
6,9131
6,0400
6,5400
6,5700
6,5700

VALOR EXISTENCIA
1.660,78
18,87
16,30
21,00
3,16
6,10
6,00
6,25
6,70
7,00
8,20
9,50
15,00
14,40
15,30
15,91
16,93
336,00
110,00
33,00
11,78
11,91
11,78
11,78
16,50
16,50
9,60
9,60
5,63
5,63
12,24
4,62
2,42
4,20
2,08
2,18
2,52
10,80

32,39
43,68
5,40
11,70
27,70
49,52
90,25
6,95
13,88
248,87
6,04
6,54
13,14
13,14
3.047,37
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03-PAN000023
03-PAN000024

04-

04-COD000106
04-COD000107
04-COD000108
04-COD000109
04-COD000110
04-COD000111
04-COD000112
04-COD000113
04-COD000114
04-COD000126
04-COD000128
04-COD000129
04-COD000130
04-COD000131
04-COD000132
04-COD000133
04-COD000134
04-COD000506
04-COD000508
04-COD000509
04-COD000510
04-COD000511
04-COD000512
04-COD000513
04-COD000514
04-COD001006
04-CODO001007
04-CODO001008
04-COD001009
04-COD001010
04-COD001011
04-COD001012
04-COD001013
04-COD001014
04-COD001506
04-COD001507
04-COD001508
04-COD001509
04-COD001510
04-COD001511
04-COD001512
04-COD001513
04-COD001514
04-EME000001
04-PLU000105
04-PLU000106
04-PLU000107

01-VENTA S

INVENTARIO DE ARTICULOS

DESCRIPCION ARTICULO

SUMA ANTERIOR

PANTY ELEGANCE-140 BEIGE T/46S
PANTY ELEGANCE-140 BEIGE T/S56XL

TOTAL FAMILIA.....ceccecascascasaasnal
CODEOR ZAPATO MYCODEOR BLANCO 36
CODEOR ZAPATO MYCODEOR BLANCO 37
CODEOR ZAPATO MYCODEOR BLANCO 38
CODEOR ZAPATO MYCODEOR BLANCO 39
CODEOR ZAPATO MYCODEOR BLANCO 40
CODEOR ZAPATO MYCODEOR BLANCO 41
CODEOR ZAPATO MYCODEOR BLANCO 42
CODEOR ZAPATO MYCODEOR BLANCO 43
CODEOR ZAPATO MYCODEOR BLANCO 44
CODEOR ZAPATO MYCODEOR NEGRO 36
CODEOR ZAPATO MYCODEOR NEGRO 38
CODEOR ZAPATO MYCODEOR NEGRO 39
CODEOR ZAPATO MYCODEOR NEGRO 40
CODEOR ZAPATO MYCODEOR NEGRO 41
CODEOR ZAPATO MYCODEOR NEGRO 42
CODEOR ZAPATO MYCODEOR NEGRO 43
CODEOR ZAPATO MYCODEOR NEGRO 44
CODEOR ZAPATO HOSPITAL MYCODEOR BLANCO 3
CODEOR ZAPATO HOSPITAL MYCODEOR BLANCO 3
CODEOR ZAPATO HOSPITAL MYCODEOR BLANCO 3
CODEOR ZAPATO HOSPITAL MYCODEOR BLANCO 4
CODEOR ZAPATO HOSPITAL MYCODEOR BLANCO 4
CODEOR ZAPATO HOSPITAL MYCODEOR BLANCO 4
CODEOR ZAPATO HOSPITAL MYCODEOR BLANCO 4
CODEOR ZAPATO HOSPITAL MYCODEOR BLANCO 4
CODEOR ZUECO NIZZA LISO BLANCO 36
CODEOR ZUECO NIZZA LISO BLANCO 37
CODEOR ZUECO NIZZA LISO BLANCO 38
CODEOR ZUECO NIZZA LISO BLANCO 39
CODEOR ZUECO NIZZA LISO BLANCO 40
CODEOR ZUECO NIZZA LISO BLANCO 41
CODEOR ZUECO NIZZA LISO BLANCO 42
CODEOR ZUECO NIZZA LISO BLANCO 43
CODEOR ZUECO NIZZA LISO BLANCO 44
CODEOR ZUECO NIZZA S2 LISO NEGRO 36
CODEOR ZUECO NIZZA S2 LISO NEGRO 37
CODEOR ZUECO NIZZA S2 LISO NEGRO 38
CODEOR ZUECO NIZZA S2 LISO NEGRO 39
CODEOR ZUECO NIZZA S2 LISO NEGRO 40
CODEOR ZUECO NIZZA S2 LISO NEGRO 41
CODEOR ZUECO NIZZA S2 LISO NEGRO 42
CODEOR ZUECO NIZZA S2 LISO NEGRO 43
CODEOR ZUECO NIZZA S2 LISO NEGRO 44

CHALECO ALTA

VISIBILIDAD EN-47

PLUMEX ZAPATO MALLA 2100 BLAN

PLUMEX ZAPATO MALLA 2100 BLAN
PLUMEX ZAPATO MALLA 2100 BLAN
SUMA Y sI

GUE......... DOPRPRIF I

1

CO
CO
CO

35
36
37

POR ALMACEN DEL

EXISTENCIA 1
2.572,00
212,00
327,00
2.870,00

1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
2,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
2,00
2,00
1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
2,00
2,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
1,00
2,00
2,00
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
2,00
2,00
2,00
2,00
2,00
1,00
1,00
5,00
1,00
2,00
3,00
3.187,00

PRECIO MEDIO

2,6200
2,8400

15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
15,9600
17,5000
17,5000
17,5000
17,5000
17,5000
17,5000
17,5000
17,5000
17,5000
18,7200
18,7200
18,7200
18,7200
18,7200
18,7200
18,7200
18,7200
18,7200

