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RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo el estudio de la viabilidad de un negocio de
servicios de socorrismo orientado a complejos turisticos o de uso privativo. Negocio
que sera constituido en forma juridica de sociedad limitada y cuya principal actividad
sera la oferta de la presencia y actuacion de un socorrista titulado sobre Ia
responsabilidad de una o més laminas acudticas (piscinas) de uso publico o privado.

El siguiente documento presenta un exhaustivo analisis acerca del origen de la idea, de
la situacion actual del sector, y como una oferta innovadora y de calidad como la
expuesta propone un producto diferenciado y la ocupacion de un espacio en el mercado
ciertamente alcanzable y rentable.

El plan de empresa se ha dividido en diferentes apartados que pondran a prueba la
idoneidad del servicio, la organizacion de la empresa, la propuesta de introduccion y
comunicacion al mercado y la viabilidad econdmica del proyecto.

Andlisis del Entorno — Presente y perspectivas de futuro del sector.
Idea de negocio — Disefio de un producto innovador.

Plan de marketing — Estudio del mercado.

Plan de operaciones.

Puesta en marcha.

Plan de organizacién y de RRHH.

Plan financiero.

ASANENENENENEN

Demostraremos como nuestro producto de servicios de socorrismo, soportado sobre los
pilares de calidad, responsabilidad, flexibilidad, seguridad y precio, no unicamente
cubrird las necesidades del mercado, sino que introducird una nueva concepcion de
producto y empresa a este mercado.

El mercado espera el mejor servicio: mas agil y flexible, de mejor calidad, diferente y
econoémico. SOServei espera dar respuesta a todo ello en el siguiente documento.

“sal en busca del tren, lleva en tu maleta una buena idea y disfruta del viaje”
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1. GLOSARIO

BAI: Beneficios obtenidos antes de la aplicacion de impuestos.

Banner: Cartel publicitario desmontable y transportable.

Business angel: Inversor privado que provee de capital al star-up de un nuevo negocio.
Cash flow: Flujo de caja.

Capital humano: Valor intangible del personal de una compaiiia.

Claster: Grupo de asociaciones o empresas pertenecientes a un sector econoémico.
Correturnos: Trabajador que cubre los dias de descanso de otros trabajadores.
ETSEIB: Escuela Técnica Superior de Ingenieros Industriales de Barcelona.
Expositor: Mueble donde se exhiben productos destinados a la venta o promocion.
Foro: Espacio en Internet donde los consumidores o usuarios comparten opiniones
sobre una actividad, producto, servicio, noticia, etc.

Freelance: Trabajador autonomo.

Gencat: Generalitat de Catalunya

TAE: Impuesto de Actividades Econdmicas.

TAJD: Impuesto sobre Actos Juridicos Documentados.

IPC: indice de Precios al Consumo.

IRPF: Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas.

IVA: Impuesto de Valor Afadido.

KPI: Indicador de un factor clave para la compaiia.

Lamina acuatica: Superficie acudtica (piscina) en la que el socorrista presta vigilancia.
Liquidez: Capacidad de convertir los activos en liquidos para cubrir el corto plazo.
Mailing: Envio de emails publicitarios a un cliente objetivo previamente seleccionado.
Pyme: Pequefia 0 mediana empresa.

Red social: comunidad en Internet donde compartir informacioén personal o profesional.
Rentabilidad financiera: Como una empresa invierte fondos para generar ingresos.
Renting: Alquiler a medio-largo plazo de bienes que la empresa utiliza en su actividad.
RRHH: referente a los Recursos Humanos de una organizacion.

SA: Sociedad Andnima

Sachet: muestra de producto en envase normalmente de Sml.

Sampling: muestra de producto en diferentes tipos de formato y presentacion.

SL: Sociedad Limitada

Solvencia: Capacidad de una empresa para hacer frente a sus compromisos de pago.
SS: Seguridad Social.

Star-up: Anglicismo referente al proceso de lanzamiento de un proyecto o actividad.
Target: Anglicismo referente al mercado objetivo de un producto o servicio.

Tester: Muestra de producto en envase de venta para su prueba en punto de venta.
Tour operador: Agencia mayorista intermediaria entre los establecimientos turisticos y
las agencias minoristas.

Tubo de rescate o floppy: Tubo de espuma utilizado para el rescate acuatico de
personas conscientes 0 inconscientes.

TIR: Indicador de rentabilidad de un proyecto.

UPC: Universidad Politécnica de Catalufia.

VAN: Célculo del valor presente de un determinado flujo de caja futuro después de una
inversion.
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2. PREFACIO

2.1. ORIGEN DEL PROYECTO

El origen del mismo nace a raiz de mi introduccién en el mundo del salvamento
deportivo, a continuacion, y tras la obtencion del titulo de socorrista acuatico, adquiero
una experiencia profesional de varios afios prestando servicios como socorrista a
piscinas de hoteles, camping y recintos privados. Por este motivo y por la identificacion
de una oportunidad de negocio no explotada, ha estado siempre presente como un plan
de empresa a desarrollar e implantar como futuro profesional.

2.2. MOTIVACION

Escoger un plan de empresa como proyecto final de carrera responde al objetivo de
adquirir el conocimiento y competencias necesarias de cara estar en disposicion de
dirigir mi carrera profesional hacia la gestion de un negocio propio.

2.3. REQUERIMIENTOS PREVIOS

El desarrollo de un plan de empresa con el objetivo de implementacion real precisa de
diferentes requerimientos previos.

Para el proyecto que estamos analizando resulta clave la vinculacion del promotor de la
idea con el sector donde se va a desarrollar el servicio. Dicho promotor atesora
experiencia profesional en el sector de servicios de socorrismo, asi como un
conocimiento amplio de los requerimientos del mismo y un contacto con las fuentes de
reclutamiento de servicio.

Asimismo, aporta un curriculo académico orientado a la organizacién y direccion de
empresas con la formacion adquirida en el segundo ciclo de Ingenieria en Organizacion
Industrial (UPC) y el Master en Direccioén y Organizaciéon de Empresas (UPC).

“las oportunidades son como los amaneceres; si uno espera demasiado, se los pierde”
William G. Ward
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3. INTRODUCCION

3.1. VISION DE LA EMPRESA

La vision de la empresa sera la creacion de un nuevo concepto de servicio de
socorrismo que dé respuesta a una demanda existente en complejos turisticos del litoral
mediterraneo. Aportando nuevas ideas sobre la concepcion del servicio, organizativas,
de gestion y marketing que proporcionen un valor afiadido y un factor diferencial de la
oferta actual.

3.2. MISION

Creacion de una red de contactos de complejos turisticos y socorristas que permita
disponer de un servicio 6ptimo en cualquier momento, a un coste altamente competitivo
y con una remuneracion por encima de la media.

3.3. OBJETIVOS

Objetivos de la 1*fase de implantacion (temporada 2012-2013)

= Obtener rentabilidad con un nimero minimo de socorristas.

= Convertir a SOServei S.L. en referente en Catalufa en el sector de servicios de
socorrismo.

= Atraccion de clientes del sector hosteleria con acuerdos de colaboracion con
empresas del sector turistico (Colaboracién con mayorista sector turismo).

» Fidelizacién del mercado laboral de socorristas con acuerdos de colaboracion
con la Federacion Catalana de Salvamento y Socorrismo. Apuesta por el
patrocinio de eventos deportivos y equipos de salvamento deportivo a cambio de
un contacto con los nuevos titulados.

= (Creacion de una Web-Site interactiva.

» Fuerte campafia publicitaria y de marketing para identificar socorrismo a
SOServei S.L.

= Posicionar la empresa en una situacion sostenible y atractiva para la entrada de
nuevos inversores que permitan una expansion del negocio

Objetivos de la 2*fase de implantacion (a partir temporada 2014)

= Lider absoluto en servicios de socorrismo en las zonas costeras de Cataluiia.

* Introducciéon en el mercado balear y levantino, con socorristas Baleares y
peninsulares.

* Posibilidad de trabajar en diferentes localidades durante el mismo verano con
alojamiento parcialmente subvencionado (proyecto Enjoy&Work).

= Servicio de transporte para los socorristas en zonas con alta densidad turistica
(minibus).

* Planteamiento de expansion hacia otras zonas de Espafia (Murcia, Andalucia)
y/o Italia, Caribe.

* Incursién en el mercado de las zonas de viviendas comunitarias con piscina,
piscinas municipales y clubes privados.

» Introduccién de profesionales titulados (socorristas) de paises comunitarios de
Europa del Este.
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3.4. CONTENIDO

En Catalufia existen aproximadamente cerca de 650 Centros turisticos (hoteles y
camping) comprendidos en el area costera de la Costa Brava, Costa Central y Costa
Dorada, que disponen de piscina y zona de recreo acuatico y ofrecen un servicio de
socorrismo. Un alto porcentaje de los mismos, aproximadamente unos 400, dadas las
dimensiones de su lamina acudtica, estdn obligados por Ley a prestar un servicio de
salvamento acuatico en sus instalaciones. Ademas, se esta registrando un incremento del
nimero de complejos que ofrece este servicio como un valor afiadido y factor
diferencial a pesar de no estar obligados a su prestacion, dando respuesta a posibles
accidentes dentro y fuera del recinto de sus clientes.

Actualmente la bolsa de socorristas federados con la que cuenta Catalufia es de cerca de
900 titulados con licencia en vigor por la Federacion Catalana de Socorrismo, a sumar
los titulados por la Cruz Roja, los cuales estdn especialmente orientados hacia el
salvamento en playas (sector en el que no pretendemos entrar por costes) o los
socorristas de fuera de la comunidad que estén interesados en trabajar en nuestra zona
de influencia.

Los centros turisticos pueden optar por dos posibilidades a la hora de cubrir los
servicios de un socorrista:

- Contratacion directa del socorrista. Dicha opcion presenta unas posibles ventajas en
costes (evita coste de intermediacion) y un riesgo en el cubrimiento de bajas por
enfermedad o accidente, o fiestas/descansos del socorrista.

- Acuerdo con una empresa de servicios de socorrismo. Presenta un mayor coste inicial
implicito a la gestién del servicio, no obstante, aporta grandes ventajas debido a que
toda la gestion y riesgo pasa a manos de dicha empresa y el cliente se asegura la
presencia de un socorrista titulado cada dia que tenga el recinto acuético abierto (factor
critico en el negocio al que nos dirigimos).

Este seria el ambito de actuacion de nuestro negocio, con la diferenciacion sobre la
oferta actual, que nuestro objetivo es ofertar un servicio en toda la zona costera catalana,
aportando nuevas ideas de gestion del personal, una relacion personalizada y directa con
los clientes, una campana de publicidad inexistente en el sector y un precio por
prestacion del servicio sin competencia directa.

Actualmente, muchas de las empresas que operan en Catalufia se limitan a gestionar
zonas muy localizadas junto a una oficina de la Federacion Catalana de Socorrismo
(fuente de proveedores de servicio) o un nucleo turistico concreto. Nuestra meta es dar
servicio a aquellos centros turisticos con piscina donde no entra la Cruz Roja (playas).

La actividad de la empresa SOServei S.L., en una primera etapa, se concentrara en los 5
meses de verano (Mayo — Septiembre), disponiendo del resto del afio para la
preparacion de la siguiente temporada, con campafias de captacion de nuevos clientes y
socorristas, nuevas ofertas y expansion del negocio.
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4. IDEA DE NEGOCIO
4.1. ORIGEN DE LA IDEA DE NEGOCIO
“Deteccion de la oportunidad”

Existe una creciente demanda de servicios de socorrismo a hoteles,
camping y comunidades de vecinos, qué, por las dimensiones de
sus piscinas, la ley marca la obligatoriedad de la presencia de un
’ socorrista titulado. Asimismo, por parte de aquellas instalaciones
¢ que sin obligacion legal desean dar un servicio extra a sus clientes
con un profesional de vigilancia acuatica.

La oportunidad de negocio se presenta en las principales concentraciones turisticas
costeras con piscinas al aire libre y con una temporalidad estival. Dichos complejos por
Ley, a menudo, deben tener un socorrista en sus instalaciones; nuestro servicio les
aseguraria la presencia ininterrumpida de un profesional durante las horas de apertura
de la piscina. No debiendo preocuparse el cliente de solucionar problemas como la
cobertura de bajas, descansos semanales o seleccion de personal.

Como factor diferenciador se propone una estructura organizativa que gestione gran
cantidad de recursos humanos ofreciendo una fiabilidad de servicio 6ptima. Asimismo,
una remuneracion atractiva para los profesionales con un coste altamente competitivo
para las empresas clientes.

Fuentes que han influenciado en la decision de crear un negocio a partir de la
oportunidad observada:

La formacion académica de los promotores. Formacion académica del promotor de la
idea con una amplia base en aspectos organizativos y gestion de empresas adquirida por
sus estudios de Organizacion Industrial y, Direccion y Organizacion de Empresas.

La experiencia profesional y laboral de los promotores. Amplio conocimiento del
sector de servicios de socorrismo habiendo trabajado durante varias temporadas, y
experiencia profesional en gestion de equipos. Asimismo, miembros de un equipo
federado de salvamento deportivo con importantes vinculos con el socorrismo
profesional.

Adaptacion a cambios sociales/juridicos que proporcionan oportunidades de
negocio. Inexistencia de un monopolio ni un negocio consolidado alrededor de la
exigencia marcada por el articulo 34 y 35 de la Ley 193/1987, de 19 de mayo, por el que
se aprueba el Reglamento Sanitario de piscinas de uso colectivo y la obligatoriedad de
servicios de socorrismo para establecimientos publicos con areas de bafio con una
lamina acuética superior a los 200 m2.

Situacion macroeconoémica. La crisis se presenta como una oportunidad donde solo los
que mejor identifiquen las necesidades del cliente conseguiran tener éxito. El sector
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turistico se ha convertido en el principal clister econdmico de Catalufia y Espaia y esté
capeando la tormenta perfecta que denominamos “crisis global” con unos indicadores
bastante positivos. De ello extraemos que el mercado y la necesidad existen y resulta
una oportunidad real para aquella empresa que mejor lectura extraiga de la situacion.

Las nuevas formas de vivir el ocio. Catalufia como puntal econdmico de Espafia ha
seguido un proceso de convergencia con la media de la Union Europea. Factor que ha
dado lugar a un estado de bienestar que ha provocado la proliferacion de edificaciones
de uso privado con areas de bafio (piscinas) en el propio complejo. Juntamente con el
potencial turistico de la zona (hoteles con piscina) puede suponer una demanda
potencial de servicios de socorrismo, independientemente de no existir una
obligatoriedad por Ley.

4.2. ANALISIS DE PREVIABILIDAD
“De la idea a la oportunidad de negocio”

Andlisis previo para acercar la idea de negocio a una oportunidad factible y viable que
nos proporcione garantias de éxito.

Negocios de servicios de socorrismo existen y gozan de muy buena salud econémica.
Dichas empresas ofrecen desde un servicio de intermediacion cliente-socorrista hasta
prestacion de multi-servicios de mantenimiento de piscinas, cursos de natacion,
monitores de actividades acuaticas, etc.

La aparicion del articulo 34 y 35 de la Ley 193/1987, de 19 de mayo, por el que se
aprueba el Reglamento Sanitario de piscinas de uso colectivo, vislumbré una nueva
oportunidad de negocio en la explotacion de las piscinas de centros turisticos en la
estacion estival, obligados por Ley a disponer de un socorrista durante las horas de
apertura de la piscina del complejo turistico.

Si a ello le sumamos que las empresas existentes, por norma general, limitan su area de
actuacion a zonas muy concretas y dispersas en un mapa global. Aparece la posibilidad
de entrar en el mercado y cambiar las normas de juego hacia un tipo de empresa mas
global cuya zona de influencia abarque toda la extension costero-turistica de Catalufia
en una primera fase, con un sistema organizativo y promocional revolucionario en el
sector.

La estrategia pasa por redisenar el producto y obtener un resultado “WIN-WIN-WIN”’:

Nuestro cliente ganara porque cubrira sus necesidades con igual calidad y menor
coste.

Nuestro proveedor (socorrista) ganara porque se le presentaran oportunidades
laborales altamente atractivas y remuneradas.

Nosotros ganaremos con un concepto de servicio low-cost basado en la
optimizacion de nuestros procesos operativos, control de costes y agresiva campafia de
Marketing que nos proporcione progresivamente un alto nimero de contratos pero cuya
calidad en ningtn caso se vera comprometida.
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“Capacidad emprendedora”

Caracteristicas del equipo emprendedor para conseguir que nuestra idea se convierta en
un éxito empresarial:

— Creatividad e innovacion en la concepcion del negocio (producto original)

— Capacidad de dirigir y motivar al personal (plataforma de comunicacion
interactiva)

— Capacidad de trabajo

— Planificacion

— Resistencia a la frustracion

— Capacidad de asumir riesgos

— Disponibilidad de tiempo

— Capacidad de observacion y analisis

— Adaptacion al cambio y prevision del mismo

— Capacidad de establecer relaciones interpersonales en el entorno de la empresa

— Capacidad de inspirar confianza a los empleados, clientes y futuros inversores.

— Confianza en el proyecto

— Saber elegir a los mejores colaboradores y formar un equipo competente

— Capacidad para la toma de decisiones

— Iniciativa y espiritu innovador

— Capacidad para organizar y coordinar medios econdémicos y humanos

— Vision estratégica

— Alto potencial

— Experiencia empresarial y profesional

— Amplia informacion sobre el sector

— Experiencia en seleccion de recursos humanos

y sobre todo.... ILUSION y EMOCION.

“el pensamiento nos lleva a la conclusion pero solo la emocion nos lleva a la accion”
Alex Rovira
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4.2.1 DEMANDA SUFICIENTE

La viabilidad de nuestro negocio depende de su permanente adecuacion a las
necesidades del mercado.

Dos datos basicos, pilares del desarrollo de un analisis exhaustivo de viabilidad:
Un mercado suficiente y en crecimiento y una oferta garantizada y de calidad.

Como hemos introducido previamente y analizaremos en detalle a continuacion, el
mercado es solido y presenta garantias de futuro. Cataluna es referente actual y lo
seguird siendo de un sector turistico de calidad y se estd sabiendo adaptar a los cambios
de mercado combinando “sol y playa” con una propuesta “cultural, gastronémica y
ludica”. Asimismo, Catalufia atesora una larga tradicion de relacion con el medio
acuatico tanto a nivel deportivo como profesional y sus profesionales de servicios de
socorrismo son reconocidos a nivel nacional e internacional.

Presentaremos analisis que justificaran la factibilidad de aspirar a abarcar un nicho de
mercado de mas del 15% para el primer ejercicio. Marcdndose como un objetivo bésico
el 8% y unas expectativas positivas para el primer afio en un 10%.

.Como sera posible?

Si valoramos que el mercado de los servicios de socorrismo a complejos turisticos no se
encuentra en un estado maduro, sino todo lo contrario, no existe una concepcion de
mercado global. La aparicion de una empresa que de servicio a las principales
localidades turisticas de Catalufia gracias a una infraestructura de comunicaciones, una
red organizativa extensa y una revolucionaria gestion de costes, ofrece garantias de
éxito.

El objetivo a medio plazo es crear una identificacion entre servicios de socorrismo y
marca para clientes y socorristas y con ello abarcar la mayoria del mercado regional.
Dicha aspiracion supera con creces las necesidades de rentabilidad para la viabilidad de
la empresa en sus primeros afos.

El soporte de una ley sobre el uso publico de piscinas que obliga a la prestacion de
servicios de socorrismo segin las dimensiones de la ldmina acuatica, garantiza el
mantenimiento minimo de un mercado cliente.

“Reglamento sanitario de piscinas de uso publico”

193/1987, de 19 de mayo, por el que se aprueba el Reglamento Sanitario de piscinas
de uso colectivo.

El notable aumento de las actividades de deporte, ocio y diversion ha incidido muy
directamente en el aumento del numero de piscinas y usuarios.

Por otra parte, los riesgos potenciales de la salud en las piscinas pueden disminuirse
mediante la aplicacion de las nuevas técnicas y materiales que se utilicen, por el control
de la calidad sanitaria de las instalaciones y los servicios anexos, por el control de la
calidad sanitaria del agua y de su tratamiento, por el establecimiento de un nimero
maximo de usuarios en funcion de la superficie de la lamina de agua, por la educacion
sanitaria y comportamiento higiénico de los usuarios y por la vigilancia y las
inspecciones sanitarias que sean necesarias.
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Asimismo, la Constitucion Espaiiola reconoce en el articulo 43 el derecho de todos los
ciudadanos a la proteccion de la salud y la competencia de los poderes publicos para
organizar y tutelar la salud publica mediante las medidas preventivas y servicios
necesarios.

TITULO 5

Vigilancia

Articulo 34

En toda piscina de uso colectivo habra un responsable del correcto funcionamiento de
las instalaciones y los servicios, del cumplimiento de las disposiciones de este
Reglamento y de las normas de funcionamiento interno.

Articulo 35

Las piscinas de mads de 200 m2 de lamina de agua deberdn contar con un socorrista
titular.

En piscinas entre 500 y 1000 m2 de ldmina de agua, el nimero de socorristas sera de
dos.

En piscinas de mas de 1000 m2 de ldmina de agua, el Departamento de Sanidad y
Seguridad Social fijard, en cada caso, el nimero de socorristas necesarios.

En los recintos en donde haya diferentes vasos se sumard toda la superficie de lamina
de agua a efecto de calcular el numero de socorristas. En el caso de que la separacion
fisica entre los vasos no permita una vigilancia eficaz, serd obligatoria la presencia de
un socorrista en cada vaso.

Los socorristas deberan de estar presentes en las piscinas durante todo el horario de
funcionamiento.

4.2.2 RECURSOS SUFICIENTES

Otro punto fundamental que debemos tener en cuenta a la hora de hacer el primer
andlisis que determinard si la idea de negocio puede o no ser viable es la identificacion
de los recursos necesarios, que podemos dividir en tres tipos:

Recursos humanos

Tratandose de un negocio de intermediacion cliente-socorrista propicia una minima
necesidad de personal fijo, reduciéndose el mismo al equipo emprendedor y eventuales
contrataciones para el periodo de verano.