2,5291

8,2000

8,2000

8,2000

DIA 31/12/15

VALOR EXISTENCIA

9.529,22
555,44
928,68

10.687,74

15,96
15,96
15,96
31,92
31,92
31,92
31,92
15,96
15,96
15,96
15,96
31,92
31,92
31,92
31,92
15,96
15,96
15,96
31,92
31,92
31,92
31,92
31,92
15,96
15,96
17,50
17,50
35,00
17,50
35,00
35,00
35,00
17,50
17,50
18,72
18,72
37,44
37,44
37,44
37,44
37,44
18,72
18,72
12,65
8,20
16,40
24,60
12.171,25
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04-PLU000611
04-PLU0008BOS
04-PLU000809
04-PLU000810
04-PLU000811
04-PLU000812
04-PLU001006
04-PLU001007
04-PLUOO1008
04-PLU001010
04-PLUOO1011
04-PLU001013
04-PLU001014
04-PLU001106
04-PLU001107
04-PLUOO1108
04-PLU001109
04-WOC003107
04-WOC003108
04-WOC003109
04-WOC003110
04-WOC003111
04-WOC003112
04-WOC003113
04-WOC003127
04-wWOC003128
04-WOC003129
04-WOC003130
04-WOC003131
04-WOC003132
04-WOC003133
04-WOC003147
04-WOC003148
04-WOC003149
04-WOC003150
04-WOC003151
04-WOC003152
04-WOC003153
04-WOC003167
04-WOC003168
04-WOC003169
04-WOC003170
04-WOC003171
04-WOC003172
04-WOC003173
04-WOC003307
04-WOC003308
04-WOC003309
04-WOC003310
04-WOC003311
04-WOC003312
04-WOC003313

01-VENTA S

INVENTARIO DE ARTICULOS POR ALMACEN DEL DIA 31/12/15

DESCRIPCION ARTICULO EXISTENCIA 1

SUMA ANTERIOR...............1 3.299,00

PLUMEX ZAPATO LYCRA 2750R NEGRO 41 1,00
PLUMEX ZAPATO PIEL 2 VELCROS 2003P 35 1,00
PLUMEX ZAPATO PIEL 2 VELCROS 2003P 39 1,00
PLUMEX ZAPATO PIEL 2 VELCROS 2003P 40 1,00
PLUMEX ZAPATO PIEL 2 VELCROS 2003P 41 1,00
PLUMEX ZAPATO PIEL 2 VELCROS 2003P 42 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 1 VELCRO 5001 N°36 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 1 VELCRO 5001 N°37 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 1 VELCRO 5001 N°38 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 1 VELCRO 5001 N°40 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 1 VELCRO 5001 N°41 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 1 VELCRO 5001 N°43 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 1 VELCRO 5001 N°44 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 2 VELCRO 5002 N°36 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 2 VELCRO 5002 N°37 1,00
PLUMEX PIE DIABETICO 2 VELCRO 5002 N°38 2,00
PLUMEX PIE DIABETICO 2 VELCRO 5002 N°39 2,00
WOCK EVERLITE AZUL 02 - 37 1,00
WOCK EVERLITE AZUL 02 - 38 2,00
WOCK EVERLITE AZUL 02 - 39 2,00
WOCK EVERLITE AZUL 02 - 40 2,00
WOCK EVERLITE AZUL 02 - 41 2,00
WOCK EVERLITE AZUL 02 - 42 2,00
WOCK EVERLITE AZUL 02 - 43 1,00
WOCK EVERLITE BLANCO 03 - 37 1,00
WOCK EVERLITE BLANCO 03 - 38 1,00
WOCK EVERLITE BLANCO 03 - 39 2,00
WOCK EVERLITE BLANCO 03 - 40 2,00
WOCK EVERLITE BLANCO 03 - 41 2,00
WOCK EVERLITE BLANCO 03 - 42 2,00
WOCK EVERLITE BLANCO 03 - 43 1,00
WOCK EVERLITE NEGRO 04 - 37 1,00
WOCK EVERLITE NEGRO 04 - 38 2,00
WOCK EVERLITE NEGRO 04 - 39 2,00
WOCK EVERLITE NEGRO 04 - 40 2,00
WOCK EVERLITE NEGRO 04 - 41 2,00
WOCK EVERLITE NEGRO 04 - 42 2,00
WOCK EVERLITE NEGRO 04 - 43 1,00
WOCK EVERLITE NARANJA 05 - 37 1,00
WOCK EVERLITE NARANJA 05 - 38 2,00
WOCK EVERLITE NARANJA 05 - 39 2,00
WOCK EVERLITE NARANJA 05 - 40 2,00
WOCK EVERLITE NARANJA 05 - 41 2,00
WOCK EVERLITE NARANJA 05 - 42 2,00
WOCK EVERLITE NARANJA 05 - 43 1,00
WOCK NEXO AZUL M. 02 - 37 1,00
WOCK NEXO AZUL M. 02 - 38 2,00
WOCK NEXO AZUL M. 02 - 39 2,00
WOCK NEXO AZUL M. 02 - 40 2,00
WOCK NEXO AZUL M. 02 - 41 2,00
WOCK NEXO AZUL M. 02 - 42 2,00
WOCK NEXO AZUL M. 02 - 43 1,00
SUMA Y SIGUE...............: 3.377,00

PRECIO MEDIO

12,0000
20,5000
20,5000
20,5000
20,5000
20,5000
27,1500
27,1500
27,1500
27,1500
27,1500
27,1500
27,1500
27,1500
27,1500
27,1500
27,1500
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
16,1000
19,9500
19,9500
19,9500
19,9500
19,9500
19,9500
19,9500

VALOR EXISTENCIA
13.191,65
12,00
20,50
20,50
20,50
20,50
20,50
27,15
27,15
27,15
27,15
27,15
27,15
27,15
27,15
27,15
54,30
54,30
16,10
32,20
32,20
32,20
32,20
32,20
16,10
16,10
16,10
32,20
32,20
32,20
32,20
16,10
16,10
32,20
32,20
32,20
32,20
32,20
16,10
16,10
32,20
32,20
32,20
32,20
32,20
16,10
19,95
39,90
39,90
39,90
39,90
39,90
19,95
14.655,20
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18-R0OS000506
18-R0OS000620
18-R0OS002051
18-R0OS002053
18-R0OS002054
18-R0OS002056
18-R0OS002060
18-TOL000100
18-TOL000106
18-TOL000215
18-TOL000220
18-TOL000225
18-TOL000230
18-TOL000235
18-TOL000245
18-TOL000255
18-TOL000260
18-TOL000265
18-TOL000270
18-TOL000275
18-TOL000280
18-TOL000300
18-TOL000305
18-TOL000315
18-TOL000320
18-TOL000330
18-TOL000510
18-TOL000515
18-TOL000520
18-TOL000525
18-TOL000530
18-TOL000535
18-TOL000540
18-TOL000550
18-TOL000555
18-TOL000560
18-TOL000565
18-TOL000570
18-TOL000575
18-TOL000580
18-TOL0O00585
18-TOL000590
18-TOL000595
18-TOL000600
18-TOL000605
18-TOL000610
18-TOL000615
18-TOL000620
18-TOL000625
18-TOL000630
18-TOL000635
18-TOL000640

01

-VENTAS

INVENTARIO DE ARTICULOS POR ALMACEN DEL DIA 31/12/15

DESCRIPCION ARTICULO

EXISTENCIA 1

SUMA  ANTERIOR............... : 5.720,00
C.R.COLORETE COMPACTO MONO N°06 11,00
C.R.EYE LINER HIGH PRECISION 6,00
DEBUT POLVO COMPACTO 310-01 10,00
DEBUT POLVO COMPACTO 310-03 10,00
DEBUT POLVO COMPACTO 310-04 10,00
DEBUT POLVO COMPACTO 310-06 10,00
DEBUT MAKE-UP N°1 10,00
C.R. CEPILLO 9N OVAL NEUMATICO PQNO 11,00
C.R. PEINE 81P BATIDOR GDE.NEGRO 12,00
C.R. BROCHA 105B POLVOS GRANDE 30,00
C.R. BROCHA 106B POLVOS MANGO CORTO 35,00
C.R. BROCHA 107B COLORETE 36,00
C.R. BROCHA 110B SOMBRA DE 0JOS 30,00
C.R. PINCEL 120B LABIOS EXTRAIBLE 36,00
C.R. PINCEL 125B EYELINER 36,00
C.R. PINCEL 135B CEJAS 36,00
C.R. APLICADORES SOMBRA ESPONJA 2 USOS 35,00
C.R. APLICADORES SOMBRAS 2 SISTEMAS 34,00
C.R. APLICADOR SET ROMBOS LATEX 4UDS. 31,00
C.R. BORLA ALGODON 90MM 28,00
C.R. ESPEJO LUJO CUADRADO X5 AUMENTOS 36,00
C.R. SACAPUNTAS LUXE CON DEPOSITO 24,00
C.R. CEPILLO UNAS REPARADOR 7,00
C.R. CEPILLO UNAS GRANDE 5,00
C.R. PALITOS NARANJO SUDS. 36,00
C.R. SEPARADOR 40,00
C.R. LIMA UNAS CORINDON PQNA. 35,00
C.R. LIMA UNAS CORINDON GDE. 35,00
C.R. LIMA UNAS NEGRA ACOLCHADA GDE. 32,00
C.R. LIMA UNAS COLORES ACOLCHADA GDE 35,00
C.R. LIMA UNAS CERAMICA M/CURVO 36,00
C.R. LIMA UNAS CERAMICA 2 USOS 35,00
C.R. LIMA UNAS ZAFIRO MEDIANA 36,00
C.R. LIMA UNAS 3 USOS ACOLCHADA MDNA. 36,00
C.R. LIMA UNAS 3 USOS ACOLCHADA GDE. 36,00
C.R. LIMA UNAS CRISTAL COLOR 36,00
C.R. PINZA DEPILAR PICO ORO 24,00
C.R. PINZA DEPILAR NIQUEL 36,00
C.R. PINZA DEPILAR NEGRA 30,00
C.R. PINZA DEPILAR PRECISION GDE.NEGRA 35,00
C.R. PINZA DEPILAR PRECISION GDE.INOX. 36,00
C.R. PINZA DEPILAR PRECISION GDE.COLOR 36,00
C.R. TIJERAS PIELES NIQUELADA 36,00
C.R. TIJERAS UNAS NIQUELADA 36,00
C.R. TIJERAS BEBE NIQUELADA 36,00
C.R. TIJERAS PROFESIONAL NIQUEL 18,00
C.R. ALICATES PIELES NIQUELADO 24,00
C.R. ALICATES UNAS NIQUEL 36,00
C.R. ALICATES PEDICURO PQNO.NIQUEL. 12,00
C.R. ALICATES PEDICURO GDE.NIQUEL. 12,00
C.R. RASPACALLOS CLASICO 36,00
C.R. PIEDRA QUITADUREZAS ARTIFICIAL 36,00

SUMA Y SIGUE...............: 7.156,00

PRECIO MEDIO

0,6000
0,4750
1,7000
1,7000
1,7000
1,7000
2,6000
0,5266
0,2752
1,1059
0,2326
0,7590
0,5254
0,6780
0,3094
0,2779
0,3688
0,3228
0,1906

1,0126
0,1128
0,5696
0,1578
0,1776
0,1296
0,1520
0,1970
0,0678
0,1698
0,3120
0,3440
0,1100
0,1360
0,2180
0,8417
0,3300
0,2253
0,3200
0,4056
0,3800
0,4036
0,5421
0,5558
0,5464
1,1300
1,1596
2,3258
2,1701
2,3793
0,2288
0,2122

VALOR EXISTENCIA
18.450,54
6,60
2,85
17,00
17,00
17,00
17,00
26,00
5,79
3,30
33,18
8,14
27,32
15,76
24,41
11,14
10,00
12,91
10,98
5,91

36,45
2,71
3,99
0,79
6,39
5,18
5,32
6,90
2,17
5,94

11,23

12,04
3,96
4,90
7,85

30,30
7,92
8,11
9,60

14,20

13,68

14,53

19,52

20,01

19,67

20,34

27,83

83,73

26,04

28,55
8,24
7,64

19.198,56
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ALMACEN. :

COD.ARTICULO

18-UNA000244
18-UNA000500
18-UNA000501
18-UNA000502
18-UNA000503
18-UNA002000
18-UNA002001
18-UNA002002
18-UNA002003
18-UNA002004
18-UNA002005
18-UNA002006
18-UNA002007
18-UNA002008
18-UNA002009
18-UNA002010
18-UNA002011
18-UNA002012
18-UNA002013
18-UNA002014