El equipo emprendedor estard formado en una primera etapa de lanzamiento por tres
personas con una dedicacion parcial o total segin sus responsabilidades. Dedicacion
divisible en dos etapas claramente diferenciadas, los meses no estivales en los cuales se
debera realizar la creacion y puesta en marcha de la empresa, la campaiia de captacion
de clientes, socorristas, contratos con agentes externos, promocion y publicidad, etc.
Posteriormente, ya en €poca estival, se debera asegurar el correcto funcionamiento de la
organizacion creada, dando solucion a posibles eventualidades, asi como la gestion del
personal (ndminas, altas-bajas, ...) y atencion al cliente.

Para ello, el equipo emprendedor inicialmente repartird sus tareas en tres perfiles
complementarios y diferenciados; un gerente responsable de la organizacion, captacion
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de clientes y acuerdos con federaciones y empresas del sector turistico. Los dos perfiles
siguientes tendran una especial orientacion al servicio responsabilizandose de las dos
macro-zonas de actuacion y colaborando con el gerente la seleccion/gestion de recursos
humanos, captacion de clientes y marketing.

En una primera etapa se contard con el asesoramiento externo en temas de elaboracion
de contratos, contabilidad y seleccion. Paralelamente se contrataran los servicios de un
numero suficiente de socorristas, segun el sistema organizativo previsto, para satisfacer
las necesidades de servicio de nuestros clientes. Posteriormente, definiremos las
diferentes modalidades de contrato de los empleados y de los promotores.

Recursos economicos

A un nivel de andlisis de previabilidad no podemos fijar la distribucion de fuentes de
financiacidon que necesitara el negocio para su puesta en marcha. Segiin unos primeros
calculos estimativos de nicho de mercado adquirido el primer afo y las necesidades de
financiacidn para cubrir los costes de lanzamiento y gestion, se acudird a una aportacion
interna de los promotores y una aportacion externa (no muy significativa) de entidades
financieras. No obstante, estudiaremos las diferentes fuentes de financiacion que
proponen las instituciones publicas/privadas como apoyo a la creaciéon de empresas en
el territorio, asi como a la creacion de nuevos puestos de trabajo.

Recursos organizativos

En una primera etapa se prevé la necesidad de una serie de recursos organizativos que
permitan el lanzamiento, el desarrollo y el control de la correcta actividad del negocio.

En este aspecto la organizacion valorara la posibilidad de alquilar un local comercial o
sede social, o establecerla temporalmente en el domicilio de los promotores a fin de
funcionar como punto de encuentro alternativo para el contacto con los socorristas.
Mayoritariamente toda la relaciébn con socorristas serd por via telefonica, e-mail y
especialmente web, siendo necesario un contacto fisico en la firma de contratos y
acuerdos con clientes. Para ello se contara con varios numeros de teléfono y una web
interactiva que permita el contacto entre cliente-empresa-socorrista en todo momento.

Para la gestion de los recursos se utilizaran varios ordenadores portatiles y/o tablet pc
que incluirdn el software necesario donde se almacenaran las bases de datos de clientes-
socorristas y acceso a Internet, lo que permitira una optima actuacion en cualquier lugar.

Finalmente, y si la financiacion lo posibilita, durante las primeras temporadas de
actividad se compraran o renting de vehiculos de empresa de gama joven (Smart o
Mini) y/o motocicleta, estampados con el anagrama de SOServei a afiadir al coche de
alguno de los promotores que también llevara publicidad.

Si las posibilidades financieras no lo permitieran se publicitarian los vehiculos
personales de los promotores. Con ello dispondremos de comunicacion y transporte
para los dos promotores con responsabilidad operativa en las dos areas principales de
negocio; Costa Brava y Costa Dorada.
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5. ANALISIS DEL ENTORNO

5.1. SITUACION MACROECONOMICA - ZONA EURO

El 2011 se presenta como un afio positivo para el conjunto de la economia mundial, no
obstante el crecimiento sera dispar y polarizado entre el dinamismo (quizas excesivo) de
las economias emergentes frente a la desaceleracion de la economias avanzadas,
lastradas por la crisis de consumo y el desempleo.

No hay duda que la crisis sera superada y ya se ven indicios globales de salida de la
recesion, pero las medidas adoptadas difieren mucho a uno u otro lado del Atlantico.
Mientras EEUU se decanta por politicas fiscales expansivas y monetarias laxas, la
locomotora europea ha eliminado los estimulos fiscales. Todo ello en una voragine
alcista de las materias primas a nivel mundial ocasionada principalmente por el déficit
de la oferta frente a los incrementos de doble digito de las economias emergentes, y por
la especulacion de los mercados. Mercados que han dirigido desviado su inversiones
inmobiliarias hacia las materias primas.

Respecto a la tasa de crecimiento para el 2011, se prevé ronde el 3% en el caso de
EEUU, mientras que resulta incierto la evolucion de Europa, qué, si bien ha mostrado
sintomas de fortaleza durante el final del 2010, queda pendiente evaluar las medidas de
contencion del gastos de los diferentes miembros y si se sucederan nuevos casos de
rescates estatales por parte del BCE. Por lo tanto, dividiriamos en dos éareas la
proyeccidon europea para el 2011; mientras el norte liderados por Alemania presenta
tasas de crecimiento mantenidos y solidos, la Europa periférica se debate entre nuevos
modelos productivos que permitan un plan estratégico de salida de la crisis.

La conversion en permanente del actual fondo de rescate y la ampliacion del capital del
BCE, parecen haber contenido las perturbaciones de los mercados. No obstante, los
paises periféricos siguen enfrentdndose al problema de coste del crédito ya que el
diferencial de la deuda versus el bono aleman alcanz6 los 300 puntos basicos en el caso
de Espaia y superior en los casos de Grecia, Irlanda y Portugal. Por otro lado, la compra
de deuda europea por parte de paises emergentes ha ayudado a tranquilizar la zona
Euro.

En el caso espafiol, los primeros resultados obtenidos de las medidas de contencion
implantadas por el gobierno vislumbran un descenso notorio del déficit, pero crean
dudas a como afectaran a la evolucion del consumo, desempleo y creacion de riqueza.
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5.2. SITUACION MACROECONOMICA - ESPANA

La noticia a resaltar es: Suave reactivacion econémica a partir del 2011

Segin el informe macroecondmico que elabora periddicamente La Caixa y otros
organismos publico y privados podemos extraer una realidad que alcanza el consenso.

Después de la desaceleracion econdmica registrada en el tercer trimestre del 2010, los
indicadores disponibles del cuarto trimestre de 2010 sefialan una ligera recuperacion
para finales del primer semestre del 2011. En particular, el indice de sentimiento
econdmico, que sintetiza los indicadores de confianza de los consumidores y de los
empresarios, anotd un repunte en noviembre después de un leve retroceso en octubre.
Asi, el indicador de clima econdmico alcanzd en noviembre la cota mas alta desde el
mes de junio de 2010.

No obstante, el indicador de confianza de los consumidores empeord ligeramente en
noviembre después de un aumento en octubre y se coloco en el mismo nivel que doce
meses antes, bastante por debajo del promedio historico, lo que sugiere un escaso vigor
del relanzamiento del consumo.

A modo de resumen, podemos decir que la situacion de Espafa es compleja y muy
cambiante, cuya reactivacion se ve afectada por multitud de agentes econdmicos y
politicos a los que se ve expuesta. No obstante, muestra una alta solidez en el cluster
turistico, el cual ha seguido un camino de innovacion, calidad y variedad de oferta en
todo el estado y especialmente en Cataluia.

5.3. SITUACION DEL SECTOR TURISTICO EN ESPANA

El sector turistico en Espafia presenta una senda de crecimiento. Segun el Ministro de
Industria, Miguel Sebastian, los indicadores mas importantes del sector turistico
presentaron un balance positivo en el 2010.

Destacaremos que el gasto asociado a la actividad turistica se incrementd en un 2,5%
respecto al 2009, alcanzandose la cifra de 49 mil millones de euros de facturacion. Este
gasto se ha obtenido por una mayor afluencia de turistas, hecho que evidencia la salud
de nuestro sector.

El gasto medio diario rondd los 100€ (un 2,8% mas que en el 2009), mientras que el
gasto medio por estancia se mantuvo en niveles del 2009 con 930€.

Asi mismo, remarcaremos que el mercado turistico espafiol ha diversificado la
nacionalidad de su clientela, incrementado su presencia Italia, Rusia, Holanda, Francia y
los paises nordicos respecto a los tradicionales Alemania y Reino Unido.

Espaia sabe de la importancia economica y promocional que la rapida recuperacion de
la crisis del sector turistico pueda contagiar al resto de sectores y a su imagen en el
exterior. Por este motivo, el gobierno ha apostado por el lanzamiento de la campana “I
need Spain” que pretende llegar a 400 millones de personas en todo el mundo, con el fin
de promocionar la marca Espana. La intenciébn es que se mantenga la difusion
internacional que se alcanz6 con el Campeonato Mundial de Futbol.
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Paralelamente, el gobierno ha aprobado una partida de 500 millones de euros para la
modernizacion de diferentes infraestructuras de soporte al turismo.

Destacamos muy positivamente el comportamiento del mercado turistico internacional
que presenta un 1% de incremento en su nimero de visitantes. Respecto al mercado
nacional, se ha vivido una situacion de congelacion en el sector muy acorde con la
situacién econdmica global del estado.

No obstante, los proximos afios parecen presentar un vuelco en estd tendencia. Por un
lado, el consumo del mercado nacional tiene visos de reactivarse una vez superada la
“etapa de miedo” y aquella poblacién que mantiene estable su situacion econdémica
volverd consumir productos turisticos; la duda estd en si sera suficiente para
contrarrestar el efecto desempleo, aumento de impuestos y restriccion al crédito. Si bien
el mercado nacional parece recuperarse, el reto se presenta en la consolidacion y
crecimiento del mercado internacional. Este que sigue liderado por Alemania y Reino
Unido dispone de una amplia oferta en la que destacan los paises del Este y paises
BRIC. Asi mismo, el consumo estadounidense puede verse afectado por un Dolar débil
y por extension su gasto turistico internacional.

La consigna enviada desde el Ministerio de Industria es promover una oferta de
CALIDAD. En un entorno de sobreoferta, Espafia debe promocionar el valor afiadido de
su producto. El cliente tiene acceso a un infinito de informacion mediante foros,
informes, Web, medios de comunicacion, etc. Dispone de un presupuesto ajustado y
desea emplearlo en productos con valor afiadido.
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5.4. TURISMO EN CATALUNA

Catalufia sigue siendo el principal destino turistico del mercado internacional con el
25% de las visitas y mas de 13,1 millones de turistas, lo que supone un 3,7% respecto al
2009 y condiciona el resultado global positivo a nivel estatal.

La oferta turistica y la ubicacién geografica ha favorecido la captacion del turista
francés, italiano y nordico que son aquellos mercados que mejor se han comportado
durante el 2010 que un notable incremento.

Cabe resaltar, que el afio se ha visto empafiado por la crisis del volcan islandés y el
conflicto laboral de los controladores aéreo espafioles, y a pesar de ello, el resultado ha
sido, en contra de los pronosticos iniciales, positivo.

CONCLUSION

La economia es dinamica, cambiante e impredecible. Es una obviedad, pero quiero
resaltarlo ya que desde una Optica personal he podido ver como la evolucion de los
acontecimientos de los ultimos meses que me han obligado a modificar la informacion
sobre el entorno macroeconomico sobre el que se disefia el siguiente Plan de Empresa.

Hoy, nos movemos en record historicos en lo que a desconfianza se refiere (desempleo,
consumo, etc.) y el futuro econémico no esta claro. Los rumores sobre una subida del
tipo de interés para mediados de afio (ya una realidad) sumados a una nueva crisis
energética vislumbran una ralentizacion de la salida de la crisis para la region Euro.

No obstante, la incertidumbre de los mercados no est4 afectando a todos los sectores por
igual. Es por ello que, a partir de los diferentes analisis elaborados por el Ministerio de
Turismo y Comercio y agencias especializadas podemos extraer que; el sector turistico
ha sabido contener los efectos devastadores de la crisis de confianza y consumo
manteniendo unos ratios similares a los obtenidos en afios precedentes. Si bien la
competencia obliga a mantener unos estandares de calidad y diferenciacion cada vez
mas elevados se vislumbra un futuro positivo para los proximos anos.

La conclusién a la que podemos llegar es que el mercado de la oferta hotelera y, por
extension la demanda de servicios de socorrismo, no se prevé sufra un descenso para los
proximos afios debido a la crisis, lo que nos permite elaborar un plan econémico con
una demanda a futuro estable.

“El pesimista se queja del viento; el optimista espera que cambie; el realista ajusta las
velas” William G. Ward
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6. PLAN DE MERCADO Y SERVICIO

6.1. LA IDEA DE NEGOCIO

La presentacion del plan de empresa resumira las conclusiones del analisis de
previabilidad realizado previamente. En el siguiente apartado resaltaremos en positivo:
— La oportunidad de negocio detectada y validada
— Las necesidades o demandas no cubiertas en el mercado
— Lainnovacion o mejora que aporta nuestro producto
— El nicho del mercado al que responde nuestro proyecto

6.1.1 DATOS BASICOS DEL PROYECTO

Es conveniente resaltar algunos Datos Basicos del proyecto empresarial.
Ficha descriptiva de la empresa:

. s
Marca, nombre comercial: m@

Logotipo:

Formula juridica: la empresa se prevé se establezca como una Sociedad de
Responsabilidad Limitada, con tres socios. Es un tipo de sociedad capitalista en la que
el capital social estd dividido en participaciones iguales, acumulables e indivisibles, que
no pueden denominarse acciones, y en la que la responsabilidad de los socios se
encuentra limitada al capital aportado, éste serd de un minimo de 3.000,5€
desembolsados integramente en el momento de la constitucion.

La distribucion de las participaciones serd la siguiente:

Socio 1 — Raul Montilla (gerente) 60% - 6 participaciones.
Socio 2 — Andreu Rovira (resp. Z.Sur) 20% - 2 participaciones.
Socio 1 — Francesc Ortega (resp. Z.Norte) 20% - 2 participaciones.

Ambito o localizacion inicial: Catalufia (Costa Brava, Costa Central y Costa Dorada)

Financiacion necesaria: aproximadamente 64.000€ en concepto de constitucion,
lanzamiento y gestion del primer afio del negocio. Financiacidon interna con recursos
propios y entidades financieras, y/o por parte de subvenciones de instituciones
publicas/privadas.
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6.1.2 DESCRIPCION DE LOS PROMOTORES

Breve historial profesional de los promotores

Raul Montilla Caceres

- Perfil: Ingeniero en Organizacion Industrial y Master en Direccion y Organizacion de
Empresas. Experiencia profesional en la gestion y planificacion de la produccién en
diferentes compafias de indole multinacional industrial y gran consumo, y la gestion de
equipos. Amplia experiencia como socorrista autonomo y formando parte de una
empresa de servicios de salvamento. Deportista federado en salvamento deportivo por la
Federacion Catalana de Salvamento y Socorrismo. Alto conocimiento del sector cliente
e instituciones formadoras y proveedoras de servicios.

Andreu Rovira Piqué

- Perfil: Ingeniero Téc. Industrial. Miembro de la seleccion catalana de salvamento y
socorrismo, socorrista titulado por la Fed. Cat. de Salvamento y en activo. Segundo
entrenador del C.N Kallipollis seccion Salvamento Deportivo.

Francesc Ortega Soler

- Perfil: Arquitecto Téc. Miembro de la seleccion catalana de salvamento y socorrismo,
socorrista titulado por la Fed. Cat. de Salvamento y en activo. Primer entrenador del
C.N Kallipollis seccién Salvamento Deportivo.

Colaboradora freelance:

Teresa Masip Bovera

- Perfil: Licenciada en Psicologia Industrial y Diplomada en Ciencias Empresariales.
Experiencia profesional en seleccion y formacion de personal en multinacionales del
sector del gran consumo. Amplio conocimiento de las técnicas de seleccion
tradicionales y on-line, gestion de personal (elaboraciéon de contratos y ndminas),
gestion de recursos humanos y contabilidad.

Dedicacion y responsabilidades en el proyecto empresarial

Durante el proceso de puesta en marcha del proyecto empresarial se estima que los
promotores compaginen el “star-up” de SOServei con su actual responsabilidad
profesional. Una vez la sociedad esté constituida y preparada para prestar servicio se
estima que dos de los promotores tengan una dedicacion a tiempo completo durante el
periodo estival, especialmente los primeros afios. Dedicacion divisible en dos etapas
claramente diferenciadas, los meses no estivales en los cuales se debera realizar la
creacion y puesta en marcha de la empresa (primer ano), la campafia de captacion de
clientes, socorristas, contratos con agentes externos, promocion y publicidad, etc.
Posteriormente, ya en época estival, se debera asegurar el correcto funcionamiento de la
organizacion creada, dando solucion a posibles eventualidades, asi como la gestion del
personal (ndminas, altas-bajas, ...) y atencion al cliente.
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Para ello, el equipo emprendedor repartira sus tareas en tres perfiles complementarios y
diferenciados:

Raul Montilla ejercera como responsable de control interno disefiando y gestionando un
sistema de organizacidn, captacion de clientes mediante la oferta de nuestros servicios y
acuerdos con empresas del sector turistico. Compaginard su actividad con su actual
responsabilidad en una multinacional del sector cosmético, con la cual se pretende
mantengamos un acuerdo de colaboracién comercial.

Andreu Rovira se responsabilizara del disefio y ejecucion de la campana de marketing y
captacion de clientes conjuntamente con Ratl Montilla. Responsable de las zonas de
actuacion de Costa Central y Costa Dorada.

Francesc Ortega se responsabilizard de la seleccion de recursos humanos mediante
acuerdos con federaciones, asi como encargado de la seccion de patrocinios y eventos
deportivos. Finalmente tendrd la responsabilidad sobre la elaboracion de contratos y
nominas. Responsable de las zonas de actuacion de Costa Brava Norte y Costa Brava
Sur.

La funcion de Teresa Masip seréa de soporte durante la puesta en marcha y el primer afio
de funcionamiento como asesora en asuntos de seleccion y contratacion, coberturas
legales y contabilidad.

6.1.3 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

SOServei, S.L. se dirige principalmente a los complejos turisticos de la costa catalana
que dispongan de piscina exterior/interior y que necesiten de los servicios de un
socorrista titulado durante los meses de actividad. Dando respuesta a esta necesidad,
nuestra empresa les proporcionara un servicio ininterrumpido y profesional de los
mejores socorristas para desarrollar su labor de vigilancia acuatica en el complejo al que
estén destinados. Asegurando que no habra un vacio de servicio y que en caso que el
socorrista no se adecuara a las necesidades del cliente podra ser reemplazado.

Dicho socorrista podrd ser residente de la propia zona donde desarrolle su actividad
laboral o, en caso contrario, se estudiara proporcionar un alojamiento durante su
contrato proximo al complejo donde trabaje.

En una primera etapa también se valorara la posibilidad de disefar una red de transporte
para zonas que presenten una densidad de complejos turisticos elevada, con la cual
poder distribuir a los socorristas en sus centros de trabajo sin necesidad de la utilizacion
de un medio privado, siempre y cuando la demanda lo permita. Su implantacién se
pretende sea regular las siguientes temporadas una vez se haya obtenido una cuota de
mercado suficiente.

El perfil de socorrista contratado serd aquel mayor de 18 afios, con o sin experiencia,
que disponga de la titulacion de socorrista acudtico y técnico en primeros auxilios por la
Federacion Espafiola de Salvamento y Socorrismo, pudiéndose estudiar su ampliacion a
los titulados por la Cruz Roja Espafiola y titulados de otras federaciones o asociaciones
internacionales.
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Inicialmente, se ofertara inicamente un servicio de socorrismo tradicional, en el cual el
socorrista vigilara, controlard y atenderd a los usuarios del complejo que estén
utilizando la piscina y alrededores, valorandose la ampliacion de los mismos hacia
servicios de entretenimiento o mantenimiento de piscinas siempre y cuando sean
actividades que no comprometan la actividad principal de vigilancia.

Los aspectos innovadores y diferenciadores versus la competencia se centran en el
sistema organizativo, ya que el ambito de actuacion del negocio serd global a toda la
costa catalana con el consecuente disefio de un sistema organizativo novedoso y
flexible. Asimismo, se presenta una atractiva oferta laboral para los socorristas recién
licenciados o con experiencia con una remuneracion por encima de la media y con
beneficios laborales. Como principal novedad se presentard una excelente oferta a los
clientes cuyo coste sobre servicios de socorrismo sera sensiblemente inferior a la
competencia si confia en nuestra compafiia. Todo ello asegurando un servicio
ininterrumpido y profesional.

6.2. MERCADO
6.2.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

Analizar quiénes son nuestros clientes, cudles son sus necesidades, deseos, demandas y
expectativas y como SOServei pretende dar respuesta a todo ello, es el objetivo
prioritario del estudio de mercado a realizar.

Nuestra oferta profesional va claramente dirigida a un sector del mercado turistico muy
localizado en ubicacion y temporalidad. Nuestro objetivo es ser referentes en el servicio
de socorrismo a complejos turisticos (hoteles, apart-hoteles, camping...) con una piscina
exterior/interior de ciertas dimensiones que precisen y requieran de los servicios de un
socorrista titulado.

Dicho mercado se localizara, en una primera etapa, a lo largo de los principales nucleos
turisticos de la costa catalana: principales complejos turisticos de la Costa Brava, Costa

del Maresme, Costa Central y Costa Dorada. %ﬁL) ? (AD&

6.2.2 MACROENTORNO

El negocio de los servicios de socorrismo se ubica claramente dentro del sector turistico
y actividades relacionadas en el periodo estival. Cataluiia dispone de una infraestructura
turistica de primera linea conformando un cluster de vital importancia para la economia
de la comunidad.

Su localizacion en el sur de Europa, sus conexiones, su clima, su costa, su gastronomia,
cultura y estilo de vida han cautivado durante muchos afios a un nimero muy
importante de turistas de toda Europa y América, y cada vez mas de otros continentes.
Turistas que buscan en Catalufia un lugar de descanso, ocio, con una oferta cultural y

gastronomica de primer orden mundial. —
CATALUNYA TURISKME
* b
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Ello ha dado lugar durante muchos afios al desarrollo urbanistico de los principales
nucleos turisticos del litoral catalan, con la proliferacion de multitud de complejos
hoteleros, camping, etc. Complejos que cuentan como reclamo principal el sol y el
clima, y por ello disponen en su mayoria de unas zonas acuaticas de recreo.

La legislacion espafiola decret6 el afio 1987 en los articulos 34 y 35 de la Ley 193/1987,
de 19 de mayo, por el que se aprueba el Reglamento Sanitario de piscinas de uso
colectivo, que toda instalacion publica con una zona acudtica de una superficie de
lamina superior a 200m2 deberia disponer de un servicio profesional socorrismo para
vigilar y asistir a cualquier situacién imprevista en el espacio acuatico.

Paralelamente, Espafia en su conjunto y Catalufla como importante motor impulsor de la
economia estatal, han seguido un proceso de convergencia econémica con Europa
Continental que ha propiciado una mejora del estado de bienestar y el poder adquisitivo
global. Este hecho se ha podido observar en la proliferacion de viviendas que disponen
de zonas comunitarias con piscina, no Unicamente apartamentos en nucleos turisticos,
sino primeras viviendas en nucleos urbanos no turisticos. Aun no priorizandose en una
primera etapa, se vislumbra un alto potencial futuro en este mercado si se presenta una
propuesta de calidad y bajo coste.

Si a ello le sumamos la histérica tradicion de deportes acudticos de Cataluiia,
especialmente natacidon, waterpolo o natacidon sincronizada, disponemos en esta
comunidad de una extensa oferta de socorristas titulados. Que dado su conocimiento del
medio se plantean el trabajo como socorrista como una clara opcion laboral en sus afios
de estudiante o incluso profesionalmente, como complemento para monitores de
natacion o personas vinculadas al deporte.

6.2.3 ZONA DE INFLUENCIA

Nuestra actividad se dirigird a todos los nucleos turisticos de importancia del litoral
catalan donde se encuentren los complejos y cadenas hoteleras y camping con los que
entablemos una relacion comercial, principalmente durante los meses de verano (Mayo-
Septiembre), no descartando ampliar dicha actividad a Octubre si la demanda lo
justifica.

En un principio la zona de actuacion se centrara en el litoral catalan con el fin de crear
una red neuronal que nos permita en un futuro proximo expandir nuestra idea de
negocio a otras areas turisticas, asi como la posibilidad de ampliar una oferta de
servicios si se vislumbra un negocio atractivo y el cliente lo demanda.

La oferta turistica catalana potencialmente consumidora de nuestro producto estd
constituida por:

450 Hoteles con zona de piscinas de lamina acuatica superior a 200 m2 y/o socorrista
empleado.

200 Camping con zona de piscinas de lamina acuatica superior a 200 m2 y/o socorrista
empleado.
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Zona de Actuacion.
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Figura 6.1 — Marcas turisticas reconocidas de Cataluna.

= Afio de lanzamiento 2012-2013. Zona Cataluna

Zona de responsabilidad 1
Costa Brava Norte (Roses, Palamos, Platja d’Aro, Calonge, S’agar6, Sant Feliu de
Guixols, Tossa, Lloret y Blanes)

Costa Brava Sur + Maresme (Malgrat de Mar, Santa Susana, Pineda de Mar, Calella,
Canet de Mar, Sant Pol de Mar, Arenys y Mataro)

Zona de responsabilidad 2
Costa Central (Mongat, Badalona, Barcelona, Castelldefels, Sitges, Vilanova, Cubelles,
Segur, Cunit, Coma-ruga)

Costa Dorada (Altafulla, Torredembarra, Tarragona, La Pineda, Salou, Cambrils,
L’Hospitalet de I’Infant, Miami Playa y L’ Ametlla de Mar)

= Afios de consolidacidon v expansion a partir de 2014

Zona Baleares

Mallorca

Ibiza

Menorca

(Posibilidad de habilitar apartamentos compartidos para socorristas, pack oferta)
Zona Costa Levantina, Murciana y Costa del Sol

Italia y Caribe.

Nuestra prevision es alcanzar un minimo de un 8% del mercado el primer afio que
supondria 50 servicios de socorrismo, periodo en el que primara el darnos a conocer a
los clientes y socorristas y forjar una base solida para poder gestionar efectivamente una
mayor dimension de mercado las siguientes temporadas.
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6.2.4 MICROENTORNO - SECTOR DE ACTIVIDAD — OPORTUNIDADES
Y RIESGOS

JPor qué es interesante emprender aqui y ahora?

En este momento se nos presenta una oportunidad clara, existe una demanda firme y
consolidada de servicios relacionados con las actividades acuéticas, ya sea marcado por
la Ley o por ofertar un servicio muy valorado por el turista y que aporta valor afiadido al
conjunto del complejo turistico o residencial.

La actual distribucién del mercado y competencia resulta una oportunidad real para
desarrollar un negocio de éxito para un equipo emprendedor que aune las aptitudes
necesarias para llevar a cabo esta empresa. Creemos que si que somos capaces,
disponemos de informacién y herramientas, y estamos en disposicion de cambiar las
reglas del juego del mercado.

Hacer llegar nuestra idea de negocio al cliente y al socorrista se vislumbra como el
principal escollo de cara a la consolidacion de la empresa. Pero hemos disehado las
herramientas de marketing necesarias y un producto atractivo para lograr introducirnos
en ¢él, y una vez se haya conseguido la inercia nos asegurara el éxito.

“Aunque nada cambie, si yo cambio, todo cambia”  Marcel Proust

6.2.5 EL MERCADO - CLIENTE

EL MERCADO EN DATOS

Places/ Km2
1-5
6 - 25
B 25 - 125
B Flus de 125

]

Figura 6.1 — Concentracion de la oferta turistica en Catalufa.
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El cierre de la temporada estival 2010 presentaba una oferta turistica en Catalufia
compuesta por 5.187 establecimientos, distribuidos de la siguiente manera:

= Los establecimientos hoteleros representan mas de la mitad de la oferta turistica
catalana: 2.827 establecimientos hoteleros (55% del total) que disponen de 286.897
plazas (54% del total).

= Los campings Unicamente son el 7% del total con 351 establecimientos pero, por el
contrario, pueden albergar 231.822 plazas.

= FEl turismo rural representa el 39% restante con 2.009 establecimientos para un total
de 15.670 plazas.

Como puntualizacion, en referencia a la conclusion expuesta en el Analisis del Entorno,
Catalufa ha registrado un incremento medio del 8,5% en nimero de turistas y un 5,5%
en pernoctaciones. Es decir, parece demostrado que el Turismo se mantiene solido y es
razonable prever una demanda estable (sino creciente) de los servicios de socorrismo
directamente asociados a la salud econdémicas de los complejos turisticos.

., Cual es nuestro mercado objetivo?

Una vez introducido el mercado global de establecimientos turisticos en Catalufia,
debemos presentar la dimension y localizacion de nuestro mercado objetivo.

Como hemos ido comentando en apartados anteriores, SOServei S.L. enfoca su objetivo
de mercado para una etapa de lanzamiento principalmente en aquellos establecimientos
turisticos del litoral catalan que estén prestando servicios de socorrismo (obligados o no
por ley) o vislumbren un valor afiadido en la prestacion del mismo si su coste es viable.
Segun la “Agencia Catalana de Turismo”, el mercado al que nos dirigimos consta de:

450 Hoteles en nucleos turisticos del litoral catalan con piscina (>200mz2) y/o
prestacion de servicio de socorrismo en su recinto.

200 Camping en nucleos turisticos del litoral cataldn con piscina (>200m2) y/o
prestacion de servicio de socorrismo en su recinto.

Hoteles
Costa Costa Brava
Dorada
259 Norte
39%

Costa
Central Costa Brava
17% Sur +
Maresme
19%

Figura 6.2 - Relacion de Hoteles con lamina acudtica superior a 200m2 y/o prestacion
de servicio de socorrismo en el litoral catalan.
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Dichos clientes potenciales desean un servicio de socorrismo durante sus meses
estivales (mayo-septiembre) donde sus clientes demanden una piscina al aire libre.

En la actualidad sigue siendo mayoritaria la contratacion directa de socorrista por parte
de los establecimientos, quedando el mercado objetivo de las empresas de
intermediacion a una serie de enclaves turisticos relevantes por su densidad de
establecimientos o por la presencia de una fuente de socorristas (Federaciones, clubes,
etc.).

Como hemos comentado en anteriores apartados, existe un auge considerable en la
inclusion de zonas acudticas en los complejos turisticos y privados. Ello provocard una
fuerte demanda de servicios de socorrismo, cuyo coste el cliente lo valorard como una
inversion en tranquilidad y profesionalidad.

Este cliente, hoy en dia, no dispone de informacion suficiente acerca de la oferta de
servicios existente, ni quienes son los operadores del mercado. Asi que suele dirigirse
directamente a las instituciones y federaciones para acceder directamente a la bolsa de
socorristas. SOServei S.L. pretendera dar servicio a estos complejos que desean un
servicio garantizado y profesional pero que desconocen donde pueden encontrarlo.

Campings
Costa
Costa Brava
Dorada Norte
36% 25%

Costa
Costa Brava Sur
Central +
17% Maresme
22%

Figura 6.3 - Relacion de Camping con ldmina acudtica superior a 200m2 y/o prestacion
de servicio de socorrismo en el litoral catalan.

Nuestro principal objetivo para la etapa de lanzamiento es dar a conocer de una forma
amplia y generalizada los servicios ofertados por nuestra empresa, asi como crear
vinculos de colaboracién con cadenas hoteleras, complejos turisticos y camping
proporcionando todo tipo de informacidn acerca de nuestro negocio. Es por ello que se
realizara un importante esfuerzo en el desarrollo y lanzamiento de un plan de marketing,
captacion de nuevos clientes, captacion de recursos humanos (socorristas) y, disefio y
ejecucion de un novedoso sistema organizativo.

Creemos que el mercado objetivo es suficiente y valorard nuestro producto
positivamente. Hecho que, siendo conservadores, nos hace pensar que alcanzar una
participacion en este mercado de 50 servicios de socorrismo es totalmente viable. Esta
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cuota nos permitird financiar la campafia de lanzamiento y preparar las siguientes
temporadas con retos y expectativas muy superiores.

JPor qué contratara los servicios de SOServei?

SOServei S.L. ha creado un producto tnico y especialmente dirigido a estos 650
clientes. Hemos pensado en sus necesidades actuales y sus expectativas, pretendemos
no ser un mero proveedor sino colaborar con nuestro cliente en mejorar su servicio, la
calidad y valor afiadido de su establecimiento. Presentaremos un servicio de calidad y
profesional, a un precio inferior a la competencia y con una personalizacién y
orientacion al cliente y turista no existente en el mercado competencia.

6.2.6 EL PROVEEDOR — SOCORRISTAS

La aficion por los deportes acuaticos en Catalufia ha propiciado que muchos de sus
practicantes vieran como una primera opcion laboral el realizar una experiencia como
socorrista acuatico en los meses estivales. El perfil del socorrista se ha identificado con
una persona joven que desea conseguir unos ingresos extra en el periodo de verano
(compaginando estudios y vacaciones) desarrollando una actividad que le es afin, sin un
desgaste fisico notable y que le permitird conocer a gentes de muchas nacionalidades.

Como requisito imprescindible para un socorrista profesional se requiere de una
titulacion oficial que le proporcione los conocimientos necesarios para desarrollar su
actividad, una profesionalidad y sentido del deber y, poder mantener la concentracion
durante toda su jornada laboral que le permita estar alerta y preparado para actuar en
todo momento.

Actualmente, Catalufia cuenta con cerca de 900 titulados con licencia en vigor para
desarrollar su actividad en la presente temporada. A ellos deberiamos anadir los
titulados por la Cruz Roja, que mayoritariamente se orientan hacia el salvamento de
caracter semi-voluntario en playas, y por lo tanto no se contemplan como una fuente
directa de recursos. En la actualidad, la Federaciéon Catalana de Salvamento y
Socorrismo esta presentando una media cuatro cursos para la obtencion de la titulacion
al afio (2 en BCN, 1 TGN y 1 GIR) que proporcionan aproximadamente 120 nuevos
socorristas titulados al afio.

A continuacion podemos ver unas estadisticas que identifican a la masa de socorristas
titulados por edades y residencia proporcionadas por la “Fed. Cat. de Salvament i
Socorrisme”, a partir de ello podremos disefar nuestro sistema informatico que
proporcionara a cada socorrista y cada cliente su mejor alternativa.

Asimismo, resulta de vital importancia a la hora de establecer un plan informativo y de
marketing, ya que toda informaciéon sobre nuestro cliente y nuestros proveedores
socorristas nos permitird conocer mejor sus necesidades y con ello alcanzar una 6ptima
calidad en nuestro servicio y nuestra relacion con los colaboradores de la empresa.
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Ano de actualizacion de la Licencia
Fecha nacimiento ]Ano 06 |Ano 07 |Aho 08 |Afo 09 |Ano 10 |Aho 11

1992 94 44
1991 90 98 47
1990 77 93 102 58
1989 95 88 94 105 45
1988 84 99 89 93 96 33
1987 105 103 97 96 90 31
1986 106 115 88 87 89 24
1985 112 104 80 87 81 18
1984 109 100 88 55 66 16
1983 85 98 82 46 40 10
1982 80 66 63 27 28 13
1981 84 69 28 32 25 13
1980 62 54 39 31 22 12
1979 35 32 25 15 13 8
1978 25 32 18 20 15 10
anteriores 42 38 24 32 40 10
Total 929 1005 886 898 910 348

Tabla 6.1 - Relacion de socorristas por edades y afio de renovacion de licencia.

En primer lugar, queremos apuntar que tomamos como referencia el afio 2010 dado que
gran mayoria de los socorristas actualizan sus licencias al llegar los meses de verano
que es cuando desarrollaran mayoritariamente su actividad laboral, no obstante, vemos
el nimero considerable de licencias a finales de Enero (fecha de actualizacion de los
datos) se debe a una renovacion automaticas de aquellos que ejercen su actividad
durante todo el afio. A efectos de calculo, adoptamos una actitud conservadora y atn
teniendo indicios claros de mantener la cifra del afio anterior tomaremos la media de los
ultimos tres afnos como base.

Podemos observar como claramente la mayoria de socorristas titulados son jovenes
proximos a los 18 afios, que es la edad minima para la obtencion de la titulacion. Vemos
una alta concentracion de socorristas con edades comprendidas entre los 18-24 afios que
se trataria de la etapa de estudiante universitaria o ciclos profesionales. A continuacion,
veriamos una importante franja de socorristas a partir de los 24 afios hasta los 30
aproximadamente. Posiblemente estos socorristas tengan una dedicacion mas
profesional compatibilizando sus labores de socorrismo con otras actividades
relacionadas con el area de servicios acuaticos (monitores, profesores de natacion, etc.).

Esta informaciéon nos debe permitir incidir directamente en las necesidades de cada
socorrista debido a su situacion personal y aspiraciones futuras que marcaran su relacion
con nuestra compaiiia.

En la siguiente tabla, podemos ver la sectorizacidon de los recursos teniendo en cuenta la
region donde residen y presumiblemente deseen desarrollar su labor de socorrista.
Deberemos ponernos en contacto directamente o mediante nuestra web con estos
socorristas para conocer donde desean realizar su actividad y su situacion personal
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(disponibilidad, transporte propio, etc.). Para ello prepararemos un formulario de
ingreso en nuestra web donde nos aportardn toda la informacion necesaria para
optimizar nuestra base de datos para ir dotando de la informacidén necesaria a nuestra
base de datos.

Ano de actualizacion de la Licencia
Provincia Ano 06 |Ano 07 |Ano 08 |Ano 09 |Ano 10 |Anho 11
BARCELONA 599 723 595 602 618 255
TARRAGONA 144 150 161 142 123 43
LLEIDA 102 76 83 99 93 21
GIRONA 51 42 30 29 46 17
HUESCA 8 5 4 3 8 2
VALENCIA 2 1 4 2 5 0
MALLORCA 4 3 4 2 1
CASTELLON 3 1 2 0
otros 19 5 5 17 13 9
Total 929 1005 886 898 910 348

Tabla 6.2 - Relacion de socorristas por domicilio y afio de renovacion de licencia.

Podemos observar como la gran mayoria de socorristas se concentran en la provincia de
Barcelona, no es de extranar dado el centralismo que presenta Catalufa en la
distribucion de su poblacion y la alta densidad en el area metropolitana de Barcelona.
No obstante, gran parte de estos socorristas pueden desear desarrollar su actividad en
algiin nucleo turistico donde dispongan de una segunda residencia. Es por ello, que mas
que el origen o primera residencia, necesitamos conocer donde desean trabajar. Vemos
como Tarragona presenta un numero importante de socorristas motivado por oferta
laboral de un numero considerable de complejos turisticos, una federacion territorial
situada en Reus y 2 importantes clubes de salvamento deportivo. Finalmente, Lleida y
Girona presentan un numero reducido de socorristas que principalmente daran servicio a
las piscinas municipales de los pueblos y ciudades. Con ello podemos ver como la
provincia Barcelona es la principal fuente de recursos para el litoral catalan, motivo por
el cual dedicaremos la mayor parte de nuestros recursos de captacion y publicitacion de
nuestros servicios. Cabe destacar como socorristas de otras comunidades se trasladan a
Catalufa en los meses de verano, en su mayoria limitrofes.

JPor qué el socorrista prestara sus servicios a SOServei?

SOServei pretende acompafiar a los futuros socorristas desde su fase de formacion hasta
su experiencia profesional. Hemos tanteado la opcion de colaborar en los cursos de
formacion de la Federacion Catalana de Salvamento y Socorrismo, de modo que dentro
en la oferta académica se puedan incluir varias modalidades de financiacidon con futuras
colaboraciones profesionales del socorrista titulado con SOServei. De esta forma,
pretendemos crear un vinculo y una identificacion de nuestra empresa como la mejor
salida profesional.

En proximos apartados, mostraremos la importancia que el socorrista tiene para nuestro
proyecto y como estamos disefiando diferentes paquetes laborales y retribuciones
variables que conviertan su colaboracién con SOServei como la mas beneficiosa.
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Figura 6.4 — Diagrama de la actividad de un socorrista.

“Si sigues haciendo siempre lo mismo, siempre obtendras los mismos resultados”
Milton Ericsson

6.2.7 LA COMPETENCIA

En primer lugar, deberemos diferenciar a la competencia por el modelo de contratacién
que ofrecen: empresas de servicios de salvamento y socorristas autdbnomos.

En referencia a la contratacion directa de un socorrista por parte de complejos turisticos
o municipales, cabe destacar que la negociacion salarial normalmente no es publica y
varia bastante entre diferentes localidades ya sea por el volumen de negocio que genere
el complejo gracias a la piscina o la dificultad de encontrar un socorrista que se traslade
al lugar de trabajo (especialmente piscinas municipales de pueblos de la Cataluna
interior). Después de analizar varios casos conocidos de socorristas de la Fed.Catalana
de Socorrismo podemos dibujar un acuerdo base de 40-42h semanales (6 a 8h diarias, 6
a 7 dias/semana) con una remuneracion mensual alrededor de 1.000-1.300 euros netos.

Anteriormente hemos enumerado los inconvenientes para socorrista y empresario, como
pueden ser la falta de dias de descanso del socorrista y el riesgo de suplencia del
servicio de socorrismo que debe correr el empresario y que le puede provocar el cierre
del recinto acuatico. Por este motivo, ain siendo todavia hoy el principal modelo de
contratacion, cada vez es menos utilizado este tipo de acuerdo personal. Si existe, a
menudo es por la inexistencia o desconocimiento de empresas de servicios de
socorrismo en la zona de demanda y precios desorbitados que éstas puedan demandar.
Es estos casos, el empresario se pone en contacto con la federacion que dispone de una
bolsa de socorristas titulados o acude a su propia red de contactos.

Identificamos como competencia natural aquellas empresas de servicios de salvamento
que actualmente operan en el territorio catalan y disponen de una oferta similar a la
nuestra.
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En el siguiente grafico presentamos los que seran nuestros principales competidores en la actualidad:

GRUP TARRACO
VILLAMAR SERVITUR PRO-ACTIVA |EURO SPORT- SPORT
SALVAMENT |[SALVAMENT|AQUASOS |[ALTESPORT [SERVEIS SOCORRISTAS SALVAMENT SALVAMENT
EMPRESA S.L. S.L S.L. 2000 S.L. AQUATICS S.L. |S.L. GIROSOS S.L. |S.L. S.L.U. SPORTOP S.L.
Vila-Seca Vila-Seca Sant Joan les Vila-Seca
SEDE (TGN) (TGN) Barcelona | Salou (TGN) | Badalona (BCN) | Montmel6 (BCN) | Fonts (Girona) Tarragona (TGN) Premia de Mar (BCN)
AREA DE INFLUENCIA

BARCELONA X X X X X X

TARRAGONA X X X X X X X X X

GIRONA X X X X X X X

LLEIDA X X X X X X
FUERA DE CATALUNA X

SERVICIOS
SOCORRISMO X X X X X X X X X
MANTENIMIENTO X X X
LIMPIEZA X X X
MONITORES X X X X X
FORMACION X X X X
Gestién e intermediacion
en diferentes tipos de
OTROS servicios.

Tabla 6.5 — Principales empresas que prestan servicios de socorrismo en Cataluiia.
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Debemos realizar algunos comentarios sobre el cuadro anterior. Se pueden definir tres
tipos de organizaciones bien diferenciadas;

- La primera seria una empresa enfocada Unicamente al servicio de socorrismo y
dirigida a un mercado muy localizado geograficamente; dichas empresas las
encontramos principalmente en Tarragona y Girona, y dan servicio a la demanda de la
zona turistica Costa Dorada (especialmente en ntcleo turistico de Salou) y nticleos
como Lloret en la Costa Brava. Mencion especial a ALTESPORT enfocada
principalmente al servicio publico en playas.

- La segunda comprende aquella organizacidon generalista que abarca diferentes tipos de
servicio y un mercado global.