01-VENTA S

INVENTARIO DE ARTICULOS POR ALMACEN DEL DIA 31/12/15

DESCRIPCION ARTICULO

SUMA ANTERIOR...............1

.R.ESMALTE

n 0o o0 o0 n

UNAS VIVACIOUS COL.N°244

R.ENDURECEDOR UNAS
.R.BASE REPARADOR URNAS
R.CALCIO UNAS
.R.BRILLO SECANTE URNAS

DEBUT ESMALTE DE UNAS 300
DEBUT ESMALTE DE UNAS 301
DEBUT ESMALTE DE UNAS 302

DEBUT ESMALTE DE UNAS 303

DEBUT ESMALTE DE UNAS 304

DEBUT ESMALTE DE UNAS 305

DEBUT ESMALTE DE UNAS 306

DEBUT ESMALTE DE UNAS 307

DEBUT ESMALTE DE UNAS 308

DEBUT ESMALTE DE UNAS 309

DEBUT ESMALTE DE UNAS 310

DEBUT ESMALTE DE UNAS 311

DEBUT ESMALTE DE UNAS 312

DEBUT ESMALTE DE UNAS 313
DEBUT ESMALTE DE UNAS 314

TOTAL FAMILIA.....cccoeeassanancanaat

20-APOSITOS IBERPOS

20-AP0000126
20-AP0000127
20-AP0O000220
20-APO000250
20-APO000605
20-APO000750
20-BOT001030
20-DES000250
20-DES001250
20-DES003050
20-DES100360
20-DES100361
20-DES100365
20-DES101010
20-TEN00000S
20-TEN000010
20-TER000005

70-

70-PLU000010
70-PLU000040
70-PLU000110
70-PLU000320
70-PLU000405
70-PLU000600
70-PLU000615
70-PLU300001

TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TIRAPLASTIC
TENSIOMETRO
TENSIOMETRO

LAZY TOWN 15u.2t.

PEPPA-PIG 1l5u.2t.

TEXTIL 20u.lt.

TEXTIL 1/2m.x6cm.

CLINIC APOSIT 7,5x10cm.5u.lt
CLINIC GASA ESTERIL 25u.
CLINIC FIRST AID KIT 7 Ref.
AGUA OXIGENADA 250ml.
ALCOHOL 96° 250ml.

POVIDONA IODADA 50ml.
SOLUCION 2X360ml+PORTALENTES
SOLUCION 60ML+PORTALENTE
SOLUCION 500+100ML+PORTALE.
SUERO FISIOLOGICO 30u.x5ml.
DIGITAL BRAZO DR.LINE
DIGITAL MUNECA DR.LINE

TERMOMETRO DIGITAL PUNTA RIGIDA DR.LINE

TOTAL APOSITOS IBERPOS.....cceveenaat

PLUSKIT-PLASTIC PACK PQNO.1l0u.lt.

PLUSKIT-PLASTIC PACK FAMILIAR 40u.6t.

PLUSKIT-CHILDREN 10u.lt.

PLUSKIT-INVISIBLE 20u.4t.

PLUSKIT-HIDRO LADY AMPOLLAS 5u.lt.

PLUSKIT-CLINIC APOSITO 7,5x5cm.5u.lt.

PLUSKIT-CLINIC APOSITO RECORT.75x8cm.

PLUSKIT SOLUCION UNICA 2x360+PORTALENTES

TOTAL FAMILIA...

TOTAL ALMACEN.....coteuuoassanannanaat

EXISTENCIA 1

8.488,00
9,00
23,00
28,00
38,00
22,00
10,00
10,00
10,00
9,00
10,00
10,00
10,00
10,00
10,00
10,00
10,00
10,00
9,00
10,00
10,00
4.484,00

4,00
1,00
4,00
4,00
3,00
3,00
3,00
3,00
3,00
4,00
2,00
3,00
2,00
4,00
1,00
2,00
6,00
52,00

5,00
6,00
6,00
6,00
6,00
6,00
6,00
2,00

43,00

8.851,00

PRECIO MEDIO

0,3000
0,3253
0,3250
0,3256
0,3254
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000
1,1000

0,4330
0,2660
0,6451

0,2459
0,4112
0,4243
2,1505
0,8500
1,8500
1,3400

15,8900

11,0400
0,9400

0,2776
0,1182
0,2091
0,3756
0,2301
0,2777

VALOR EXISTENCIA
19.669,69
2,70
7,48
9,10
12,37
7,16
11,00
11,00
11,00
9,90
11,00
11,00
11,00
11,00
11,00
11,00
11,00
11,00
9,90
11,00
11,00
2.127,15

1,73
1,06
1,94

0,74
1,23
1,70
4,30
2,55
3,70
5,36

15,89

22,08
5,64

67,92

1,67
0,71
1,25
2,25
1,38
1,67

8,93

19.948,15
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Anexo 21: Variaciones previstas ingreso y gastos 2017 / 2020

2017 2018 2019 2020
Ventas 5,00% 5,00% 10,00% 10,00%
Publicidad 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%
Arrendamientos 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Conservacion 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
S. Profesionales 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Tributos (Lixo) 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Seguros 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Otros servicios 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Suministros 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
Viajes, 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Material Oficina 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
Transportes 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
Personal 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
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Anexo 22: Pérdidas y ganancias Previstas 2016