- La tercera es EUROSOCORRISTAS, que presenta una implantacion en todo el
territorio cataldn con oferta exclusiva de servicios de socorrismo.

SOServei no pretende copiar ningin modelo de organizacion existente, aunque si
podriamos decir que en lineas generales se asemeja a Eurosocorristas en su esencia de
producto/mercado aunque dista totalmente en el posicionamiento y concepto del
producto servicio.

La principal ventaja con la que cuenta la competencia es el conocimiento de su mercado
local y los estrechos vinculos creados con sus clientes y socorristas, debido a que éstos
desconocen que dispongan de mas alternativas. Aquellas dirigidas a nucleos concretos,
gracias a su tamano y su experiencia en dicho area de influencia se muestran altamente
flexibles para dar un servicio 6ptimo en una zona muy limitada, sin la necesidad de una
organizacion experta en la gestion de recursos. Por el contrario, aquellas organizaciones
con una alta oferta de servicios y dispersion geografica se enfrentan a un reto
organizativo y de gestion de costes. Nuestro objetivo es dar la calidad y flexibilidad del
servicio de los grandes con los costes y riesgos que asumen los pequefios.

JPor qué creemos que puede ser mejor nuestro producto que el de la competencia?

Nuestro primer objetivo es que el socorrista no vea a una empresa de servicios de
salvamento como la ultima opcidon si no encuentra nada individualmente, sino que
valore las ventajas que se le proporciona, el trato personalizado y una remuneracion
acorde a sus expectativas. Nuestro producto diferencial y esfuerzo comunicativo nos
permitira ser la empresa de referencia del sector.

SOServei es la ELECCION NATURAL para socorrista y empresario.

“Nunca vayas por el camino trazado, porque conduce hacia donde otros han ido ya”
Grahan Bell
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6.2.8 PREVISIONES DE CRECIMIENTO FUTUROS

La calidad del producto y el sector al que se dirige nos dibujan unas expectativas
positivas hacia una rapida implantacion e introduccion de SOServei S.L. en el mercado
y nos anima a pensar en logros mas retadores de cara al futuro proximo.

Como objetivos de la 2* fase de implantacion (a partir de la temporada 2014) se
pretende conseguir:

= Lider referente en servicios de socorrismo en las zonas costeras de Cataluiia.

* Introduccién en el mercado Balear, con socorristas baleares y catalanes.

= Posibilidad de trabajar en diferentes localidades el mismo verano con estancia
subvencionada, dentro de packs atractivos que combinen Cataluna y Baleares,
proyecto “ENJOY &WORK.

= Servicio de transporte para los socorristas (minibus) en zonas con una actividad
turistica densa.

* Plan de expansién hacia otras zonas de Espafia (Comunidad Valenciana,
Murciana y Andalucia) siempre buscando ser referente en servicios a complejos
turisticos en periodo estival.

= Posibilidad de incursion en otros paises turisticos como Italia o Caribe si la
legislacion y la coyuntura de mercado lo aconsejan.

* Incursién en el mercado de las zonas de viviendas comunitarias con piscina.
Hecho que conlleva una transformacion de la organizacion y un replanteamiento
de la gestion del mismo. Se trataria de una empresa compleja y con unas
necesidades de financiacion altas.

» Introduccion de personal titulado (socorristas) de paises comunitarios de Europa
del Este.

* Introduccién en nuevos conceptos de servicios, como pueda ser un servicio
integral a piscinas con socorrista, monitor de natacién y/o mantenimiento.
Redisefio organizativo.

= Nuevos sectores como las piscinas municipales o clubes privados.

= Ampliacidon de la actividad de la empresa a nuevos servicios de temporalidad
otofio-invierno, complementarios al core business del negocio centrado en el
verano y los servicios de socorrismo. Como deportes de aventura, outdoor
trainings, etc.
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6.3. SERVICIO
6.3.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

La oferta que dirigimos a los complejos turisticos es de un servicio tradicional de
socorrismo y primeros auxilios que de cobertura a la [amina acuatica y accesos.

Ofrecemos un servicio por parte de un Socorrista Titulado por la Federacion Espafiola
de Salvamento y Socorrismo, profesional en el salvamento acuatico y técnico en
primeros auxilios, asistencia imprescindible en caso de accidentes acuaticos y trastornos
fisicos provocados por ingestion, traumatismos, cortes, picaduras, insolaciones, etc.
Primera asistencia insito, inmediata y previa a la de un profesional médico en casos de
cierta gravedad.

En cuestion de salvamento acuético, el socorrista atesora contrastada preparacion en el
rescate en medio acuatico y dominio de las técnicas de
resucitacion (RCP) en caso de ahogos.

El socorrista debera disponer en la zona de trabajo de un
Botiquin Clinico completo y renovado (fechas de caducidad)
suficiente para la primera asistencia. Asimismo, dispondra de un
espacio sefializado con una vision global de toda la instalacion
acudtica y con una via de acceso directa a la misma en caso de
actuacion y evacuacion. Dicho espacio contara con un sillon
(preferiblemente en altura) con un parasol, y un tubo de rescate o
floppy en perfecto estado (si las dimensiones/profundidad de la piscina
lo requieren). Ademads, debera existir una senalizacion sobre el horario
de la zona de bafio, la normativa de uso y teléfonos de asistencia
médica. Asimismo, ird a cargo del cliente la alimentacion del socorrista
durante las horas de trabajo (Ment al mediodia y refrescos).

SOServei S.L. proporcionara al socorrista una indumentaria adecuada y visiblemente
acreditativa de la actividad del profesional, contando con varios conjuntos de bafiador
corto y largo rojos, camisetas y jerséis blancos con la identificacion de SOS o
Socorrista, ademas de una gorra o sombrero, un silbato y una cénula de respiracion
como medida de seguridad para evitar el contacto labial con la victima.

Si el contrato con el cliente lo contempla, SOServei S.L. proporcionara al socorrista un
botiquin y demas elementos de rescate, sino, deben ser total o parcialmente provistos
por el cliente.

Paralelamente y de una forma complementaria (nunca sustitutivo) al servicio de
vigilancia y asistencia, el socorrista podrd colaborar en actividades de entretenimiento
cuando sean en la zona de bafo, y siempre bajo su control. Pudiéndose contemplar la
posibilidad de ofrecer servicios de clases de natacidon o socorrismo, siempre y cuando se
llegue a un acuerdo entre SOServei-cliente-socorrista y sea fuera del horario de bafio
general.
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6.3.2 FORTALEZAS - ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

SOServei S.L, pretende entrar en el mercado de los servicios de salvamento dando un
giro completo a la concepcidon de negocio actualmente extendida.

Nuestra empresa se marca como objetivo ser referente en el sector, creando una
MARCA que englobe calidad, profesionalidad y servicio 6ptimo con la mejor oferta del
mercado (introduccién del concepto “low cost high service”).

Para ello pretendemos ofrecer:
el mejor servicio
el mejor precio y
los mejores profesionales.

El mejor servicio porque aseguramos un servicio ininterrumpido, profesional, flexible y
adaptado totalmente a las necesidades del cliente. Sera el cliente quién diseiie el servicio
que desea y SOServei S.L. se lo proporcionara.

El mejor precio garantizado del sector, gracias a una 6ptima gestion de los recursos, un
sistema organizativo innovador y patrocinio de empresas externas. SOServei S.L.
abastecera a todo el mercado costero-turistico catalan y contando con un gran nimero
de excelentes profesionales, un control exhaustivo de una gran organizacion posibilita
una reduccion de costes y por consiguiente, el mejor precio del mercado. Asimismo,
llegaremos a acuerdos de publicitacion de nuestro puesto de trabajo e indumentaria que
nos proporcionaran ingresos extra a reinvertir en una reduccion del precio ofertado al
cliente.

Los mejores profesionales socorristas, siendo de vital importancia contar con una
plantilla profesional y comprometida con el servicio que esta dando al cliente. Para ello
se han disefiado diferentes estrategias de captacion de socorristas que nos permitira
contar con una gran bolsa de titulados. SOServei S.L. proporcionard un contrato
personalizado, flexible y atractivamente remunerado segin las necesidades de cada uno
de nuestros colaboradores.
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Figura 6.6 — Fortalezas y diferenciacion del servicio ofertado por SOServei S.L.

6.3.3 DEBILIDADES

SOServei S.L. es un proyecto nuevo que pretende entrar con fuerza en el sector de los
servicios de socorrismo. Como todo nuevo proyecto cuenta con la desventaja del
esfuerzo inicial que se debe efectuar para dar a conocer su producto, diferenciarlo de la
competencia y crearse un target.

Normalmente, y segin el mercado al cual nos dirijamos, nuestro producto puede ser
innovador o ya existente, aun siendo innovador pretenderd entrar en un mercado donde
ya existian unos productos similares o sustitutivos, por lo tanto se debe contactar con el
cliente y generarle la necesidad de contar con nuestro producto o servicio.

Actualmente, en el mercado de los servicios de salvamento, los establecimientos
turisticos trabajan de una forma tradicional en la contratacion de socorristas y lo hacen
mayoritariamente través de conocidos, antiguos empleados o dirigiéndose a la
Federacion Catalana o Cruz Roja. Por otra parte, la competencia existente conoce bien
su area de influencia y mantiene vinculos muy estrechos con las organizaciones y
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empresas de la zona. La inexistencia de empresas con una oferta global abre una gran
oportunidad a SOServei S.L. pero al mismo tiempo obliga a hacer un esfuerzo de
promocion para poder transformar el mercado y lograr sus objetivos.

Si deseamos lograr el éxito es necesario profundizar un nuestros puntos débiles
obteniendo informacion clave para el disefio estrategias que los neutralicen.

JPodremos transformar nuestras debilidades en fortalezas?
SI. Conocemos al cliente y al proveedor, mostraremos diferentes estrategias de

introduccion y fidelizacion de ambos y una campaia comercial que nos diferencie y
posicione en dos afos.
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Figura 6.7 - Diagrama de la situacion competitiva de la empresa - DAFO
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6.3.4 SISTEMA ORGANIZACIONAL

El principal problema que se le plantea un director de un complejo turistico cuando se
propone contratar a un socorrista es la forma de cubrir las eventuales bajas y/o dias de
fiesta semanal de su empleado.

La forma de enfrentarse a una baja de un socorrista es totalmente diferente a cualquier
servicio del complejo turistico. La piscina es clave para el cliente final que escoge el
modelo turistico “sol y playa” e incluiriamos “y piscina”, y la no posibilidad de abrir
aquellos recintos que por ley lo exijan por falta de un socorrista puede repercutir en la
facturacion total del hotel y en su imagen futura.

Este problema es bésico en el origen de la idea de crear una empresa de servicios de
socorrismo, la cual ofrece un servicio ininterrumpido durante todos los dias mientras
dure el contrato, siendo responsabilidad de esta empresa la resolucion del cubrimiento
de bajas y el disefio de un sistema de rotaciones.

La optimizacion de dicho sistema organizativo se presenta como clave para la
consecucion de un éxito empresarial, ya que nos proporcionaria un servicio Optimo y
nos permitiria reducir enormemente los costes y riesgos de rotura de servicio, debidos a
las obligaciones contractuales con el cliente y la pérdida de imagen de la empresa.

Para ello, disefiaremos un sistema novedoso, sencillo y enormemente flexible que nos
permita reaccionar de una forma rapida y eficaz en caso de una baja no planificada en
alguno de nuestros centros clientes.

En primer lugar, resulta de vital importancia, conocer donde estan nuestros clientes y
donde estan nuestros socorristas. Debemos crear un sistema de gestion informativa el
cual nos proporcione la mejor opcién inmediata en caso de imprevistos. Programa
informatico que se alimentara de dos grandes bases de datos (clientes y socorristas), y
que tendra en cuenta las restricciones y variables de cada socorrista de forma que nos
proporcione una lista de nombres y teléfonos de socorristas disponibles para cubrir
dicha plaza. Obviamente, resulta igualmente de extrema importancia la manutencion y
actualizacion de dicha informacion.

Se habia pensado en la idea de poder disponer de una informacion actualizada al
instante y que pudiera ser ejecutada por un sistema movil estilo tablet pc, dicha
informacion se puede canalizar a través de nuestra web que alimentard la base de datos.
De esta forma, por ejemplo, el encargado de zona centro-norte, al recibir la llamada o el
mensaje en la web de un socorrista que no podra acudir a su puesto de trabajo al dia
siguiente, pueda sondear las posibilidades de cubrimiento de esta plaza con aquellos
socorristas que se encuentran disponibles en la zona de influencia. Siendo asi, de una
forma rapida podremos ponernos en contacto con aquellas personas que puedan
proporcionarnos el servicio deseado. También, se trabaja en la posibilidad de crear un
entorno interactivo que permita a los socorristas intercambiar turnos o destinos de
trabajo.
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Para ello existen diferentes modalidades de contrato que explicaremos a continuacion.

Para las zonas con una densidad hotelera importante se puede plantear la implantacion
de un sistema de transporte que traslade a los socorristas desde un punto de encuentro
hacia los centros hoteleros.

Asimismo, para posteriores etapas se plantea dotar a la organizacion de diferentes
apartamentos en los principales nucleos turisticos que cuenten con deficiencia de bolsa
de socorristas, para poder alojar a socorristas de diferentes procedencias durante el
transcurso de su contrato.

Esta opcién abre el camino al disefio de nuevas oportunidades laborales, como puedan
ser ofertas de paquetes que incluyan estancias en diferentes nucleos turisticos con
alojamiento incluido. Por ejemplo, una oferta atractiva que incluya un periodo laboral
de 2 meses en Salou, 1 mes en Lloret y 2 meses en Ibiza (ver proyecto “Enjoy&Work”™).

Si conseguimos un producto atractivo para nuestros socorristas, contaremos con una
gran bolsa de trabajadores y con ello las mejores condiciones para el funcionamiento de
nuestro sistema organizativo. En el apartado de estrategias de marketing explicaremos
algunas ideas para el aseguramiento de la fidelizacion mediante packs laborales
atractivos como el expuesto anteriormente.

Si necesitamos asegurar un servicio ininterrumpido, cubriendo las bajas y festividades
se nos presenta el siguiente esquema.

Variables:
Piscinas y Socorristas

Restricciones:

Una piscina siempre debe contar con un socorrista.

Tenemos un contrato por X meses con una piscina.

Debemos asegurar la presencia de un socorrista.

Un socorrista puede no acudir a su puesto de trabajo.

El socorrista debe avisar siempre a la empresa (por contrato).

Necesidades:
Disponibilidad de una bolsa de socorristas
Necesidad de una solucion puntual y rapida

a) Dotar al sistema de un programa de gestion de la informacidén que permita distribuir
por zonas y areas de influencia con el objetivo de minimizar el desplazamiento de
los socorristas. Gestionar las altas y bajas, duraciéon de contratos, domicilio,
preferencias, experiencia para ubicar a nuestros socorristas en los centros de trabajo.
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Figura 6.8 - Marcas turisticas de Catalufia y zona de influencia principal SOServei S.L.

b) Dotar a la organizacién de medios de transporte o alojamientos para aquellas zonas

estratégicas, ya sea por una alta densidad de centros de trabajo o por falta de
socorristas en la zona.

Disefio de un sistema de contratos que proporcione un remanente de socorristas
disponibles en las zonas de mayor riesgo.

Con este fin, inicialmente se han elaborado cuatro perfiles de trabajadores con
diferentes tipos de contratos.

Perfil Socorrista 1: Socorrista fijo en un centro de trabajo, 8 horas al dias y 6 dias a
la semana (los salarios apareceran en el modulo financiero)

Perfil Socorrista 2: Socorrista correturnos para cubrir el dia festivo de 6 socorristas
de un mismo nucleo turistico, 8 horas al dias y 6 dias a la semana.

Perfil Socorrista 3: Socorrista fijo en un centro de trabajo con plus de
disponibilidad, 8 horas al dias y 6 dias a la semana con disponibilidad de trabajar el
7° dia en caso de necesidad.

Perfil Socorrista 4: Socorrista responsable de sub-zona con responsabilidad de
coordinacién de recursos en un area limitado y bajo la supervision de responsable de
zona (promotor), con disponibilidad total en caso de necesidad.

Gracias a esta organizacion podremos disponer de un nimero determinado de
socorristas disponibles en caso de improviso para cubrir las bajas de las diferentes
zonas en las que se ha distribuido la costa catalana.
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;Donde esta la diferencia con la competencia?
Organizacion y comunicacion.

La organizacion y distribucion de proveedor-cliente estd basada en una amplia base de
datos que optimiza la seleccion de la mejor opcion, objetivo minimizar la distancia entre
socorrista y piscina ya que ello a su vez minimiza el riesgo de rotura de servicio, tener
en cuenta las preferencias del socorrista ya que ello eleva el grado de motivacion e
implicacion del profesional, salario situado en la franja superior de la media del sector y
posibilidad de paquetes laborales atractivos.

La comunicacion entre los empresa-proveedor-cliente sera principalmente on-line,
disponibilidad 24h/dia. Agil y fiable nos permitird actuar en el preciso momento que
surja el problema.

Asimismo serd un punto de encuentro para los profesionales donde compartir
experiencias e incluso intercambiar jornadas en centros laborales. Este punto se
considera altamente innovador en el sector, ya que dota a los propios profesionales de
herramientas para que disefien su mejor plan laboral reduciendo la participacion de la
empresa.
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

SOSERVEIL S.L.

Asesoria RRHH

TERESA MASIP

GERENTE RAUL MONTILLA
PROMOTORES Se responsabilizara de control interno

A diseflando y gestionando un sistema de
organizacion, captacion de clientes
mediante la oferta de nuestros servicios y,
Responsable Zona Norte Responsable Zona Sur acuerdos con federaciones y empresas del
sector turistico. Se responsabilizara de las
zonas de actuacion de Costa Central y

Se responsabilizara de la seleccion

de recursos humanos, elaboracion de FRANCESC ORTEGA ANDREU ROVIRA
contratos y nominas, asi como el disefio y \ Costa Dorada.
ejecucion de la campaiia de marketing. .
Se responsabilizarda de las zonas de Perfil Socorrista 4
actuacion de Costa Brava Norte y Costa
Brava Sur. @ + * @
v Perfil Socorrista 1 Perfil Socorrista 3
v
Responsable de Sub-zona, Perfil Socorrista 4 @ Perfil Socorrista 2
A turnos actuaran como @ @
Socorrista 2. * * Socorrista correturnos
Socorrista f1jo en un Perfil Socorrista 1 Perfil Socorrista 3
centro asignado v Socorrista fijo en un
centro asignado con
Perﬁl Socorrista 2 plus de disponibilidad
Socorrista correturnos
@ Niimero de socorristas por puesto Nota: Valores estimativos, siendo susceptiblemente modificables por necesidades
puntuales y por zonas.

Estimacion afio de lanzamiento.
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6.4. PLAN DE MARKETING

DEFINICION DE ESTRATEGIAS Y ACCIONES

Una vez hemos estudiado el mercado y se conoce la situacion del sector, las tendencias
de futuro, los potenciales clientes, sus expectativas y la competencia, es el momento de
elaborar nuestro Plan de Marketing.

Las politicas de marketing nos deben servir para explotar las oportunidades de negocio
aprovechando las posibles ventajas competitivas de nuestro servicio. Para ello es
necesario que definamos unos objetivos claros y precisos y un plan de accidon que nos
permitan alcanzar los objetivos propuestos.

6.4.1 ESTRATEGIAS

Definir estrategias es uno de los primeros ejercicios que debemos hacer para alcanzar
los objetivos empresariales. Las estrategias expuestas en el Plan de Empresa van a
conformar los primeros pasos en el mercado: el lanzamiento de nuestra
actividad/servicio, la imagen de la empresa y de los servicios que oferta, el modo de
entrada en el mercado y, en definitiva, su posicionamiento inicial en éste. De ahi que la
primera estrategia sea la de Posicionamiento, la cual va a condicionar a las restantes.

MARCAR OBJETIVOS

A partir del estudio de mercado realizado es necesario que marquemos unos objetivos
estratégicos claros, que se intentaran alcanzar a través del plan de marketing. Se debe
apostar por aquellos que:

e Aporten mas posibilidades de éxito.

¢ Nos diferencien de la competencia.

¢ Coincidan con lo que el mercado necesita, espera y valora para este tipo de empresa,
con este tipo de servicios.

La pregunta clave a la que hay que SOServei debe dar respuesta es:
( Como necesito que me vean y valoren los clientes para cumplir con sus expectativas?

Pautas para la definicion de nuestros objetivos estratégicos

* Enmarcar los objetivos en un horizonte de medio a largo plazo.

» Presentarlos escalonados y marcando su cumplimiento por fases.

= Debemos ser claros y concisos y cuantificables.

* Tener en cuenta la interrelacion entre todos ellos para priorizarlos
adecuadamente.

* Incluir en la definicion de cada uno de los objetivos la descripciéon de una
situacion futura deseable.
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Hemos intentado ir dando respuesta a estas pautas durante el presente informe y, a
continuacion, definimos como objetivos en la etapa de lanzamiento y primera
temporada de negocio, los siguientes:

1. Creacion de imagen de marca y aceptacion por parte de clientes y socorristas,
mediante agresivas campafias de marketing y relacion directa con el cliente y
socorristas.

2. Identificar a SOServei, S.L. como el referente en empresas de servicios de
socorrismo y mejor opcion en calidad, profesionalidad, flexibilidad, globalidad y
precio.

3. Entrar de una manera firme y decidida en un mercado tradicionalmente regido
por vinculos de amistad y desconocimiento de las ofertas del sector.
Marcandonos una cifra de 50 contratos-cliente iniciales en la etapa de
lanzamiento.

4. Crear una organizacion seria, profesional y emprendedora flexible a futuras
expansiones geograficas o a diferentes actividades de negocio.

5. Gestionar contratos de colaboracion con Federaciones deportivas, Cadenas
Mayoristas de Turismo y empresas del sector cosmético, para asegurarnos el
acceso a la totalidad de la demanda hotelera y oferta de socorristas.