Sindolor Care Pérdidas y Ganancias (previstas) Ejercicio 2016
INGRESOS Total % Enero Feteero Marzo Abeil Mayo Jurio Julio Agosto O
Venta neta total 174.000 100,0% 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500
Otros ingresos 0 00% o o 4] ] o L] o o ] o o ]
Total ingresos 174.000 14.500 14,500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14.500 14,500 14,500
GASTOS Total % Enero Febeero Marzo Abeill Mayo Junio Juio Agosto O N
Consumo 60900 350% 5.075 5.075 5.075 5.075 5.075 5.075 5075 5.075 5.075 5.075 5.075 5.075
Costes de venta 0 00% ] o o o o o o o o o 0 4]
variables 0 00% o o o o o o ] o o o o o
fyos 0 00% o o o 0 o 0 0 o o o 0 o
Personal 61960 356% 5.163 5.163 5.163 5.163 5.163 5.163 5.163 5.163 5.163 5.163 5.163 5.163
comisiones 0 00% o o (] o o o o o o o o o
produccion/servicio 0 00% o [ 4] o 0 L] o o V] o 0 4]
marketing/ventas 61960 356% s163 5163 5163 5.163 5163 5163 5163 5163 5.163 5163 5163 5163
sdministracion/DG 0 00% o o (] o o 0 4] o o o 0 o
Marketing y ventas 3600 2.1% 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
3600 2.1% 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Relaciones Pdb. 0 00% ] o 4] o o o o o o o 0 V]
Varios ventas 0 00% o o (] o o o +] o o o o o
variables 0 00% o o (] o o o 4] o o o [ o
Generales y adm 24740 142% 2560 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2180 2.000 2.000 2.000
Gastos 1D 0 00% o o L] o o o +] o o o o o
Arrendamientos 12000 6.9% 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Conservacion 1.800 1,0% 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
S. Profesionales 2.280 1,3% 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190
Tributos (Lixo) 180 0% o [ o o o /] o 0 180 o 0 /]
Segurcs 560 0.3% 560 o (] o o o ] o o o o o
Otros servicos 1.320 0.8% 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Saministros 1.200 07% 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Viajes, detas. . 3.000 1,7% 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Material Oficing 1200 0O7% 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Transportes 1200 0,7% 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Gastos establecimiento 6630 Io% 6630 o (] o o o e} o o o o o
Insolvencias 0 00% o o (] o o o 4] o o o (4] L]
Total gastos 157830 90.7% 19.728 12.538 12.538 12.538 12.538 12.538 12.538 12.538 12718 12538 12.538 12538
Amortizaciones 8862 51% 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738
Res. Explotacién 7309 4% -5.967 1.223 1223 1.223 1.223 1.223 1.223 1.223 1.043 1.223 1.223 1.223
Res. Financiero <1.690 1,0% 416 -116 -116 <116 -116 <116 <116 <116 -116 <116 <116 -116
Gastos Fimancieros 1.6%0 1,0% 416 16 116 116 116 116 116 16 16 116 116 16
Irtereses 1.390 16 1ne 116 116 16 116 116 LA L 116 ns 16 116
Otros gastos fimanc. 300 300 o (] o o o e} o o o o o
RESULTADO Total % Enero Febrero Marzo Abeil Mayo Jurio Julio Agosto O
Res. antes de impuestos 5618 3.2% -6.383 1107 1.107 1.107 1.107 1.107 1.107 1.107 927 1.107 1.107 1.107
impuesto s/beneficio -1.405 -250% 1.596 -277 -277 =277 =277 =277 =277 -277 -232 -277 -277 =277
RESULTADO NETO 4214 24w -4.787 831 831 831 831 831 831 831 696 831 831 831
-4.787 -3.956 -3.126 -2.295 -1.465 -634 196 1.027 1.722 2.553 3.383 4214
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Anexo 23: Cash Flow, Previsidon de Tesoreria 2016