POSICIONAMIENTO

Nuestro objetivo es posicionarnos de una forma firme, consolidada y progresiva en
todos los nucleos turisticos del litoral catalan, siendo el referente claro de servicios de
socorrismo. Debemos crear una imagen de marca que relacione directamente servicios
de socorrismo con SOServei, S.L. Nos basamos en el modelo de Legalitas en el sector
de los bufetes de abogados ya que aporta una nueva idea de negocio a un sector
polarizado por los abogados freelance y los grandes bufetes (a menudo con minutas
desorbitadas). Nuestro objetivo es similar, es poner al alcance de cliente / proveedor un
concepto de negocio agil, econdmico y conocido.

.Donde quiero estar?

En todo complejo turistico que requiera los servicios de un socorrista para sus
instalaciones acudticas. Inicialmente enfocado al periodo estival y areas turisticas del
litoral cataléan.

A diferencia de la competencia nos dirigimos a las cadenas hoteleras y complejos
turisticos de una forma global y con un servicio global, es decir, proporcionamos un
servicio a todos sus centros ubicados en el litoral catalan y no unicamente a los
localizados en un nucleo turistico determinado. En el caso de una cadena hotelera, se
pretende centralizar la gestion y contratacion de los servicios de socorrismo en un nico
proveedor (SOServei S.L.) lo que aportara beneficios tanto a la cadena como a nuestro
negocio.

Se debe percibir nuestro servicio como un producto de calidad, profesional y flexible,
con una orientacion claramente hacia el cliente, donde exista un trato y un servicio
personalizado y donde se cuide la relacion con nuestros socorristas.
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Una vez superada la fase de introduccion y consolidada la imagen de nuestra compaiia
nos plantearemos nuevos mercados tanto en el concepto de servicio como de ambito
geografico.

ACUERDO CON LA “FEDERACIO CATALANA DE SALVAMENT I
SOCORRISME”

Bases del acuerdo

Gracias al estrecho vinculo de los promotores con la Federacion Catalana de
Salvamento y Socorrismo, se ha tanteado la posibilidad de integrar nuestra imagen y
ofertas dentro de los diferentes cursos y eventos que periddicamente organiza la
federacion.

Nuestro principal objetivo es acompafiar a los nuevos socorristas titulados desde su
matriculacion en el curso para obtener la titulaciéon de Socorrista. Estamos disefiando
diferentes formulas de financiacion que contemplen la posibilidad de sufragar los gastos
de matriculacion de los estudiantes interesados y la oportunidad de comenzar su carrera
profesional con nosotros con la devolucion de dicho crédito mediante la prestacion de
sus servicios. Esta formula contemplaria el anticipo de 350€ (coste del curso de
socorrismo y primeros auxilios) y su devolucion sin intereses durante los 2 primeros
meses de colaboracion, si no se efectuara la colaboracion por parte del socorrista se le
aplicaria un interés del 5% de la cantidad financiada a partir de una fecha limite fijada.

Paralelamente, nuestra vocacién es la promocion del socorrismo y tenemos la intencion
de vincular nuestra imagen a clubes deportivos (estamos valorando la colaboraciéon con
C.N Kallipollis del que varios promotores son deportistas y técnicos) mediante el
patrocinio de sus equipaciones deportivas y la presencia de nuestra imagen en eventos
de indole autonémico y nacional que sean promovidos por la Federacion de Cataluiia.

En una segunda fase y coincidiendo con la expansiéon de nuestros servicios
geograficamente, estudiaremos la posibilidad de patrocinar campeonatos de natacion,
windsurf, surf, kite-surf y demas deportes con un claro vinculo con el socorrismo.

Existen acuerdos actualmente con la Federacion?

No contractualmente, pero tanto Villamar en TGN como Girosos en GIR tienen como
promotores miembros de la Federacion Catalana de Salvamento y ejercen su influencia
en los nuevos titulados de dichas comarcas. No obstante, tener un acceso inicial a los
60-80 nuevos socorristas titulados en BCN es un notable punto de partida. La estrategia
de captacion de socorristas en TGN y GIR debera plantearse inicialmente fuera del
ambito formativo de la federacion.
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ALIANZA CON “DREAM VIATGES S.L”

Nuestra principal debilidad a convertir en fortaleza es el acceso al cliente potencial, en
especial a las cadenas hoteleras. Por este motivo, tenemos la intencion de contar con un
colaborador experto en el area en las primeras etapas de lanzamiento y presentacion de
nuestro servicio.

Dicha colaboracion seria con la empresa Dream Viatges S.L. con la cual mantengo un
vinculo familiar y que ha orientado su negocio a la venta mayorista/minorista de
paquetes y servicios turisticos.

.Qué nos aporta una colaboracion con un mayorista/minorista del sector turistico?

Se trata de una empresa con una dilatada experiencia tanto en Catalufia como en el resto
de Espafia y Europa y nos permitiria tener acceso a personas de contacto de hoteles,
camping y empresas del sector. Formalizar entrevistas y presentaciones conjuntas de
nuestros productos aprovechando el interés que las empresas del sector tienen en dar a
conocer sus instalaciones a los tour operadores.

Bases del acuerdo

Durante la etapa de lanzamiento, publicitaremos a Dream Viatges con la inclusion de
“www.dreamviatges.com” en nuestra indumentaria y vehiculos de soporte. A cambio,
dispondremos de un servicio de asesoramiento del sector turistico y una red de
contactos para dar a conocer nuestro producto.

Inicialmente, no contemplamos su participacion directa en la constituciéon de la
compaiiia, pero dado su inicial interés por nuestro proyecto pueden formar parte de la
misma una vez ésta amplie su dimension y objetivos.
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6.4.2 ACCIONES

Las politicas y acciones clave de marketing se denominan Marketing Mix. Asociado
tradicionalmente a las 4 P (del inglés, Price, Product, Placement, Promotion).

" Posicionamiento

Ma r;c eting

Mix

o Seleccion del
mercado objetivo

. planteamiento de ohje

Segmentacion

planteamiento de objetivos

O Concepto de producto

Figura 6.9 — Procesos de un Plan de Marketing.

Las acciones del marketing de una empresa deben referirse a: producto, precio,
distribucion y comunicacion. A continuacion presentaremos el MKTG MIX de
SOServei.

6.4.3 PRODUCTO - SERVICIO

SOServei, S.L. se dirige a los complejos hoteleros y camping de la costa catalana que
dispongan de piscina y que se vean obligados o deseen los servicios de un socorrista
titulado durante los meses de la estacion estival. Por lo tanto, nuestra empresa les
proporcionara un servicio ininterrumpido y profesional de los mejores socorristas para
desarrollar su labor de vigilancia acuatica en el complejo al que estén destinados.
Aseguramos que no habra un vacio de servicio.
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Las decisiones sobre el servicio, que se describiran en este apartado del Plan de
Empresa, incluyen los siguientes aspectos:

o Adecuacidon de nuestro servicio a la satisfaccion de las necesidades del cliente
objetivo.

e Cartera de productos o servicios diferencial en su flexibilidad y adaptabilidad a
las necesidades del cliente, tomando como base la oferta de un servicio estandar
de socorrismo para instalaciones acudticas en centros ludicos.

¢ Diferenciacion del servicio gracias a un sistema organizativo que nos permite
abarcar de una forma global todo el litoral catalan ofreciendo un producto
personalizado para todos los complejos turisticos de cadenas hoteleras y centros
turisticos independientes. Asi como una politica de calidad, profesionalidad y
precio Unico en el sector. Asegurando el mejor servicio ininterrumpido y con los
mejores profesionales.

e Marca: identificacion del servicio ofertado con nuestra marca de calidad que nos
diferenciara de la competencia. Creacion de una imagen positiva de la empresa.

e (Continio desarrollo de servicios relacionados con vistas a posibles
implantaciones en una futura expansion del negocio.

6.4.4 PRECIO

El precio es un instrumento determinante en el ambito de la competencia: al no ser un
mercado de competencia ni informacién perfecta existe un abanico de tarifas muy
extenso. Nuestra intencion es que la fijacion de precios de comercializacion de servicios
forme parte del marketing de una forma clara y transparente, formando parte clave de la
campafia de posicionamiento.

Caracteristicas de mayor incidencia:

e El precio debe estar de acuerdo con el valor percibido por el cliente. No obstante, y
atn disponiendo del mejor servicio de mercado, haremos un esfuerzo por ofrecer el
mejor precio.

e E] precio se presenta, en un mercado donde no existe una diferenciacion sustancial
en lo que a servicio estricto se refiere, como un factor conocido de compra manifiesta:
se convierte en un indicador importante de calidad, prestigio u oportunidad de
compra. Las diferencias con respecto a la competencia deben ser explicadas al cliente.

e El precio de nuestro servicio se supone decisivo para generar beneficios o pérdidas,
y el aseguramiento de la cobertura de costes y un margen de beneficio empresarial.
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Pasos dados a la hora de fijar el precio:

- Calculo de los costes directos de prestacion de servicio.

- Célculo de los planes de lanzamiento y marketing.

- Suma de los costes fijos de funcionamiento de la empresa y el margen o beneficio
esperado.

- Comparacion con los precios de la competencia.

- Introduccién del concepto “copago” y “salario variable”.

Teniendo en cuenta todos estos indicadores se ha marcado como precio neto por el
servicio de socorrismo al cliente: 10 €/h.

SOServei S.L.
6€/hora (netos) para socorrista
COSTE

Salario hora (neto) 6 6 €
Seguridad Social Empresa 32% 1,92 €
Seguridad Social Trabajador 6,35% 0,381 €
IRPF (contrato eventual) 2% 0,12 €

8,421 €/hora
Coste a facturar a cliente 10 €/hora
Margen bruto 1,579 €/hora

Tabla 6.4 — Estudio costes asociados a la prestacion del servicio de socorrismo.

g0

Figura 6.10 — Evolucion costes vs margenes.

Resulta ser un precio altamente competitivo en el mercado, y se debe explicar al cliente
que podemos ofrecerlo por la excelente gestion organizativa de la empresa y al modelo
innovador de servicio, ya que en ningiin momento pueda ello afectar a la calidad del
servicio en comparacion a la competencia.
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. Como conseguimos ser el producto mas economico del sector?

Uno de los pilares donde se asienta nuestro producto diferencial es el precio, debe ser
publicamente conocido (con posibles acuerdos personalizados para cadenas hoteleras
con varios centros clientes). Dicho precio pretende ser hasta un 20% inferior a la media
del sector gracias a la siguiente estrategia.

En una etapa de lanzamiento nos haremos acompaiiar de tres partners clave en nuestro
futuro éxito: Fed.Cat. de SOS como factor diferencial en la captacion de proveedores de
servicio, Dream Viatges como via de entrada al mercado cliente y un colaborador del
sector cosmética como fuente de financiacion. En el siguiente apartado de comunicacion
detallaremos la participacion de dicha empresa del sector cosmética. En este momento,
explicaremos coOmo su colaboracidon nos permitira presentar el mejor precio de servicio.

La estrategia presenta dos variables: cliente y socorrista; y tres condiciones: servicio de
calidad, salario competitivo y mejor precio del mercado.

La idea que hemos desarrollado para dar respuesta a esta ecuacion es la siguiente:

En la actualidad desarrollo funciones de responsable de programacion de la produccion
en una multinacional del sector cosmético; dicha empresa dispone de un amplio porfolio
de productos entre los que destaca para nuestro negocio la brand de lociones solares y
tratamientos faciales y capilares para la proteccion del sol. La compaiia quiere impulsar
su venta y distribucion con nuevas ideas de negocio y he tanteado su colaboracién con
nuestro proyecto teniendo éste una acogida favorable.

Dicha colaboracion se resumiria en:

- El socorrista, prestador del servicio de vigilancia, incorporard a su equipo de
prevencion un set expositor con productos de proteccion solar, asi como algunos
banners que promocionen los productos y la compafiia cosmética. Se estima que su
presencia ante un consumidor potencial generard una demanda de informacion y compra
de dichos productos. La metodologia la explicaremos a continuacién, pero debemos
recalcar que en ningun caso, esta actividad entrara en conflicto con la prestacion de un
servicio de vigilancia ininterrumpido del recinto acuatico.

- El cliente (centro turistico) sera el encargado de almacenar y vender el producto
expuesto en la piscina.

Tanto cliente como socorrista obtendran un beneficio de la venta de dichos productos y
parte del beneficio obtenido por SOServei se invertird en proporcionar un precio de
servicio menor que el de la competencia.

La idea se ha basado parcialmente en el ejemplo de NIVEA en el mercado aleman.
Dicha marca patrocina habitualmente eventos deportivos de Salvamento Acudtico asi
como clubes e instituciones formadoras, en dichos eventos expone todo tipo de
publicidad y presenta sus productos técnicos, regalando sachets y testers. Dicho modelo
es el que hemos expuesto a la compaiiia en la que trabajo.

Todo ello lo demostraremos con un ejemplo practico en el apartado de comunicacion.
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6.4.5 DISTRIBUCION

La distribucion se refiere al modo en que haremos llegar el servicio de nuestra empresa
hasta nuestros clientes. El Plan de Marketing debe marcar la estrategia de distribucion y
su aplicacion:

La distribucion directa: la empresa proveedora de servicios de socorrismo sera la
responsable de asegurar la presencia de socorristas en el centro de trabajo. Siendo asi, la
movilidad de los socorristas desde su domicilio hasta el centro de trabajo se hard con
medios propios del empleado, y segiin la necesidad o conveniencia de las zonas
turisticas se planteara la posibilidad de habilitar un sistema de transportes privado a
cargo de la empresa que permita trasladar a los socorristas a sus centros de trabajo.

Siendo responsabilidad de la empresa cualquier imprevisto temporal sucedido durante el
trayecto. En este estudio no contemplamos para el primer afio una densidad de servicios
suficiente para la inclusion de un transporte colectivo. Si las perspectivas de crecimiento
se cumplen en el segundo afio ésta se contemplara para nucleos turisticos como Salou y
Lloret con una alta concentracion de complejos turisticos.

En una segunda etapa, se propondra la disponibilidad de unos apartamentos cercanos a
los centros de trabajo donde poder alojar a socorristas que vivan lejos de dicha
localidad, aumentando la disponibilidad de socorristas, minimizando a su vez riesgos de
retrasos en el trayecto y dando una cobertura para zonas que no dispongan de una bolsa
potencial de socorristas.

En referencia al servicio de transporte colectivo, se pretende esté disponible cuando la
estructura organizativa disponga de una dimension que permita la presencia de un
responsable de zona permanente durante los meses estivales. Dicho responsable,
asumira como parte de sus funciones el transporte de los socorristas dentro de una zona
delimitada como de alta concentracion y una vez definidas los puntos de recogida y de
prestacion de servicio. Los vehiculos seran de propiedad o contratados por la compaifiia.
Se estima que dicho servicio de transporte se efectue en la zona de Salou-La Pineda que
presenta la mayor densidad de complejos turisticos de Catalufia y referencia de la Costa
Dorada; y Lloret-alrededores como nticleo principal de la Costa Brava.

Esperamos que el coste sea totalmente asumible por la empresa y como beneficio nos
permitird ampliar nuestra bolsa de socorristas potenciales. Como hemos demostrado
anteriormente, la oferta de socorristas se concentra alrededor de la mayoria de edad y a
menudo se trata de trabajadores sin medio de locomocion propio para largas distancias.
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6.4.6 COMUNICACION

El plan de comunicacion es una de las herramientas de marketing de mayor incidencia
en las estrategias de posicionamiento, puesto que va a condicionar las posibilidades de
éxito y futuro de la empresa. En nuestro caso, no habiendo precedentes similares en el
sector, la eleccion de una correcta estrategia de comunicacion puede multiplicar las
posibilidades de éxito o fracaso.

La estrategia de comunicacion que se defina en el Plan de marketing debera apoyarse en
una previa y optima definicion de la imagen de la empresa. Ambas deben orientarse a la
obtencion del mejor posicionamiento y, por lo tanto, a posibilitar el logro de los
objetivos estratégicos.

La imagen de la empresa se puede describir como traduccion publica de su identidad y
SOServei se presenta como un concepto basado en informacion publica, transparente e
interactiva. Dado que hemos optado por un modelo de Plan de Marketing basado en
estrategias de posicionamiento y comunicacién, la imagen y las acciones de
comunicacion deben ser coherentes con el posicionamiento deseado.

.Qué imagen pretendemos asociar a SOServei?

- Compaiia conocedora del sector con promotores expertos en el
producto y la organizacion.

- Compaifiia con una triple orientacion: trabajar con el mejor
producto para los mejores clientes y la mayor calidad al menor
precio.

- Compania moderna, agil e interactiva enfocadas hacia la
obtencion del mejor servicio.

Una vez definida la imagen, se deben incluir en el plan el resto de estrategias y acciones
de comunicacion y marketing que desarrollard la empresa. En el plan recogeremos las
que se utilizaran en el lanzamiento de la empresa:

e Mailing y visitas a las cadenas hoteleras con una preparada presentacion del
servicio, de la diferenciacion del mismo y las ventajas respecto a la competencia y
al modelo que utiliza actualmente el cliente. Para ello se elaboraran unos folletos
explicativos y una visita virtual a un puesto de socorrismo tipo de SOServei que
engloben la calidad del servicio, la flexibilidad del mismo y los beneficios
econdmicos para el cliente.

e Acceso al sector turistico del litoral catalan con un programa de colaboracion
con un mayorista tour-operador que nos permita un contacto directo y
personalizado con nuestros clientes potenciales. Dicho acuerdo de colaboracion se
efectuara a cambio de una promocidon y publicidad por nuestra parte de dicha
empresa, adjuntando su marca a la nuestra en campafias publicitarias y uniformes
de los socorristas.
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Campana de captacion y fidelizacion de los socorristas. Tratamiento
personalizado de cada caso en particular con un contacto directo via telefonica o
con una pagina web de la compafia interactiva.

- Presencia en los cursos de obtencion del titulo de socorrista (Federacion
Catalana de Salvamento y Socorrismo y posibilidad de Cruz Roja) gracias a
convenios de colaboracidon y patrocinio de las actividades deportivas de estas
instituciones. Por lo tanto se pretende patrocinar eventos y competiciones de
Salvamento Deportivo, publicidad estatica en piscinas deportivas, y un disefio
moderno en la ropa de los socorristas empleados.

- Oferta de paquetes contractuales especiales que permitan la posibilidad de
trabajar en distintos centros turisticos. Elaboracién de un plan en la etapa de
lanzamiento y presentacién en el 2°-3° afio.

Ex.1: se contempla la opcion que un socorrista de Barcelona acuerde con
SOServei una prestacion de 2 meses de servicio en un complejo de litoral del
Maresme y 3 meses en un complejo de Ibiza (con la posibilidad de acceder a una
alojamiento a coste reducido).

Diferente packs y programas se elaboraran para incrementar el atractivo de
nuestros servicios enmarcados en el proyecto “Enjoy&Work”.

- Contrato “Titulo + Trabajo en verano” por el cual se ofrece a un socorrista sin
experiencia y no titulado la posibilidad de financiarle el coste del curso y
proporcionarle un trabajo para el siguiente verano. Con la devolucidon progresiva
del importe del curso durante los meses de relacion laboral.

- Publicidad en Institutos, Academias y Universidades mediante panfletos, asi
como en accesos a Metros adyacentes en el caso de Barcelona.

Disefio de una pagina Web interactiva que muestre de una forma clara y sencilla
las diferentes posibilidades de servicio para clientes y socorristas. Asimismo,
ofrece la posibilidad de adjuntar el curriculo, rellenando las preferencias y deseos
de los socorristas. Especialmente innovadora presentando la posibilidad de
interactuar entre socorristas e intercambiar jornadas/centros de trabajo, acceder a
su plan de trabajo semanal y salario, y ofertas laborales actualizadas. Para el
cliente se elaboraran informes de servicio y se le mantendrd informado de nuevas
actividades que puedan ser de su interés.

Se plantea la posibilidad de valorar campafias de publicidad en medios como
radio o prensa deportiva, asi como diarios de gran tirada en la seccién empleo.
(especialmente, una vez superada la etapa de lanzamiento)

Adquisicion por parte de la empresa de un coche moderno y juvenil (Smart o
Mini) con publicidad de la empresa SOServei, S.L utilizado por los promotores en
sus trayectos laborales.

Presencia de SOServei S.L. en redes sociales como Facebook o Twitter.

Acuerdo con una multinacional del sector cosmético para la comercializacion de
sus productos en nuestro centro de trabajo.
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WEB SOServei S.L.

A continuacién, presentamos una propuesta de la web interactiva que estamos
desarrollando para SOServei S.L.

Dicha web tendra dos objetivos principales; dar a conocer nuestros servicios a
socorristas y clientes, y permitir el acceso a la informacién e interactuar a nuestros
actuales colaboradores (socorristas en plantilla y clientes contratados).
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Figura 6.11 — Web SOServei S.L.
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ALIANZA CON UNA EMPRESA SECTOR COSMETICO

Como hemos introducido anteriormente, identificamos tres pilares fundamentales que
proporcionan a nuestro proyecto un factor diferencial. Una vez conseguido un acceso
prioritario al proveedor de servicios (socorrista) mediante la colaboracién con la
Federacion Catalana, y contactado con el cliente gracias al acuerdo con Dream Viatges,
nos encontramos en la fase crucial de exponer nuestro producto y que éste sea
suficientemente atractivo como para forzar al cliente a cambiar de suministrador de
servicios de socorrismo.

JPor qué nos dira que SI?
Porque igualamos/mejoramos la calidad de servicio y somos hasta un 20% mas baratos.

;Como?

6

Ideamos el concepto de “centro de trabajo generador de ingresos”, mediante la siguiente
formula.

El puesto de trabajo se convierte en un escaparate de la empresa y su producto de
tratamiento solar. Potenciamos la idea de “un socorrista siempre utilizarda el mejor
producto de proteccion solar ya que su piel se ve expuesta a largas jornadas de Sol”. El
vinculo entre socorrista-piscina-SOL inducira al cliente a apostar por nuestro producto,
expuesto en forma de testers junto al puesto de trabajo y flanqueado por varios banners
con informacion sobre la compaiia y las propiedades de cada uno de los productos
expuestos.