Sindolor Care Presupuesto de Tesoreria (Cash Flow) Ejercicio 2016
CASH FLOW Total % Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Saldo acumulado inicio del mes 9.427 16.251 23.075 35.502 42326 49.151 48.394 49.078 49.581 44050 44734
TOTAL COBROS 306.807 % 106.483 17.545 17.545 24.874 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545
Cobros por ventas 210.540 68,6% 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545
Ventas 210.540 100,0% 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545 17.545
9% impagados 0 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Incobrables 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0
Otros ingresos 96.267 31,4% 88.938 4] 0 7.329 0 0 ] V] (o] 0 0 4]
Otros ingresos 0 0,0% 0 0 0 ] 0 0 0 0 0 0 0 0
Socios 3.000 1,0% 3.000 0 0 0 0 0 0 0 0 V] 0 0
Préstamos 85938 28,0% 85.938 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos financieros 0 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] ] 0
Subvenciones 0 0,0% 4] 0 0 0 1] 0 0 0 0 0 0 1]
LV.A.y otros 7.329 2,4% 0 0 0 7.329 0 0 0 0 0 ] 0 0
TOTAL PAGOS 261.389 85,29 97.056 10.721 10.721 12.447 10.721 10.721 18.301 16.861 17.041 23.076 16.861 16.861
Pagos operativos 150.121 57,4% 37.794 7.37 737 7.371 7.371 7.371 7.734 13.512 13.692 13.512 13512 13.512
Salarios e incentivos 39.128 15,0% 3.261 3.261 3.261 3.261 3.261 3.261 3.261 3.261 3.261 3.261 3.261 3.261
Comisiones 0 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0
Compras 55.267 21,1% 24.200 0 0 0 0 0 363 6.141 6.141 6.141 6.141 6.141
Otros costes 0 0,0% 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 ] ] 0
Variables prod/servicio 0 0,0% 0 0 0 (4] 0 0 [4] 0 0 [4] [4] 0
Publicidad 3.993 1,5% 0 363 363 363 363 363 363 363 363 363 363 363
Relaciones Pib. 0 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos de Ventas 0 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Variables de Ventas 0 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 V] ] 0
Gastos I+D 0 0,0% 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Arrendamientos 14520 56% 1.210 1.210 1.210 1.210 1.210 1.210 1.210 1.210 1.210 1.210 1.210 1.210
Conservacion 1997 0,8% 0 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182
S. Profesionales 2.529 1,0% 0 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230
Tributos 180 0,1% 4] 0 0 0 0 0 V] 0 180 0 V] 0
Seguros 678 0,3% 678 0 0 0 0 0 0 0 0 ] 0 0
Otros servicios 1464 06% 4] 133 133 133 133 133 133 133 133 133 133 133
Suministros 1.452 0,6% 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121
Viajes, dietas... 3.630 1,4% 303 303 303 303 303 303 303 303 303 303 303 303
Material Oficina 1.331 0,5% 0 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121
Transportes 1.331 0,5% 4] 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121 121
Lig. costes salariales 14600 56% 0 1327 1.327 1.327 1.327 1.327 1.327 1.327 1.327 1.327 1.327 1.327
Gastos establecimiento 8.022 3,1% 8.022 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otros pagos 111.269 426% 59.262 3.350 3.350 5.076 3.350 3.350 10.567 3.350 3.350 9.565 3.350 3.350
Amort. préstamos 38.807 14,8% 3.234 3.234 3.234 3.234 3.234 3.234 3.234 3.234 3.234 3.234 3.234 3.234
Gastos financieros 1.690 0,6% 416 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116
Compra activos 55.613 21,3% 55.613 0 0 0 0 0 0 0 0 V] 0 0
Liquidacién |.V.A. 9980 3,8% 0 0 0 0 0 0 5.492 0 0 4.489 0 0
Retenciones salariales 5179 2,0% 0 0 0 1.726 0 0 1.726 0 0 1.726 0 0
Saldo neto mensual 9.427 6.824 6.824 12.427 6.824 6.824 -756 684 504 -5.531 684 684
Saldo acumulado a final de mes 9.427 16.251 23.075 35.502 42.326 49.151 48.394 49.078 49.581 44.050 44734 45417
Saldo acumulado con pélizas 9.427 16.251 23.075 35.502 42.326 49.151 48.394 49.078 49.581 44.050 44734 45417
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Anexo 24: Analisis punto de equilibrio, ejercicio 2016
Area del grafico
350.000
300.000
8
S
§ 250.000
2
&
200.000
164.089
150.000
100.000
50.000
0
938 1.406 1.875 2.344 2.813 3.282 3.751 4.219 4.688
Unidades
—Costes Fijos ——Costes Totales —|ngresos
Ventas minimas anuales en unidades 2.344
Precio medio previsto 70,00
Facturacion necesaria para alcanzar el Punto de Equilibrio 164.089
% s/Total ventas previstas 94,30%
Total dias para alcanzar el Punto de Equilibrio anual 339
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Anexo 25: Graficos ejercicio 2016
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Millares
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Anexo 26: Prevision pérdidas y ganancias 5 afos ( 2016 — 2020)
Sindolor Care Pérdidas y ganancias previstas - 5 afios
RESULTADOS PREVISTOS 2016 2017 % 2018 % 2019 % 2020 %
Total Ingresos 174.000 182700  5,0% 191.835  5,0% 211.019  10,0% 232120 10,0%
Venta neta total 174.000 182700  5,0% 191.835  5,0% 211,019 10,0% 232120 10,0%
Coste de las ventas 60.900 63.945  50% 67.142  50% 73.856  10,0% 81.242  10,0%
Consumo 60.900 63945  50% 67142 50% 73856 10,0% g81.242  10,0%
Otros costes de venta 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Margen Bruto 113.100 118755  50% 124693  50% 137162 10,0%  150.878  10,0%
65,00% 65,00% 65,00% 65,00% 65,00%
Gastos operativos 94.204 92,508  -1,8% 95.067  2,8% 97.703  2,8% 100417 2,8%
Personal 62.024 63.884  3,0% 65.801  3,0% 67.775  3,0% 69.808  3,0%
Marketing y ventas 3.600 3.780  50% 3969 5,0% 4167 50% 4376 50%
Generales y de administracion 24.400 24.844  18% 25297 1.8% 25.760  1,8% 26233 1,8%
Gastos establecimiento 4.180 0 -100,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Insolvencias 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
EB.LTDA 18.896 26247 38,9% 29.625  12,9% 39.459  33,2% 50461 27,9%
10,86% 14,37% 15,44% 18,70% 21,74%
Amortizaciones 9.309 9309  0,0% 9309 0,0% 9309 0,0% 9309  0,0%
Resultado EXPLOTACION 9.588 16,938  76,7% 20317 19,9% 30151 48,4% 41153 36,5%
551% 9,27% 10,59% 14,29% 17,73%

Resultado financierc' -1.752 718 -1,9% 1426 -17,0% -1.258  -11,8% -1.086  -13,6%
Resultado del EJERCICIO 2016 2017 % 2018 % 2019 % 2020 %
Result. antes de impuestos 7.836 15.220  94,2% 18.891  24,1% 28.893  52,9% 40.066  38,7%

4,50% 8,33% 9,85% 13,69% 17,26%
Impuestos sobre beneficios -1.959 -3.805  94.2% -4.723  241% -7.223  52,9% -10.017  38,7%
RESULTADO del EJERCICIO 5.877 11415 94,2% 14168 24,1% 21.670  52,9% 30.050  38,7%
3,38% 6,25% 7,39% 10,27% 12,95%
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Anexo 27: Prevision Balance 5 afos ( 2016 — 2020)
Sindolor Care Balances Previsionales - 5 afios
BALANCES previsionales 2016 2017 % 2018 % 2019 % 2020 %
Activo No Corriente 43259 33951  -21,5% 24642 -274% 15,334  -37,8% 6.025 -60,7%
Inmovilizado INTANGIBLE 6.416 4812 -250% 3208 -33,3% 1.604  -50,0% 0 -100,0%
Inmovilizado MATERIAL 34.843 27139 -221% 19,434 -284% 11,730 -39,6% 4025 -657%
Inversiones FINANCIERAS 2.000 2.000 0,0% 2.000 0,0% 2,000 0,0% 2.000 0,0%
Activo Corriente 73.344 110.087  50,1% 126,683  15,1% 154170  21,7% 190.511  23,6%
Existencias 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Realizable 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Disponible 73.344 110.087  50,1% 126,683  151% 154170 21,7% 190511 23,6%
TOTAL ACTIVO 116,604 144,038  235% 151325  S51%  169.503 12,0%  196.536  159%
PATRIMONIO NETO 8.877 20292  128,6% 34460  69,8% 56,130  62,9% 86.180  53,5%
FONDOS PROPIOS 8.877 20.292  128,6% 34460  69,8% 56,130  62,9% 86.180  53,5%
Capital 3.000 3.000 0,0% 3.000 0,0% 3.000 0,0% 3.000 0,0%
Resultados 5.877 17.292  194,2% 31460  81,9% 53130  68,9% 83.180  56,6%
SUBVENCIONES 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
PASIVO NO CORRIENTE 84.504 83.036  -1,7% 73379 11,6% 63.524 -134% 53467 -158%
Préstamos largo plazo 84.504 83.036  -1.7% 73379 -116% 63.524 -134% 53467 -158%
PASIVO CORRIENTE 23.222 40710 753% 43,486 6,8% 49,849  14,6% 56.889  141%
Provisiones 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Deudas Entidades Crédito 0 0 0,0% 0 00% 0 00% 0 00%
Proveedores 13.701 20.656  50,8% 21,652 4,8% 23.706 9,5% 25.963 9,5%
Otras cuentas a pagar 9.521 20,054 110,6% 21834 8% 26,143 197% 30927 18,3%
TOTAL P. NETO Y PASIVO 116,604 144,038  235% 151325  51%  169.503 120% 196,536  159%
FONDO DE MANIOBRA 50.122 69.378  38,4% 83.197  19,9% 104320  254% 133.621  28,1%
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Anexo 28: Prevision Tesoreria 5 afios ( 2016 — 2020)