La propuesta es la siguiente:

La empresa del sector cosmético, acordard con SOServei S.L. la distribucién de una
gama profesional de protectores solares en los centros de trabajo donde se estime una
clientela potencial minima. En dicho centro, junto al puesto de socorrista; que en ningin
caso obstaculizara la tarea de vigilancia del mismo, éste colocard un mini-expositor con
un mix de productos de proteccion solar compuesto por “testers” que pueden ser
probados por los clientes, asi como “samplings” de diferentes productos cosméticos de
la compafiia. A su lado, se dispondran 2 banners, el primero con publicidad de la
compaiia y marca, y el segundo con la descripcion de los productos ofertados. Por
dicho servicio, SOServei S.L. recibird una compensacion fija por parte de su cliente
(empresa cosmética).

Asimismo, el expositor dispondrda de una serie de tarjetas/flyers con la descripcion y
precio del articulo seleccionado que podra obtenerse/canjearse en el area designada por
el hotel a su efecto, cargandose a la cuenta del cliente en el hotel. De este modo, el
“turista” podrda interesarse por el producto, informarse de sus propiedades, probarlo, y
seleccionar aquel que mas le interese y posteriormente canjearlo en el hotel.

Resaltamos que, en ningiin momento, el socorrista efectuard labores de promocién y/o
venta, y su labor se limitard a la colocacion del kit expositor y su posterior recogida.
Segun sea el disefio final del kit, éste podra ser transportado diariamente por el
socorrista o permanecera guardado en el hotel/camping.
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Beneficios para la empresa cosmética?

Promocion de su imagen de empresa, marca y linea solar ante un cliente segmentado y
potencial consumidor. Vinculacion con un concepto de calidad ... “el socorrista utiliza
lo mejor para el cuidado de su piel y ... lo mejor es (el producto expuesto)”.

Venta de su linea solar en un canal no explotado en la actualidad.

.Beneficios para el complejo turistico?

La oferta de productos de alta calidad directamente relacionados con el disfrute de la
piscina y el SOL, proporciona un valor afiadido a su actual servicio. Paralelamente, en
un ejemplo practico, detallaremos qué beneficio econdomico obtiene el hotel de la venta
de productos.

Beneficios para el socorrista?

Ademas de obtener un salario fijo en un rango superior del mercado, se estudian
diferentes formulas para su participacioén en los beneficios extraordinarios derivados de
la venta de producto en su centro de trabajo. Salario variable segiin beneficios de la
compaiiia por venta de articulos.

Los beneficios en nimeros.

El coste medio facturado al cliente por empresas de servicios de socorrismo oscila entre
los 10 y los 12€/h, hasta llegar a los 15€ para complejos de lujo. El salario medio que
percibe un socorrista contratado por una empresa intermediaria se encuentra entre los 5
y los 5,5€ netos/h de media.

1.- Nuestra oferta de salario neto para el socorrista es de un fijo de 6€/h. Con la
posibilidad de percibir un ingreso variable por beneficios extraordinarios si su centro de
trabajo presta servicios de publicidad.

2.- El coste/hora fijo facturado al cliente sera de 10€/h sin IVA, con la posibilidad de
ser bonificado si el cliente accede a la prestacion de servicios de publicidad y venta de
productos cosméticos en su complejo.
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Ejemplo: Hotel “prueba”.
Dispone de un socorrista durante el horario 10-19h (1h libre para el almuerzo).

Dicho servicio de socorrismo sera prestado de lunes-sabado por un socorrista titular y
los domingos por un socorrista correturnos.

El coste facturado por el servicio de socorrismo serd: 10€*8h*30d = 2.400€/mes
El salario aprox. obtenido por un socorrista sera: 6€*8h*26d = 1.250€/mes

Se prevé que los centros de trabajo principales, donde se pretende introducir el producto
cosmético, dispondran de una exposicion media a 100personas/dia (clientes del
complejo turistico). Analizando diferentes modelos de publicidad discriminal
(proponemos una exposicion del producto a un publico potencial comprador ya
discriminado) creemos factible la obtencién de 0,4€/hora/centro por la colocacién de
banners y muestrario.

Asimismo, prevemos una venta media del 2% de productos/ptblico. Por lo que, se
estima la venta de al menos 2 uds de producto solar al dia por centro.

La composicion del kit expositor serd el siguiente:

KIT EXPOSITOR SOLAR
€

coste precio precio beneficio 35%
producto produccion SOServei venta hotel bruto 40% hotel 25% soco  SOServei
Locion solar F50 3 9 15 6 2,4 1,5 2,1
Locion solar F40 3 6 12 6 2,4 1,5 2,1
Locion solar F30 3 6 12 6 2,4 1,5 2,1
Locion solar F20 2,2 5 10 5 2 1,25 1,75
Locion solar F10 2,2 5 10 5 2 1,25 1,75
Aceite solar 1,8 4 8 4 1,6 1 1,4
Mascarilla solar 2,2 5 10 5 2 1,25 1,75

Tabla 6.5 — Analisis de costes y beneficios de los productos ofertados de proteccion
solar.

Si contemplamos una venta de 2 productos/dia, el resultado es que el hotel obtiene entre
3,2 — 4,8€, lo que supone un 4-5% de retorno del coste del servicio diario de
socorrismo, asimismo, se le bonificard con los 0,4€/h obtenidos por la exposicion del
producto cosmético. Con ello, se obtiene un ahorro total de aprox. 1€/h con lo que el
coste del servicio de socorrismo se encuentra finalmente alrededor de los 9€/h; si
fijamos como 11€ la media (10-12€/h sector), presentamos una oferta de hasta un 20%
inferior a la competencia.

Para asegurar la correcta gestion de la venta de producto, se facturard y enviara un lote
minimo de producto a cada complejo que opte por esta formula. Al finalizar cada mes,
SOServei abonara el coste de las uds vendidas + el margen acordado con el cliente. Si al
acabar la temporada quedara un stock remanente, éste serd abonado y retirado por
SOServei S.L.
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Expositor y banner.

Se estan barajando diferentes opciones de banner publicitario de la empresa de
cosmeética:

A pOTION

OFERTA "

ESPECIAL

Figura 6.12 — Ejemplos de carteles publicitarios utilizados en el sector cosmético.

Inicialmente apostariamos por un disefio sencillo y facilmente transportable similar al
siguiente:
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Asimismo, estamos trabajando en la idea de un expositor facilmente visible, practico,
que incluya testers de producto solar y sachets o samplings de otros productos de la
compaiiia, siendo ligero y resistente.

Ejemplos de expositores ubicados en tiendas:

CORPORAL PIELES

! : i |cREMA sOLAR
[REHA SOLAR : 0 Uines: puekrhis o

Figura 6.14 — Expositores de producto utilizados en el sector cosmético.
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PUBLICIDAD

- Indumentaria.
La indumentaria provista por SOServei S.L. constara de:

Dos conjuntos de bafiador rojo y camiseta/polo blanco, y un jersey blanco con la
identificacion de SOS o Socorrista y publicidad de SOServei S.L. y nuestros

colaboradores (empresa cosmética y Dream Viatges S.L.).

e - et
/// 4
Y, Wi sl¥ / | S.0.S.
Empresa
cosmeética

Marca solares

IS
(@)
©)
0
D
(@))
——
T
S
1S
©
QL
S
=
=
=

Figura 6.15 — Indumentaria basica de un socorrista contratado por SOServei S.L.

El coste aproximado de la indumentaria y material basico que le debe proporcionar al
socorrista se estima en 50€/persona a retornar al final del contrato. En caso de pérdida o
deteriodo injustificado de los mismos el socorrista deberd cargar con un porcentaje del

coste de reposicion.
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- Vehiculos de empresa.

Inicialmente se contempla la adquisicion o renting de un vehiculo de aspecto joven y
funcional que nos permita una 6ptima movilidad para garantizar el correcto servicio y
solventar posibles incidencias. Dicho vehiculo llevara impreso publicidad de SOServei
S.L.

Figura 6.16 — Publicidad de los vehiculos de los promotores.

Una vez finalizado el plan financiero podremos tomar la decision si la adquisicion de
uno o mas vehiculos se efectuard en el primer ejercicio o en posteriores, y si €sta sera
mediante compra o renting.

En el caso que el andlisis econdmico no recomendase dicha inversion, la segunda
opcion es la decoracion de los vehiculos personales de los promotores, tanto coches
como motocicletas.

Se presupuesta para los ejercicios 2 y 3 la adquisicion de varios vehiculos por un valor
maximo de 12.000€ por temporada. Dicha prevision de compra seré revisada al finalizar
la temporada 1.

- Indumentaria promotores

Se encargaran una serie de prendas (polo, camiseta, camisa, chaqueta) para los
promotores que incluyan la publicidad de la compaiiia, asi como la posibilidad de anadir
la de nuestros colaboradores. Dicha indumentaria se utilizard en todo evento, reunion,
visita en la que los promotores representen a SOServei S.L.
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- Patrocinio de eventos deportivos.

Actualmente, no existe un patrocinador principal para el campeonato catalan de
Salvamento Deportivo, dicho deporte tiene un seguimiento importante en el centro de
Europa y empresas como Nivea se han interesado en posicionar su imagen de cosmética
para la proteccion solar junto a la figura de un socorrista. Tal y como hemos comentado
anteriormente, un socorrista puede representar a un profesional que debido a la alta
exposicion al Sol se debe preocupar de utilizar un buen producto protector.

Nuestra intencidn es, que nuestro colaborador del sector cosmético no solo presente su
imagen y producto en recintos cerrados de complejos turisticos, sino que junto a
SOServei S.L. patrocinen eventos vinculados al socorrismo-playa-SOL.

Asimismo, se planteara la posibilidad de patrocinar la equitacion del club de socorrismo
C.N Kallipollis y/o la Federaciéon Catalana de Salvamento. Ambas opciones nos
permitirian una exposicion de nuestra empresa ante decenas de socorristas, a menudo no
solo deportistas sino también profesionales del socorrismo y publico en general, durante
las numerosas competiciones que se disputan a nivel autonémico y nacional.

Para una segunda etapa, estamos valorando que la gestion y patrocinio de eventos
deportivos pueda suponer una segunda via de negocio para la compafiia con la
participacion en diferentes modalidades.

Ejemplo de patrocinio de equitaciones deportivas y eventos por parte de una
multinacional del sector cosmético.

Figura 6.17 — Patrocinio y publicidad en eventos deportivos de empresas cosméticas.
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- Redes Sociales

Dentro del plan de crear una plataforma interactiva que proporcione un punto de
encuentro a socorristas, clientes e inversores. Siguiendo los pasos de la competencia,
presentaremos nuestro producto, novedades, experiencias en las redes sociales. En la
actualidad Facebook cuenta con 600 millones de usuarios y se estd convirtiendo en una
plataforma esencial para la exposicion de productos y como Test de Consumidor gracias
a sus foros.

También tenemos intencion de colgar videos promocionales de SOServei S.L. en
Youtube que presenten nuestro producto y nuestras apariciones prestando servicios o
patrocinando eventos.

Plan de comunicacion en Facebook, Twitter, Youtube, etc.

" ati 41 Agregar a mis amigos
Sport Salvament C. Aquasos Serveis Aquatics 9 ig

Muro Informacion Fotos Foros Eventos MNotas >

A Sport Salvament Invitamos a todos a las VI jornadas sobre socorrismoa X

Z»,  realizarse en La Corufia. Para mas informacidn contactar con wivi.giaas.es o
ATESEY con formacion@sport-salvament. com

o evento "CURS DE PRIMERS AUXILIS T

RISME AQUATIC

SPORT & SALVAMENT®

APUNTELI-VOS RAPIDAMENT... QUE ...", Comer e
ST A

'o(a) de Angels Copovi Vidal y

en playas e nsizlaciones
Gestion deportva

A 1.085 personas les gusta esto

| Grandoli hola Sport Salvamente,me quiero registrar en su
in error, mas tarde Vuelvo a probar, estoy

gran y inda fiia, un abrazo migue

enundiar

arza Vendran este 370 & Peru 3 selecdonar medicos
”

Sport Salvament Colaboramos con |a vigilancia en el campeonato
. celedrado en Las Americas.

Hace 48 minutos - Denundar

ablo b
Menghini  Hernandez ~Srizuela >y & : m
Pninas favoritac £ 4

Figura 6.18 — Perfiles en Facebook de empresas de la competencia.
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7. PLAN DE OPERACIONES

A continuacion y una vez realizado el plan de marketing, pasamos a la presentacion del
plan de operaciones. Este estara dividido en dos partes diferenciadas que son, la
identificacion y descripcion de los principales procesos y la planificacion de la puesta
en marcha. Antes de esto veremos cudles pueden ser los condicionantes que afecten a
este plan.

7.1. CONDICIONANTES INTERNOS Y EXTERNOS

El proyecto SOServei S.L. toma como uno de sus puntos de partida la legislacion actual
sobre el uso de laminas acudticas en recintos de ambito publico y privado. Dicha
legislacion determina la obligatoriedad de la prestacion de un servicio de socorrismo
segin dimensiones. Para dar respuesta a esta demanda y aquella generada por complejos
que desean aportar un valor afiadido a su recinto.

Como condicionantes externos se tiene en cuenta la dispersion de la demanda
definiendo nuestro mercado objetivo a aquellas localidades costeras que concentran la
mayoria de servicios de socorrismo. De este modo se reduce la complejidad de la
organizacion y se presentan sinergias de ambito logistico y financiero.

Respecto a los condicionantes internos, vienen concentrados en la resolucion de
acuerdos con empresas que financien parcialmente la actividad gracias a la inclusion de
publicidad en nuestros puestos de trabajo y al acceso prioritario a la fuente de formacion
de socorristas.

La localizacion de SOServei S.L. se fijard en Barcelona, domicilio de los promotores y
localidad donde se encuentra la Fed.Catalana de Socorrismo (principal puerta de acceso
a socorristas) y donde encontramos a nuestros socios colaboradores del sector cosmético
y tour-operador. No obstante, nuestra organizacion pretende estar en todo aquel recinto
que cuente con nuestros servicios, motivo por el cual, los promotores han dividido su
radio de influencia y tendran una constante movilidad durante los meses en los que
SOServei preste servicios.
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7.2. IDENTIFICACION DE PROCESOS
7.2.1 PROCESOS ESTRATEGICOS

v’ Planificacion estratégica.

La definicidon de una estrategia, su seguimiento y su redireccion es una tarea esencial en
el lanzamiento de un negocio y critica una vez este se encuentra en marcha.

Dicha tarea sera la principal funcion a liderar por el promotor gerente de SOServei
acompafiado por sus socios colaboradores.

v’ Marketing estratégico.

Si el producto no es diferencial en su esencia se debe conseguir la exclusividad en su
presentacion al mercado cliente y proveedor. Nuestro objetivo es la creacion de una
gran marca y su mantenimiento gracias a ingeniosas campafias de marketing.

v" Innovacidn en servicios.

SOServei S.L. nace como respuesta a una demanda clara de un producto/servicio
definido el cual sera el core business de nuestro negocio, no obstante, desde una etapa
embrionaria nuestra intenciéon es analizar las diferentes opciones de negocio
relacionadas con los servicios de socorrismo y su gradual implantacion en nuestro
modelo de negocio.

7.2.2 PROCESOS OPERATIVOS
v" Captacion de clientes.

Una vez definido el mercado objetivo y preparada una campaia de captacion es hora de
ponerla en marcha gracias a la colaboracién con DreamViatges.

Para ello, prepararemos una serie de presentaciones y folletos, asi como, un calendario
de presentacion a nuestro cliente objetivo.

v" Andlisis de las necesidades del cliente.

Proceso continuo de adecuacidon de nuestro servicio a las necesidades del cliente,
gracias a un estrecho contacto e introduciendo a nuestros servicios sus sugerencias.

v" Seleccion de socorristas.

Definicion y puesta en marcha de un plan de captacion de socorristas, gracias al acceso
a la fuente de formacién y a una campafia de publicidad joven y fresca directamente
dirigida a sus necesidades e inquietudes.

v Mejora continua del servicio.

Mantener inalterada la calidad del servicio de socorrismo tradicional, afiadiendo
gradualmente nuevas actividades o funciones que aporten un valor afiadido a su funcion.
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7.2.3 PROCESOS DE SOPORTE

v Contratacion y gestion de RRHH.

La formalizacion de contratos y la gestion financiera del pago de nominas y
proveedores debe ser garantizado en todo momento.

v" Gestion financiera SOServei S.L.
Aseguramiento de un correcto flujo de caja y viabilidad de planes futuros.
v Mantenimiento de la plataforma informatica SOServei S.L.

Actualizacién y mantenimiento de las bases de datos y web que permita la optimizacién
de nuestros servicios y la interactuacion entre Socorrista-Empresa-Cliente.

7.2.4 MAPA DE PROCESOS
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Figura 7.1 — Mapa de procesos SOServei S.L.
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7.3. HERRAMIENTAS INFORMATICAS
7.3.1 BASE DE DATOS

Como hemos indicado en puntos anteriores, estamos disefiando una base de datos,
inicialmente en entorno ACCESS donde poder almacenar toda aquella informacion
referente a clientes y proveedores de servicio que nos permita la elaboracion de una
matriz centro/socorristas optimizando los requerimientos de ambas partes.

Nuestra intencion es disponer de una aplicacion en nuestra web una vez formalizada la
sociedad y recoger en la misma toda la informacion necesaria mediante la
cumplimentacion de un formulario a la hora de darse de alta como miembro de nuestra
comunidad. Mientras nuestra web no sea globalmente reconocida miraremos de acceder
a potenciales proveedores y clientes mediante mailings en los cuales se incluya un
formulario a rellenar en Word que posteriormente volcaremos a nuestra base de Datos.
Asimismo, se presentara dicho cuestionario en aquellos cursos de formacién u eventos
deportivos donde participe SOServei S.L. Para la obtencion de datos de clientes, ademas
del mailing se hardn numerosas visitas fisicas donde recogeremos toda la informacion
necesaria.

Una vez dispongamos de la informacion, desarrollaremos diferentes informes
personales y publicos que permitan a cada usuario acceder a aquella informacion
relevante para su negocio o para el ejercicio de su actividad.

7.3.2 “THE BRAIN”

Nos referimos como “The brain” a aquella herramienta que tenemos intencion de
desarrollar que permita a toda la comunidad SOServei acceder a informacion personal o
publica referente a nuestra actividad.

Dicho motor de blisqueda y generador de informes se alimentara de la base de datos
anteriormente mencionada y permitira el desarrollo de aplicaciones comunicativas entre
los diferentes miembros de la comunidad, asi como, nos permitira el disefio de un plan
optimo de servicio teniendo en cuenta las variables y restricciones de los usuarios. De
este modo dispondremos de una matriz de servicios inicial que habra calculado la menor
distancia entre proveedor y cliente, el tipo de contrato y servicio ofertado (puesto
con/sin venta producto), a partir de la cual se podran introducir los cambios pertinentes.

A continuacion, enumeraremos una serie de aplicaciones que creemos podrian ser de
ayuda para el usuario.
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USUARIO

SOCORRISTA

- Acceso al calendario personal de jornadas laborales donde se incluya horario,
centro de trabajo y direccion, teléfonos de contacto, puesto de trabajo con
promocién cosmética, etc. Toda aquella informacion 1til y necesaria para el
desarrollo de la actividad.

- Cuenta personal donde se incluyan los dias trabajados (salario acumulado) e
informacion sobre el beneficio variable obtenido por la venta de productos.

CLIENTE

- Acceso al calendario de jornadas laborales donde se incluya horario, centro de
trabajo, informacidon relativa al socorrista asignado, puesto de trabajo con
promocion cosmética, etc. Toda aquella informacion util y necesaria para el
desarrollo de la actividad.

- Cuenta administrativa donde se incluyan los dias de prestacion de servicio (factura
acumulada) e informacidn referente a la venta de productos.

PUBLICO

- Foro de comunicacion.

- Informacion sobre ofertas, packs laborales, eventos patrocinados por SOServei
S.L., actividades deportivas ...

- Intercambio de jornadas laborales, area donde los socorristas pueden intercambiar
jornadas laborales segin conveniencia y posterior validacion por parte de los
responsables de SOServei S.L.

- Logistica: se incluird la informacion relativa a rutas y horarios de transporte
colectivo (cuando esté implantado).

- Alojamiento: diferentes opciones de alojamiento si se accede al programa
“Enjoy&Work”.

7.3.3 CONTROL Y SEGUIMIENTO SERVICIO

Nuestra web también dispondrd de un area de gestion interna de la compafiia donde se
encuentre la informacion referente a todo el plan de operaciones activo. En ella, se
podra acceder por cliente o proveedor, por zona o tipo de establecimiento al calendario
de jornadas laborales, donde se incluya el usuario Socorrista asignado a cada centro, asi
como, la informacion relativa a los productos cosméticos ofertados si fuese el caso.

Mediante una serie de KPI’s e informes dispondremos de una informacion detallada y
actualizada, accesible desde cualquier lugar a cualquier hora por todos los promotores
de SOServei S.L.

El control de acceso se efectuara mediante usuario/contrasefia/autorizaciones.
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7.4. LANZAMIENTO DE LA ACTIVIDAD
7.4.1 LINEAS DE ACTUACION

Paralelamente a la ejecucion de los tramites de constitucion de una empresa, debemos
diseniar el plan de accidon y lanzamiento de la actividad, el cual servira para planificar los
siguientes pasos a seguir en el proceso de puesta en marcha de la empresa.

Nuestro Plan de accion arranca de una definicion estratégica del negocio, a partir de la
cual se disenan las grandes lineas de actuacion y los medios para alcanzar los objetivos
fijados.

7.4.2 PLAN DE ACCION

El Plan de Accién no se resume unicamente un plan de trabajo como conjunto de tareas
a realizar, sino que estas actividades estan dirigidas a la consecucion de los objetivos
que en los apartados que anteriormente hemos definidos. El cuando y el como se
realizard cada actividad da respuesta a una determinada estrategia, a decisiones tomadas
tras un analisis de mercado (oportunidades que presenta el sector y legislacion vigente)
y de datos econdmicos (coste de proyecto, viabilidad de nuestros objetivos, beneficio
esperado).