Sindolor Care Prevision de Tesoreria - 5 afios
CASH FLOW previsional 2016 2017 % 2018 % 2019 % 2020 %
Saldo acumulado al inicio 73.344 110,087  50,1% 126,683  15,1% 154170  21,7%
Ventas 210.540 221.067 5,0% 232120 5,0% 255.332  10,0% 280.866  10,0%
Ventas - descuento efectos or 0 00%7 0 0,0% "7 0 00’ 0 00%
Impagados 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,09% 0 0,0%
Total cobros por ventas 210.540 221.067 5,0% 232120 5,0% 255.332 10,08 280.866 10,05
Otros Ingresos 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Socios 3.000
Préstamos 85.938
Ingresos financieres 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Subvenciones 0
LV.A. y otros 7.994 0 -100,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Total otros ingresos 96.932 7 0 -100,0%" 0 0,0% " 0 0,0% " 0 0,0%
TOTAL COBROS 307.472 221.067 -28,1% 232120 5,0% 255.332 10,08 280.866 10,05
Salarios e Incentivos 39.168 41.743 6,6% 42,995 3,0% 44,285 3,0% 45613 3,0%
Comisiones 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Compras 61.408 70453  147% 80.282  14.0% 87.350 8,8% 96.085  10,0%
Otros costes 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Variables prod/servicio 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Publicidad y prom. 3.993 4556 141% 4,783 5,0% 5.023 5,0% 5.274 5,0%
Relaciones Pdb. 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
(Gastos de Ventas 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Vanables de Ventas 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Gastos 1+D 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Aguiler local* 14,520 14810 2,0% 15.107 2,0% 15.408 2,0% 15.117 2,0%
Mant. y limpleza 1.997 2218 11,1% 2.262 2,0% 2.308 2,0% 2.354 2,0%
Material de ofiona 1.331 1.479 11,1% 1.508 2,0% 1.538 2,0% 1.569 2,0%
Teléfonos 720 734 2,0% 749 2,0% 764 2,0% 779 2,0%
Transportes 1.452 1.481 2,0% 1.1 2,0% 1.541 2,0% 1.572 2,0%
Viajes y detas 3.328 3.630 9,1% 3.630 0,0% 3.630 0,0% 3.630 0,0%
Asesorias 2.529 2.809 111% 2.866 2,0% 2.923 2,0% 2.981 2,0%
Suministros 1.331 1492  12,1% 1.537 3,0% 1.583 3,0% 1.630 3,0%
Seguros y tributos 444 497 12,1% 512 3,0% 528 3,0% 543 3,0%
(Gastos varios 666 739 11,1% 754 2,0% 769 2,0% 785 2,0%
Lig. costes salanales 14615 14873 1,8% 15.182 2,1% 15.637 3,0% 16.106 3,0%
(Gastos establecimiento 5.058 0 -100,0% 0 0,0% 0,09% 0 0,0%
Total pagos operativos 152.557 161515 7  59% 173.678 7.5% 183.287 5,5% 194.639 6,2%
Amort. préstamos 1.434 1.467 2,3% 9.657 558,1% 9.855 2,1% 10.057 2,1%
Gastos financieros 1.752 1.718 -1,9% 1426 170% 1.258 -11,8% 1.086 -136%
Comgpra activos 63.187 0 -100,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Uquidacién LV.A. 10.014 10.411 4,0% 19.427  B6,6% 20.965 7,9% 23.528 12.2%
Impuesto sociedades 1.9597  0,0% 3.805 94.2% 4723 241% 7.223 529%
Retenciones salariales 5.184 7.253  39.9% 7.532 3,9% 7.758 3,0% 7.991 3,0%
Total otros pagos 81.571 22809 -72,0% 41.847  B3,5% 44,559 6,5% 49.886 12,05
TOTAL PAGOS 234.128 184324 -213% 215525  16,9% 227.846 5,7% 244,525 7.3%
Saldo neto ejercicio 73.344 36,743  -499% 16.596 -54,8% 27486  65,6% 36.341 32,2%
Saldo acumulado al final 73.344 110.087 50,1% 126,683  15,1% 154170  21,7% 190.511 23,6%
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Anexo 29: Graficos ( 2016 — 2020)
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Anexo 30: Prevision pérdidas y ganancias 5 anos ( 2016 — 2020); Escenario

optimista
Sindolor Care Pérdidas y ganancias previstas - 5 afios
RESULTADOS PREVISTOS 2016 2017 % 2018 % 2019 % 2020 %
Total Ingresos 174,000 182700  5,0% 191,835  50% 211,019 10,0% 232120 10,0%
Venta neta total 174.000 182700  50% 191.835  5,0% 211,019 10,0% 232120 10,0%
Coste de las ventas 43,500 45675  5.0% 47959  50% 52.755  10,0% 58.030 10,0%
Consumo 43,500 45675 50% 47959 50% 52.755  10,0% 58.030  10,0%
(Otros costes de venta 0 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
Margen Bruto 130,500 137,025 5,0% 143,876 5,0% 158.264  10,0% 174090  10,0%
75,00% 75,00% 75,00% 75,00% 75,00%
(Gastos operativos 94,204 92.508  -1,8% 95.067  2.8% 97.703  2,8% 100417 2,8%
Personal 62.024 63.884  30% 65.801  3.0% 67.775  30% 69.808  30%
Marketing y ventas 3.600 3780 50% 3969  50% 4167 50% 4376 50%
Generales y de adminstracion 24.400 24844 1% 25297 1.8% 25.760 1.8% 26233 18%
(Gastos establecimento 4,180 0 -100,0% 0 00% 0 00% 0 00%
Isolvencias 0 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
EBIT.DAY 36.296 44517  226% 48809  9.6% 60.561  24,1% 73673 217%
20,86% 2437% 25,44% 28,70% 31,74%
Amortizaciones 9.309 9309  00% 9309  00% 9309 0,0% 9309 00%
Resultado EXPLOTACION 26.988 35208  30,5% 39.500 12.2% 51,253  29,8% 64365  256%
15,51% 19.27% 20,59% 24.29% 27,73%
Resultado financierd® «1.752 -1.718 «1,9% 1426 -17,0% <1258  -11,8% -1.086 -13,6%
Resultado del EJERCICIO 2016 2017 % 2018 % 2019 % 2020 %
Result. antes de impuestos 25.236 33490  12,7% 38075  13,7% 49995  313% 63.278  26,6%
14,50% 18,33% 19,85% 23,69% 27,26%
Impuestos sobre beneficios -6.309 8372 3271% 9519 13,7% 12499 313% -15.820  26,6%
RESULTADO del EJERCICIO 18.927 25117 32.7% 28,556  13,7% 37496  313% 47459  26,6%
10,88% 13,75% 14,89% 17,77% 20,45%
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Anexo 31: Prevision pérdidas y ganancias 5 afos ( 2016 —