Todo Plan de Accién parte de una definicion de objetivos, éstos pueden ser a corto y a
largo plazo y es importante diferenciarlos teniendo en cuenta si son anuales, bianuales...
Es conveniente poner por escrito dichos objetivos, asi como las acciones para el logro
de los mismos. SOServei S.LL ha definido una serie de objetivos para una etapa de
lanzamiento y una etapa de expansion, detallando las medidas que se pretenden llevar a
cabo para su realizacion.

Tras la fijacion de los objetivos, resulta igualmente importante la redefinicion de los
mismos a través de un proceso de control que compare los resultados obtenidos por la
actividad con los resultados previstos. Controlar la gestion es un complemento
indispensable para la planificacion de la organizacion. Dado que nuestra actividad
inicial se concentra en un periodo de tiempo muy concreto, los promotores de SOServei
S.L. dispondran de varios meses para analizar el grado de consecucion de los objetivos
marcados, asi como, la definicion de éstos para los siguientes afios.
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7.4.3 EL PLAN DE LANZAMIENTO DE LA ACTIVIDAD

El Plan de lanzamiento de la actividad y la puesta en marcha constituyen la primera fase
del plan de accion.

Para elaborar el plan es necesario hacer una planificacion previa. En primer lugar, nos
concentraremos en las gestiones y tramites necesarios -legales, administrativos, con los
organismos publicos y con las Entidades Financieras. Una vez hechas todas estas
formalidades hay que resolver todo lo referido a la logistica y proveedores.

Sera el momento de poner en marcha diferentes frentes: plataforma informatica, plan de
captacion de socorristas, plan de captacion de clientes, plan de comunicacion.

En este punto, sera de gran ayuda la colaboracién de los dos freelance presentados
anteriormente, un técnico informatico y un asesor en asuntos de recursos humanos y
legales.

Resueltos todos los aspectos administrativos, el lanzamiento de la actividad de la
empresa debe dirigirse al mercado, a los potenciales clientes. Este lanzamiento estard
previamente definido en el Plan de Marketing elaborado.

En este momento volveremos a revisarlo, optimizarlo y empezaremos a aplicarlo:

= Partiendo de la identidad del proyecto e imagen de la empresa y del
posicionamiento deseado.

= Editando y comunicando el material publicitario, de presentacion y difusion.

=  Programando el resto de acciones de comunicacion en su caso previstas.

= Valorando si el lanzamiento de la empresa debe, por razones de marketing,
realizarse en una u otra fecha, ser presentada a algun sector cliente o proveedor
en primer lugar, y si existe alguna posibilidad que se recoja en medios de
comunicacion.

7.4.4 FASES DEL LANZAMIENTO ACTIVIDAD

A continuacion, presentaremos las diferentes fases en las que podemos agrupar el
lanzamiento de una nueva actividad de negocio, en concreto aquellas etapas que
deberan cubrirse en el lanzamiento de SOServei S.L.

Fase 1.- Disefio Plan de Negocio
Duracién: Mayo’11 — Abril’12
Objetivos: Elaboracion de un plan de negocio y lanzamiento, detallado tomando
como base el presente business plan con la finalidad de su implantacién en la
temporada 2012.
Actividades: Tramites legales para la puesta en marcha de la actividad, organizacion

de la compainia, seleccion de proveedores de servicio, captacion de clientes, alianzas
con otras empresas.
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Cash Flow periodo: 45.350 € (24.000€ capital aportado + 40.000 € crédito — 18.650
€ coste lanzamiento.

Responsables: Promotores y colaboracion de asesores externos.
Fase 2.- Lanzamiento Actividad
Duracién: Mayo’12
Objetivos: Puesta en marcha de la actividad, control y gestion inicial.

Actividades: Plan de comunicacion y atencion a clientes/socorristas, captacion de
nuevos clientes y contratacion de socorristas.

Cash Flow periodo: 45.350 €
Responsables: Promotores, asesores externos y socorristas.
Fase 3.- Seguimiento Actividad temporada 1.
Duracién: Mayo’12-Septiembre’12
Objetivos: Asegurar un O6ptimo servicio y atencion a proveedores y clientes.

Actividades: Seguimiento de la actividad, plan de comunicacion, captacion de
nuevos clientes y contratacion de socorristas.

Cash Flow periodo: 31.229 €

Responsables: Promotores y socorristas.
Fase 4.- Disefio Plan temporada N+1.

Duracion: Octubre’12 — Abril’13

Objetivos: Analisis del cumplimiento de objetivos ’12, revision plan estratégico y
definicidn objetivos 2013.

Actividades: Plan de comunicacion, seleccion de nuevos mercados clientes y
definicion de nuevas ofertas laborales y/o servicios.

Cash Flow periodo: 49.559 € (83.559 € tesoreria final 2012 — 34.000 € inversion
temporarda 2013)

Responsables: Promotores y colaboracion de asesores externos.
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7.4.5 COSTE LANZAMIENTO ACTIVIDAD

COSTE CONSTITUCION + PRIMER ESTABLECIMIENTO
% amortiz. 1er afio
Gastos de Establecimiento...................... 20% 5.650
NOTAMA woveeeeieeiie e 900
Registro Mercantil...........occceeiiiineeennns 750
Impuesto Actos Juridicos............c.......... 3.000
OMr0S wuveeieiiiei e 1.000
Inmovilizado Inmaterial: 8.500
Patentes y Marcas .........cccoccuveeeennnnnn. 1.500
Derechos Traspaso.........cccceeevevveeennnee.
Aplicaciones Informaticas ........c............. 6.000
Or0S v 1.000
Inmovilizado Material: 20% 4.500
Equipos informaticos..........cccevveerunnnn.e. 2.000
Indumentaria y material socorrista ......... 2.500
Elementos de transporte ............c.........
TOTAL COSTE LANZAMIENTO .................. 18.650 €

Tabla 7.1 — Coste lanzamiento de la actividad.
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8. PLAN DE ORGANIZACION Y RRHH

SOServei S.L. es una empresa de servicios prestados por personas para la proteccion de
personas, por lo tanto, el capital humano es el activo mas importante a tener en cuenta a

la hora de disefiar la organizacion.

Nuestra empresa basa su €xito en la alta fiabilidad y calidad de su servicio, por este
motivo, debemos crear una estructura organizativa solida, flexible y profesional que dé
respuesta a cualquier eventualidad que pueda surgir sin que el cliente perciba la minima

afectacion al servicio contratado.

8.1. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

SOSERVEL, S.L.

GERENTE

Asesoria RRHH

A RAUL MONTILLA

TERESA MASIP

Se responsabilizara de control interno
disefiando y gestionando un sistema de
organizacion, captacion de clientes

Responsable Zona Norte

Responsable Zona Sur

mediante la oferta de nuestros servicios y,
acuerdos con federaciones y empresas del

FRANCESC ORTEGA

Se responsabilizara de la seleccion

de recursos humanos, elaboracion de contratos y
néminas, asi como el disefio y ejecucion de la
campafia de marketing.

Se responsabilizara de las zonas de actuacion de

&)

ANDREU ROVIRA

v

Perfil Socorrista 4 @
v

sector turistico. Se responsabilizara de las
zonas de actuacion de Costa Central y
Costa Dorada.

()

Costa Brava Norte y Costa Brava Sur.

Perfil Soc

orrista 1

v

Perfil Socorrista 3

Perfil Socorrista 4

Responsable de Sub-zona, @
A turnos actuaran como

Socorrista 2. * *

Perfil Socorrista 2

Socorrista correturnos

| Perfil Socorrista 3

Perfil Socorrista 1
Socorrista fijo en un 5
@ Perfil Socorrista 2

centro asignado
Socorrista correturnos

Figura 8.1 — Organigrama de SOServei S.L.

Socorrista fijo en un
centro asignado con
plus de disponibilidad

@

@ Numero de socorristas por puesto

Ato 2012.
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8.2. DESCRIPCION DE LOS PUESTOS DE TRABAJO

A continuacioén, detallaremos los diferentes puestos de trabajo de la organizacion. Estos
estaran agrupados en dos apartados, puestos ejecutivos y puestos operativos.

SOServei S.L. es una sociedad creada por tres promotores que desarrollaran funciones
ejecutivas y directivas.

8.2.1 GERENTE
Raul Montilla.

Puesto: Gerente de SOServei S.L.
Misioén: Direccion, desarrollo, control y gestion de la organizacion.
Funciones:
v’ Lanzamiento de la actividad
- Elaboracion del plan de empresa
- Plan estratégico a medio-largo plazo
- Disefio de las herramientas organizativas y Marketing.
- Diseflo campaia captacion clientes.
- Presentacion y Venta del servicio a clientes.
- Seleccion de los socios
- Negociacion con colaboradores (empresa cosmética y Dream Viatges)
v' Actividad regular
- Direccion, control y gestion de la organizacion
- Seguimiento cumplimiento objetivos y definicién nuevos planes estratégicos
- Seleccion nuevos colaboradores y sectores cliente.
- Plan de Marketing
Perfil / Competencias: Formacion en gestion y direccion de empresas y gestion de
RRHH. Competencias en comunicacion, organizacioén y negociacion.
Seleccion: promotor actividad
Tipo de contrato: socio
Remuneracion: no tendré retribucion fija, 30% dividendo sobre BAI

8.2.2 SOCIO - RESPONSABLE DE ZONA NORTE
Francesc Ortega.

Puesto: Responsable Zona Norte y area socorristas y eventos.
Mision: Control y supervision operativa Zona Norte y captacion socorristas y eventos.
Funciones:
v Lanzamiento de la actividad
- Plan estratégico a medio-largo plazo (colaboracién).
- Diseflo campaia captacion clientes y contacto con Federaciones.
- Responsable disefio y preparacion equipacion.
- Contratacion y néminas
v Actividad regular
- Responsable control y supervision operativa Zona Norte




Business Plan — Creacidn de una empresa de servicios de socorrismo Pag. 79

- Contratacién y nominas

- Contacto con Federaciones y plan de captacion y gestion socorristas

- Responsable equitacion

- Responsable eventos y patrocinios

- Seguimiento cumplimiento objetivos y definicién nuevos planes estratégicos
- Seleccion nuevos colaboradores y sectores cliente.

Perfil / Competencias: Experiencia gestion de rrhh. Competencias en comunicacion,
organizacion y negociacion. Experto en el entorno del servicio. Socorrista titulado.
Seleccion: socio promotor

Tipo de contrato: socio

Remuneracion: 3.000€/mes + 10% dividendo sobre BAI

8.2.3 SOCIO - RESPONSABLE DE ZONA SUR
Andreu Rovira.

Puesto: Responsable Zona Sur y area clientes.
Mision: Control y supervision operativa Zona Sur, captacion y gestion clientes.
Funciones:
v Lanzamiento de la actividad
- Plan estratégico a medio-largo plazo (colaboracion)
- Disefio campana captacion clientes
- Responsable campaina de Marketing (colaboracion).
v' Actividad regular
- Responsable control y supervision operativa Zona Sur
- Atencion al cliente y plan de fidelizacion, captacion nuevos clientes.
- Responsable Marketing y comunicacion
- Seguimiento cumplimiento objetivos y definicién nuevos planes estratégicos
- Seleccion nuevos colaboradores y sectores cliente.

Perfil / Competencias: Experiencia gestion de rrhh. Competencias en comunicacion,
organizacion y negociacion. Experto en el entorno del servicio. Socorrista titulado.
Seleccion: socio promotor

Tipo de contrato: socio

Remuneracion: 3.000€/mes + 10% dividendo sobre BAI

8.2.4 ASESOR EXTERNO
Teresa Masip.

Puesto: Asesor externo RRHH y contabilidad.
Mision: Asesor seleccion y gestion de personal, contabilidad y asuntos legales.
Funciones:
v Lanzamiento de la actividad
- Asesoria recursos humanos, area legal y contable.
v' Actividad regular
- Asesoria recursos humanos, area legal y contable.

Perfil / Competencias: Experto en el area de RRHH (gestion de personas, legal,
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formacion, seleccion) y Contabilidad.
Seleccion: asesor externo

Tipo de contrato: autbnomo
Remuneracién: segin servicio

Una organizacion enfocada en la prestacion de servicios debe definir una serie de
puestos operativos.

8.2.5 SOCORRISTA — SENIOR

Puesto: Socorrista con responsabilidad de sub-zona.
Misién: Prestacion servicio socorrista eventual y cobertura sub-zona.
Funciones:
- Cobertura sub-zona, soporte al responsable Zona.
- Prestacion servicio socorrista en caso de baja del socorrista asignado.

Perfil / Competencias: Titulacion en Técnico de salvamento y primeros auxilios.

Se requiere alto grado de responsabilidad para ejercer las funciones de cobertura de una
sub-zona como soporte al responsable de zona. Valorable conocimiento de idiomas.
Seleccion: web + entrevista

Tipo de contrato: eventual

Remuneracioén: ver Plan Fin

8.2.6 SOCORRISTA PLAZA FIJA PLUS

Puesto: Socorrista plaza fija con plus de disponibilidad.
Mision: Prestacion servicio socorrista y disponibilidad dia libre.
Funciones:
- Prestacion servicio socorrista en centro asignado fijo.
- Disponibilidad para cubrir bajas eventuales.

Perfil / Competencias: Titulacion en Técnico de salvamento y primeros auxilios.

Se requiere una persona responsable y profesional, capaz de mantener la concentracion
durante el ejercicio de su servicio y madura para mantener la calma en caso de
intervencion. Valorable conocimiento de idiomas.

Seleccion: web + entrevista

Tipo de contrato: eventual

Remuneracion: ver Plan Fin

8.2.7 SOCORRISTA PLAZA FIJA

Puesto: Socorrista plaza fija.
Mision: Prestacion servicio socorrista.
Funciones:
- Prestacion servicio socorrista en centro asignado fijo.

Perfil / Competencias: Titulacion en Técnico de salvamento y primeros auxilios.

Se requiere una persona responsable y profesional, capaz de mantener la concentracion
durante el ejercicio de su servicio y madura para mantener la calma en caso de
intervencion. Valorable conocimiento de idiomas.
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Seleccion: web + entrevista
Tipo de contrato: eventual
Remuneracion: ver Plan Fin

8.2.8 SOCORRISTA CORRETURNOS

Puesto: Socorrista correturnos.

Mision: Prestacion servicio socorrista.

Funciones:
- Prestacion servicio socorrista en cubriendo los dias libres del socorrista titular
en seis centros asignados.

Perfil / Competencias: Titulacion en Técnico de salvamento y primeros auxilios.

Se requiere una persona responsable y profesional, capaz de mantener la concentracion
durante el ejercicio de su servicio y madura para mantener la calma en caso de
intervencion. Valorable conocimiento de idiomas.

Seleccion: web + entrevista

Tipo de contrato: eventual

Remuneracion: ver Plan Fin

Asimismo, se encomendard la creacion de la pagina web y sus aplicaciones a un técnico

informatico, valordndose un contrato mensual de mantenimiento y actualizacién segin
complejidad de la misma.

8.3. COSTE DE PERSONAL

ACREEDORES A CORTO PLAZO: 1er afo 22 afio 3er aio
SOCORRISTAS .....ccvveeirieeeiieeiiee e 449.040 925.022 1.429.160

Socorrista senior 25 dias * 8h * 8,91€/h = 1.350 €/mes

Socotrrista fijo plus 25 dias * 8h * 8,91€/h = 1.350 €/mes

Socorrista fijo 25 dias * 8h * 7,92€/h = 1.584 €/mes

Socorrista correturnos 25 dias * 8h * 7,92€/h = 1.584 €/mes

Tabla 8.1 — Coste personal directo y promotores responsables de zona.
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9. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

9.1. ANALISIS ECONOMICO

PLAN DE VIABILIDAD ECONOMICO-FINANCIERA

El Plan de viabilidad econémica es la justificacion en cifras de las acciones planteadas
en el resto del Plan de empresa, detallando los costes derivados de las acciones del plan
de marketing y de la gestion del servicio, y de organizacion de los recursos humanos.

A través de este andlisis pondremos de manifiesto las necesidades de inversion para
poner en marcha nuestro proyecto SOServei S.L., asi como los recursos de los que
disponemos y la necesidad de financiaciéon (cuantia necesaria, instrumentos de
financiacion previstos, etc.)

Se incluiréd igualmente:

e Analisis de la Cuenta de Resultados (ingresos-gastos a corto-largo plazo, con
proyecciones de uno a tres afios).

e Analisis de la Cuenta de Tesoreria (cobros-pagos).

e Analisis del Balance de Situacion de los tres primeros afios de actividad, que nos
permitira conocer la evolucidn patrimonial (bienes, derechos y obligaciones) de la
organizacion.

La elaboracion de estos informes y su andlisis permitird valorar las claves de
rentabilidad, solvencia y liquidez de SOServei S.L.

9.1.1 PREVISION DE VENTAS

El analisis de mercado realizado y la estrategia de penetracion para el primer afio nos
dibujan un escenario de un volumen minimo de 50 servicios para dicha temporada,
siendo su evolucion para los periodos 2 y 3 de 100 y 150 servicios respectivamente.

Si mantenemos para estos 3 afos una estrategia de precios de nuestros servicios
congelados (factor diferencial y valorable en una situacion de ajustes presupuestarios) a
10€/h/servicio con la posibilidad real por parte del cliente de obtener una bonificacion
neta de 1€/h/servicio, el cuadro de prevision de ventas para los tres primeros ejercicios
es el siguiente:
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PREVISION DE VENTAS
Plan de Inversiones [ 3 afios
1er afio 22 ano 3er aio
Ingresos neto 540.000 1.080.000 1.620.000
INGresoS......ovvvvveniininnne. 600.000 1.200.000 1.800.000
* Bonificacion venta producto.. -36.000 -72.000 -108.000
* Bonificacion exposicion ...... -24.000 -48.000 -72.000

* Bonificacién segun calculos presentados en Plan de Marketing

Tabla 9.1 — Prevision de ventas de los tres primeros ejercicios.

9.1.2 BALANCE - PLAN DE INVERSIONES

El Plan de Inversion incluye los elementos (bienes y derechos) necesarios para la puesta
en marcha e inicio de la actividad de SOServei S.L., asi como la disponibilidad de
liquidez para afrontar los pagos a realizar durante los diferentes ejercicios.

Se debe elaborar conjuntamente con el plan de financiacion ya que el total de las
inversiones tiene que ser igual al total de la financiacion, base del equilibrio de todo
balance.

Nos permitird conocer cuanto dinero vamos a necesitar para poder iniciar la actividad.

Para realizar el plan de inversiébn necesitamos conocer qué elementos, procesos y
equipos se necesitan para poder iniciar la actividad y cudl se prevé sea su coste.
También serd necesario saber cuanto dinero vamos a gastar en la constitucion de la
empresa (notario, registro...).

El primer ejercicio cuenta con una partida de gastos de constitucion y primer
establecimiento, quedando patente que nuestra principal inversion se prevé sea en
activos informaticos que nos permitan desarrollar herramientas de comunicacion,
organizacion y promocion
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PLAN ECONOMICO / FINANCIERO
Plan de Inversiones [ 3 afos
INMOVILIZADO % amortiz. 1er afo 22 aio 3er aio
Gastos de Establecimiento...................... 20% 5.650 0 0
NOaria ... 900
Registro Mercantil................c.cccuun....... 750
Impuesto Actos Juridicos....................... 3.000
Otr0S .o 1.000
Inmovilizado Inmaterial: 8.500 13.000 20.500
Patentes y Marcas ..............ccccun......... 1.500 2.000 3.000
Derechos Traspas0.........ccceveeveeeenieenenns
Aplicaciones Informaticas ...................... 6.000 9.000 12.000
OrOS v 1.000 2.000 5.500
Inmovilizado Material: 20% 4.500 21.000 30.000
Equipos informaticos..........cccccceeceennn... 2.000 3.000 6.000
Indumentaria y material socorrista ......... 2.500 6.000 12.000
Elementos de transporte ....................... 12.000 12.000
[TOTAL INMOVILIZADO ........cceoovrreeeene. 18.650 34.000 50.500
CIRCULANTE 1er afio 22 aio 3er aio
TESOrEria .uuveeeeeeeeiieeee e 78.609 117.089 170.320
[TOTAL CIRCULANTE...........cocooovevreernnnns 78.609 117.089 170.320
LI 1 -V 97.259 151.089 220.820

Tabla 9.1 - Balance - Plan de inversiones previsional para SOServei S,L.

Cabe destacar que se presupuesta una partida importante en concepto de elementos de
transporte, no obstante, segiin evolucione la primera temporada y se analicen las
necesidades logisticas de las siguientes se modificardn dichas partidas. Asimismo, se
reserva un inmovilizado para indumentaria y material que SOServei debera aportar al
socorrista para la practica de su actividad.

Al tratarse de una empresa de intermediacion de servicios, el peso del inmovilizado
material es de una cuantia reducida y resulta una barrera de entrada asequible para
jovenes emprendedores.

9.1.3 BALANCE - PLAN DE FINANCIACION

El Plan de Financiacion incluye los fondos disponibles para cubrir las inversiones
iniciales e indentifica su procedencia: si lo aportaran los socios —recursos propios-, si se
tratard de un préstamo bancario o de otro tipo de créditos -recursos ajenos-.

Se elabora conjuntamente con el plan de inversion, ya que el total de las inversiones
serd igual al total de la financiacion.

El plan de financiacion sirve para definir el origen del dinero necesario para la
inversion, es decir, nuestras fuentes de financiacion: si lo aportan los socios de sus
recursos propios, los bancos o terceras personas. El objetivo es saber si se deben buscar
inversores o si se deben evaluar distintas alternativas de financiacion ajena, en funcion
del destino del dinero: un préstamo a largo plazo para financiar inversiones en activos
fijos, o un crédito a corto plazo para cubrir una necesidad de tesoreria, por ejemplo.
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PLAN ECONOMICO / FINANCIERO
Plan de Financiacion | 3 afios
RECURSOS PROPIOS 1er ano 22 afo 3er ano
Capital social .......cccceeevieiiiiiiiiennnen. 5.000 5.000 5.000
Aportaciones de los socios ....... ......... 19.000 19.000 19.000
REServas .....ooovuieiiiiiiiiiiiiiias e 7.807 14.349 30.019
Reservas SOCIOS .....uveeveeeeieeaieeeen. 26.165 36.516
Pérdidas y Ganancias ..............cc......... 23.422 43.046 90.056
TOTAL RECURSOS PROPIOS .............. 55.229 107.559 180.590
ACREEDORES A LARGO PLAZO: 1er ano 22 afio 3er aino
Deudas a largo plazo entidades de crédito .. 20.000 19.000 18.000
TOTAL ACREEDORES LARGO PLAZO .. 20.000 19.000 18.000
ACREEDORES A CORTO PLAZO: 1er ano 22 afio 3er aino
Fondo de amortizacion ........................ 2.030 9.530 12.230
Deudas a corto plazo entidades de crédito .. 20.000 15.000 10.000
TOTAL ACREEDORES CORTO PLAZO 22.030 24.530 22.230
L0 1 Y — 97.259 151.089 220.820

Tabla 9.2 - Balance - Plan de financiacion previsional para SOServei S,L.