2020) ; Escenario

Pesimista
Sindolor Care Pérdidas y ganancias previstas - 5 afios
RESULTADOS PREVISTOS 2016 2017 % 2018 % 2019 % 2020 %

Total Ingresos 174,000 182700  5,0% 191835  5,0% 211,019 10,0% 232120 10,0%
Venta neta totd 174.000 182700  5,0% 191.835  50% 211,019 10,0% 232120 10,0%
Coste de las ventas 87.000 91,350  5,0% 95918  5,0% 105.509  10,0% 116.060  10,0%
Consumo 87.000 91350  50% 95918  50% 105.509  10,0% 116.060  10,0%
Otros costes de venta 0 0  00% 0 00% 0 00% 0 00%
Margen Bruto 87.000 91350  50% 95918  50% 105509  10,0% 116060  10,0%

50,00% 50,00% 50,00% 50,00% 50,00%
(Gastos operativos 94,204 92,508  -1,8% 95.067  2,8% 97.703  2.8% 100417 2.8%
Personal 62.024 63.884  10% 65801 10% 67.775 0% 69.808  10%
Marketing y ventas 1,600 1780 5,0% 3969  50% 4167 50% 4376 50%
Generales y de adminstracion 24400 24844 1 6% 25297 18% 25760 1.6% 26233 18%
(astos establecimiento 4180 0 -100,0% 0 00% 0 00% 0 00%
Insolvencias 0 0 00% 0 00% 0  00% 0 00%
EBLT.DAY «7.204 1,158 -83.9% 850 -173.4% 7807 818,2% 15.643  100,4%

-414% {,63% 0,44% 3,708 6,74%
Amortizacones 9,309 9300  00% 9300 00% 9309  00% 9300 00%
Resultado EXPLOTACKON 16,512 10467  -36,6% 5458 19.2% 1502 -82,2% 6335 521,7%

-9.49% -5,713% -441% LM% 2,13%

Resultado financierc’ «1.752 <1.718 «1,9% 1426 17,0% 1.258  -11,8% 1,086 -13,6%
Resultado del EJERCICIO 2016 2017 % 2018 % 2019 % 2020 %
Result. antes de impuestos «18.264 12185  -33.3% 9884 189% 2760 72,1% 5248 -290,2%

-10,50% -6,67% -5,15% -1,31% 2,26%
Impuestos sobre beneficios 0 0 00% 0 00% 0 00% 0 00%
RESULTADO del EJERCICIO «18,264 12,185 -33,3% 9884 -189% 2760 72,1% 5.248 -290,2%
-10,50% -6,67% -5,15% -1,31% 2,26%
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Anexo 32: Cronograma plan de establecimiento

Sindolor Care

Plan de Establecimiento

Plan de Establecimiento

s o n _d

1% Fase: Gestiones previas Presupuesto  1-3-15 20-11-15 NN
1.1 Estudio de mercado y recogida de datos 1-9-15  1-10-15 |
1.2 Elaboracién Plan de Negocio 1-10-15 15-10-15 [ ]
1.3 Socios y financiacién 1-10-15 15-10-15 ||
1.4 Gestiones previas y constitucion empresa 9-10-15 30-10-15 [ ]
1.5 Definicién y registro de marcas
1.6 Bisqueda de locales y contratacion 9-10-15 20-11-15 -
1.7
1.8
1.9
1.10
Total 0,00 1-9-15 20-11-15
21 Fase: Obras e instalaciones Presupuesto  1-11-15  8-1-16 [ ]
2.1 Biasqueda proveedores para reformas 1-11-15 30-11-15 [ ]
2.2 Elaboracién proyecto reformas 20-11-15 30-12-15 [ ]
2.3 Obtencién permisos y licencias 28-11-15 29-11-15
2.4 Obras y reformas locales 1-12-15 15-12-15 | ]
2.5 Decoracion e instalaciones 15-12-15 23-12-15 .
2.6 Mobiliario 15-12-15 28-12-15 [ ]
2.7 Equipamiento técnico 15-12-15 28-12-15 [ ]
2.8 Decision / confirmacion apertura 26-12-15  8-1-16 [ |
29
2.10
Total 0,00 1-11-15 8-1-16
31 Fase: Preparacién operaciones Presupuesto 15-10-15  8-1-16 ]
3.1 Bisqueda proveedores 9-11-15 30-11-15 [ ]
3.2 Determinacién y compra stock inicial 1-12-15 15-12-15 | |
3.3 Seleccion de personal 15-10-15  20-11-15 [
3.4 Formacién de personal 26-12-15 8-1-16 [ |
3.5 Planificaci6n de las operaciones 26-12-15 8-1-16 [ |
3.6 Planificacién del marketing lanzamiento 1-12-15  5-12-15 |
3.7 Contratacién acciones lanzamiento 5-12-15  30-12-15 | ]
3.8 Organizacién evento inauguracion 15-12-15 8-1-16 [ |
39
3.10
Total 0,00 15-10-15  8-1-16 I
| Total_establecimiento 000 1915 &-1-1c] |JINHATEREERIRRIRNIN
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