La financiacién inicial se efectuard con una aportacion de capital propio/familiar por
parte de los promotores de 24.000€, asi como una deuda a largo plazo de 20.000€ + una
deuda a corto de 20.000€ que permita hacer frente a las inversiones publicitarias y
organizativas del primer afio. No obstante, se estan estudiando diferentes mecanismos
de financiacién a coste 0 como puedan ser subvenciones por parte de organismos
publicos o privados y/o una mayor aportacién inicial de los promotores que minimice la
deuda a terceros.

En este estadio del proyecto no se descarta ninguna accion para hacer frente a la
financiacidn necesaria, sino que el objetivo del plan financiero es asegurar la viabilidad
econdmica del lanzamiento de un modo conservador. A medida que se avance en la
puesta en marcha de la actividad se podran revisar las necesidades de financiacion.

= Business Angels
= Subvenciones publicas y fuentes europeas para el desarrollo de pymes
#= Participacion de Dream Viatges u otros socios externos

Por otra parte, debido a la complejidad y variedad de contratos con los socorristas,
proveedores del servicio, mostraremos a continuacioén una tabla en la que se desglosa el
coste por socorrista del primer afio.

Puntualizar que debido a que los promotores actian como responsable de zona y sub-
zona, el socorrista perfil 4 que deberia ocupar dicha sub-zona en ausencia del
responsable, efectuara tareas de soporte al promotor y su calendario laboral como
socorrista serda menor que el del resto de trabajadores. Es por ello que su salario difiera
del marcado para dicho perfil.
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ACREEDORES A CORTO PLAZO: 1er afio 22 ano 3er ano
Proveedores ........cccceeeeeveeeveeeeieeiiinnnnn.. 449.040 925.022 1.429.160
Desglose| N2 Socorristas|Sueldo Mes Bruto |Meses  [Dias / semana_|[Plus disponibilidad |Total (5meses)

Perfil Socorrista 1 Costa Brava Norte 10 1.350 € 5 6 NO 67.500 €
Perfil Socorrista 2 Costa Brava Norte 2 1.350 € 5 6 NO 13.500 €
Perfil Socorrista 3 Costa Brava Norte 3 1.584 € 5 6 Sl 23.760 €
Perfil Socorrista 4 Costa Brava Norte 1 1.584 € 5 - Sl 7.920 €
Perfil Socorrista 1 Costa Brava Sur + Maresme 10 1.350 € 5 6 NO 67.500 €
Perfil Socorrista 2 Costa Brava Sur + Maresme 2 1.350 € 5 6 NO 13.500 €
Perfil Socorrista 3 Costa Brava Sur + Maresme 2 1.584 € 5 6 Sl 15.840 €
Perfil Socorrista 4* Costa Brava Sur + Maresme 1 3.000 € 5 - Sl 15.000 €
Perfil Socorrista 1 Costa Central 10 1.350 € 5 6 NO 67.500 €
Perfil Socorrista 2 Costa Central 2 1.350 € 5 6 NO 13.500 €
Perfil Socorrista 3 Costa Central 2 1.584 € 5 6 Sl 15.840 €
Perfil Socorrista 4 Costa Central 1 1.584 € 5 - Sl 7.920 €
Perfil Socorrista 1 Costa Dorada 10 1.350 € 5 6 NO 67.500 €
Perfil Socorrista 2 Costa Dorada 2 1.350 € 5 6 NO 13.500 €
Perfil Socorrista 3 Costa Dorada 3 1.584 € 5 6 Sl 23.760 €
Perfil Socorrista 4* Costa Dorada 1 3.000 € 5 - Sl 15.000 €
Total socorristas temporada 1 62 449.040 €

Nota: Los promotores de SOServei S.L., ejerceran de responsable de zona y una sub-zona con el soporte
de otro socorrista para la otra sub-zona bajo su control.
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9.1.4 CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

La Cuenta de pérdidas y ganancias es el informe que determina el resultado que se
prevé que va a tener la sociedad, beneficio o pérdida.

Se elabora a partir de la diferencia entre los diferentes ingresos y gastos. El
funcionamiento de la empresa genera unos ingresos pero para su obtencion debe realizar
unos gastos de cuya diferencia surge el resultado del periodo: beneficio, en caso de que
sea positivo, y pérdida, en el caso de que sea negativo.

Los ingresos de SOServei S.L. se prevén sean para una primera fase unicamente por
servicios de socorrismo, no considerandose ingresos por actividades financieras o
negocios alternativos.

Los gastos de SOServei S.L se concentran muy especialmente en la cuenta de salarios y
gastos de personal, 16gico tratdndose de una empresa de servicios. Asimismo, en
partidas como los gastos en publicidad y gestion de la organizacion, y de retorno de la
deuda.
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Prevision de Cuentas de Ganancias y Pérdidas 3 anos
INGRESOS: 1er ano 22 afio 3er aino
Por ventas........ccccueeeeevceeecieeeee e 540.000 1.080.000 1.620.000
Otros ingresos de explotacion................
TOTAL DE INGRESOS.........ccccveennn.ns 540.000 1.080.000 1.620.000
GASTOS: 1er aino 2¢ afio 3er aino
Costes de ventas .....ccceeveveeveeeieeneennnen.
Gastos de personal ...........ccecveeeueeneen. 449.040 925.022 1.429.160
Dotac. Amortizacion Inmovilizado .......... 2.030 9.530 12.230
Gastos Generales ..........ccccccecuvevann..... 1.000 3.500 4.000
Servicios profesionales independientes ... 6.000 12.000 12.000
TranSPortes .......ococcvveeeiiviiiiiiieeeeee 2.000 6.500 7.000
Publicidad y RR.PP..........ccocccvvenenn.... 30.000 30.000 30.000
SUMINISTIOS woeceeeveeeeeeieeeeeiee e 1.000 3.121 3.000
OtrOS e 500 3.500 3.970
TOTAL DE GASTOS ......cccvvveeere. 491.570 993.173 1.501.360
RESULTADO FINANCIERO: 1er ano 22 afio 3er aino
Ingresos Financieros...........ccccceeeeeennnn.. 215 251 255
Gastos Financieros ............ccccccvveen..... -600 -570 -540
Amortizaciéon créditos ..........ccccccveeenn..... 0 -6.000 -6.000
TOTAL. e -385 -6.319 -6.285
MARGEN BRUTO: 1er ano 22 afo 3er ano
TOTAL e 48.045 80.508 112.355
BENEFICIOS ANTES DE IMPUESTOS
TOTAL....eeeeeeeeee e 48.045 80.508 112.355
IMPUESTOS:
Impuestos s/sociedades......................... -16.816 -28.178 -39.324
Otros ImMpuestos .......ccceeuveevveeeeeeeeennne.
TOTAL....veeeeeeeeeeeeeeeee, -16.816 -28.178 -39.324
RESULTADO DEL EJERCICIO:
30% socio promotor 1 15.699 21.909
10% socio promotor 1 5.233 7.303
10% socio promotor 2 5.233 7.303
BENEFICIO O PERDIDA.............cccccveuuer... 31.229 26.165 36.516
BENEFICIO O PERDIDA ACUMULADO ..... 31.229 57.394 120.075

Tabla 9.3 - Prevision de Cuentas de Resultados para SOServei S,L.
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9.1.5 PLAN DE TESORERIA

El Plan de tesoreria es un documento que recoge las entradas y salidas de dinero que se
producen en la empresa: cobros y pagos, que no necesariamente coinciden en el tiempo
y por ello cabe tener en cuenta no incurrir en déficit de tesoreria.

El plan de tesoreria informa sobre la liquidez de la empresa, determinando cuando se
tendra mas necesidad de efectivo en caja y bancos y en qué periodo habra un excedente.

Las entradas de tesoreria derivan de la inyeccion de financiacidon (fundamentalmente al
inicio) y de los cobros a los clientes.

Las salidas de tesoreria son desembolsos derivados de las inversiones realizadas y pagos
corrientes procedentes del pago de salarios (servicios de socorrismo) y el pago a la
Seguridad Social. Otros desembolsos importantes son las cuotas de devolucién de
préstamos y gastos logisticos y de publicidad y comunicacion.

En este punto queremos puntualizar un factor clave en nuestra estabilidad de flujo de
caja. Dado que nuestro principal pago proviene de salarios de proveedores, resulta
critico que el cobro a clientes sea SIEMPRE en fecha igual o inferior al pago a
proveedores. Por ello, estimamos que el cobro a clientes se efectue el pentltimo dia
laborable del mes en curso y el pago proveedores socorristas el segundo dia laborable
del mes siguiente. De este modo, aseguramos un flujo de caja positivo ya que el resto de
gastos / inversiones estaran soportados por el capital social, créditos bancarios y la
cuenta positiva de la explotacion de afios anteriores.

.Qué sucede si nuestro cliente nos plantea aumentar el plazo de pago?

Nuestro objetivo prioritario es aquel cliente que perciba nuestros servicio y a nuestro
socorrista como un miembro mas de su plantilla y por lo tanto, introduzca el pago del
mismo dentro de su proceso mensual de ndominas, relevante para la dotacién de nuestros
recursos propios y el aseguramiento del flujo de caja y liquidez que dichos cobros sean
previos a proceso de pago a nuestros socorristas. No obstante, si un acuerdo con una
cadena hotelera se ve condicionado por nuestra flexibilidad de cobro plantearemos
féormulas para asegurar nuestro cash-flow durante el periodo de cadencia, con una
inyeccion extra de fondos propios (la capacidad de los emprendedores es superior a los
24.000€ aportados) o con la contratacion de una pdliza de descubierto con la entidad
bancaria prestadora del los préstamos.
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Presupuesto de Tesoreria | 3 anos
CONCEPTO ierafo | 2%afo | 3erafo
SALDO INICIAL........ccoveeerrerrcrererrcseenencaens 24000 | 78.609 | 117.089
COBROS: 1er ano 22 aiio 3er afio
Por ventas anteriores ..........c.cccuuee........
Por ventas del periodo ............ccc......... 540.000 1.080.000 1.620.000
Prestamo ....ccvviiiiiiiieee 40.000
TOTAL SALDO INICIAL + COBROS ......... 604.000 1.158.609 1.737.089
PAGOS: 1er ano 22 aiio 3er afio
POR GASTOS VARIABLES:
Compras periodo anterior ......................
Compras del periodo.......c..ccccccuuuunnen.... 18.650 34.000 43.000
Publicidad y promocion ........................ 30.000 30.000 30.000
POR OTROS GASTOS VARIABLES:
DEL PERIODO:
Sueldos y salarios..........ccceeceeeeiieennenns 449.040 925.022 1.429.160
Seguridad social .......c.ccccevvveieiiiiinanns
Servicios profesionales ............c.c........... 6.000 12.000 12.000
Gastos generales .........cccvviiiiiinnnn.... 4.500 6.000 7.000
Gastos financieros ...........ccccceeeeuenn.... 385 320 285
Impuesto de Sociedades........................ 16.816 28.178 39.324
Amorizacion créditos ............cccc.ee........ 6.000 6.000
TOTAL PAGOS ..o 525.391 1.041.520 1.566.769
SALDO EJERCICIO ........coeeeeeeereeceee 78.609 38.480 53.231
SALDO ACUMULADO ........ccceeeeramerrnne 78.609 117.089 170.320

Tabla 9.4 - Presupuesto de Tesoreria previsional para SOServei S,L.

Tanto las compras del periodo como la inversion publicitaria seran alisadas durante todo

el ejercicio, asegurando en todo momento el flujo de caja y el pago a socorristas.
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9.1.6 RATIOS

Los ratios son cocientes, comparaciones entre dos magnitudes homogéneas, que nos
muestran claves sobre la eficiencia de la empresa, sobre su rentabilidad, su liquidez y su
solvencia.

La informacion que proporciona un ratio es valiosa comparada con otros ratios similares
de distintos ejercicios econdmicos y con los ratios medios de empresas del sector,

informacion que publica anualmente la Central de Balances del Banco de Espafia.

RATIOS 3 anos
FINANCIEROS [ANO 1 [ANO 2 |ANO 3
ESTRUCTURA
Solvencia FP/A FP/A 0,57| 0,71 0,82
Endeudamiento (PL+PC)/P (PL+PC)/P 0,41 0,23 0,13
Calidad de la Deuda PC/(PC+PL) PC/(PC+PL) 0,50 0,56 0,64
Capacidad de Crédito a LP FP /(FP + PL) FP /(FP + PL) 0,73] 0,88 0,95
Inmovilizacion del Activo AF/A AF/A 0,19 0,23 0,23
LIQUIDEZ
Liquidez Total AC/PC AC/PC 1,87] 2,69 4,23
Tesoreria T/PC T/PC 3,93 7,81 17,03
Fondo de Maniobra ((FP + PL) -AF) ((FP + PL) -AF)/AC 0,75| 0,84 0,89
ECONOMICOS ANO 1 [ANO 2 |ANO 3
RENTABILIDAD
Rentabilidad Financiera BDI/K BDI/K 49% | 82% | 114%
Rentabilidad Econémica BDI/A BDI/A 32% | 35% | 33%
Margen de Ventas BDI/V BDI/V 6% 5% 5%

Tabla 9.5 - Principales Ratios econdmico-financieros de SOServei S,L.

En referencia a la salud financiera del proyecto, presentamos ratios conservadores en
cuanto a la solvencia y el endeudamiento de la compaiia, y una buena calidad de la
deuda. Es logico que una empresa de servicios de este tipo no disponga de un
inmovilizado fijo elevado y por ello el ratio de inmovilizacion sea tan bajo.

Respecto a la liquidez, si se cumplen nuestras expectativas de flujo de caja gracias a la
gestion de cobros y pago deberia mantenerse en unos parametros de bajo riesgo.

En los primeros ejercicios la rentabilidad econdmica es reducida ya que hemos decidido
mantener una estratégia contable conservadora, asegurando altos niveles de tesoreria.
Por su parte, la rentabilidad financiera si indica los pronosticos de viabilidad y beneficio
previstos en este proyecto. Respecto al margen de ventas, su valor es inferior al 10%
pero, tratindose de un servicio de intermediacion lo consideramos adecuado a nuestros
objetivos ya que no existe riesgo de obsolencia de stock o coste de inventario.

“Hay dos momentos en que un inversor no debe especular: cuando tiene los medios y
cuando no los tiene” Mark Twain
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10. ASPECTOS LEGALES PUESTA EN MARCHA

10.1. ELECCION FORMA JURIDICA

Una vez se ha elaborado el Plan de Empresa y el estudio de éste ha determinado la
existencia de un proyecto viable, es el momento de dar cobertura legal a la futura
empresa SOServei.

Dar cobertura legal a la empresa.

La eleccion de la forma juridica resultara clave en la marcha de la empresa y en sus
promotores, por lo que es importante acertar en el modelo.

Cabe destacar el limite de responsabilidad de los socios, la aportacion de capital inicial,
el numero de socios, y los diferentes tratamientos fiscales, todo ello debe tenerse en
cuenta a la hora de escoger una forma juridica u otra.

Antes de evaluar estos factores, tendremos en cuenta una primera elecciébn que
concierne a la actuacion de empresa: como empresario individual o familiar (persona
fisica) o como sociedad mercantil (persona juridica).

En nuestro caso, la eleccion serd la de Sociedad de Responsabilidad Limitada con la
presencia de 3 socios.

PERSONAS FISICAS
FORMA CAPITAL | N° DE SOCIOS | RESPONSABILIDAD FISCALIDAD
) IRPF
. No existe L.
Empresario/a Iy _ o (Rendimientos de
e re e minimo =1 [limitada ..
individual Actividades
legal .
Econdmicas)
No existe IRPF
Comunidad de . B .. (Rendimientos de
. minimo =2 [limitada ..
bienes Actividades
legal .
Econdmicas)
No existe R d.IRPFt d
Sociedad civil minimo =2 [limitada cn l.m 1 cntos de
Actividades
legal .
Econdmicas)
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PERSONAS JURIDICAS
CAPITAL 0
FORMA MINIMO* N°DE SOCIOS | RESPONSABILIDAD | FISCALIDAD
Sociedad de . .
Responsabilidad 3.005,06 =1 lel?dj rf;l dcoap e 1;1:) 2?:3;%2:
Limitada (S.R.L. 0 S.L.) P
. L . _ Limitada al capital Impuesto de
Sociedad Anénima(S.A.) | 60.101,21 =1 aportado Sociedades
Sociedad de
Responsabilidad 3.005.06 _3 Limitada al capital Impuesto de
Limitada Laboral T aportado Sociedades
(S.L.L.)
Sociedad Anénima 60.101.21 _3 Limitada al capital Impuesto de
Laboral (S.A.L.) 7 aportado Sociedades
Impuesto de
Sociedad Cooperativa _ Limitada al capital Sociedades
1.803,04 =3 L
(S.Coop.) aportado (régimen
especial)
Sociedad Colectiva (S.C.| No existe —9 Ilimitada Impuesto de
0 S.R.C)) minimo legal Sociedades
Socios Colectivos:
Sociedad Comanditaria | No existe ) I[limitada Impuesto de
Simple (S. En C.) minimo legal S. Comandatarios: Sociedades
Limitada
Sociedad Comanditaria SOCIOS. C9leCtIVOS:
. _ Ilimitada Impuesto de
por Acciones 60.101,21 =2 . .
S. Comandatarios: Sociedades
(S.Com.P.A)) ..
Limitada

*Importes expresados en Euros.
Tabla 10.1 — Forma juridicica de una empresa

10.2. TRAMITES DE CONSTITUCION

Tramites a cumplimentar para el aseguramiento de los requisitos de constitucion de
nuestra empresa.

e CERTIFICACION NEGATIVA DEL NOMBRE

Concepto: Certificacion acreditativa de que el nombre elegido por la Sociedad no
coincide con el de otra existente.

Lugar: Registro Mercantil Central (C/ Principe de Vergara n° 94, 28071 Madrid)
Validez: Sociedades mercantiles: 2 meses

e CALIFICACION PARA SOCIEDADES LABORALES

Concepto: Calificacion del proyecto de Estatutos
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Lugar: Organo administrativo competente de la Comunidad Auténoma o en su caso de
la Administracion Central.

Validez: 15 dias a partir de su presentacion.

e OTORGAMIENTO DE ESCRITURA PUBLICA

Concepto: Acto por el que los socios fundadores proceden a la firma de la escritura de
constitucion de la sociedad, seglin establecen los Estatutos.

Lugar: Notario.

Validez: Inmediata.

e IMPUESTO DE TRANSMISIONES PATRIMONIALES Y ACTOS JURIDICOS
DOCUMENTADOS

Concepto: Impuesto que grava la constitucion de una sociedad (1% del capital social).
Lugar: Consejeria de Hacienda de cada Comunidad Auténoma.

Plazo: 30 dias habiles a partir del otorgamiento de la escritura.
e CODIGO DE IDENTIFICACION FISCAL

Concepto: Identificacion de la sociedad a efectos fiscales

Lugar: Administracion o Delegacion de la Agencia Estatal de la Administracion
Tributaria correspondiente al domicilio fiscal de la sociedad.

Plazo: 30 dias a partir del otorgamiento de la escritura.

Validez: 6 meses hasta que se retire la tarjeta de identificacion fiscal definitiva.

e REGISTROS

Concepto: Adquisicion de la Personalidad juridica y Publicidad de la situacion juridica
mercantil a través de la cual la sociedad adquiere su personalidad juridica.

Lugar: Registro Mercantil (Sociedad Mercantil); Registro Administrativo de Sociedades
Laborales de la Direccion General de Trabajo y Registro Mercantil (Sociedades

Laborales).

Plazo: 30 dias habiles a partir del otorgamiento de la escritura.
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10.3. TRAMITES DE PUESTA EN MARCHA
TRAMITES ADMINISTRATIVOS

Para el inicio la actividad de una empresa son necesarios los tramites de puesta en
marcha, a sumar a los de constitucion.

Todos estos tramites administrativos deben realizarse en el ambito fiscal (Agencia
Tributaria - Hacienda), de la seguridad social, de las Administraciones locales
(Ayuntamientos) u otros especificos vinculados al sector de actividad de servicios de
socorrismo donde se incluye nuestro proyecto.

De la informacion extraida del Ministerio de Economia y Hacienda desglosamos los
siguientes pasos a efectuar:

10.3.1 AGENCIA TRIBUTARIA
e TRAMITES EN LA AGENCIA TRIBUTARIA

En el Ministerio de Economia y Hacienda debe registrarse la empresa en el Impuesto de
Actividades Econdmicas (IAE) y realizar la declaracion censal, entre otros tramites
administrativos.

¢ DECLARACION DE ALTA EN EL IMPUESTO SOBRE ACTIVIDADES ECONOMICAS
(LA.E.)

Concepto: Tributo local que grava el ejercicio de actividades empresariales,
profesionales o artisticas, se ejerzan o no en local determinado. Es obligatorio para toda
sociedad, empresario o profesional. Se formula separadamente por cada actividad.

Lugar: Administracion Municipal o Delegacion de Hacienda (en funcion de que se
tribute por cuota municipal, provincial o nacional).

Plazo: 10 dias habiles antes del inicio de la actividad.

Validez: 1 afio natural.

e  DECLARACION CENSAL (Impreso mod. 036 6 mod. 037)

Concepto: Declaracion censal de comienzo, modificacion o cese de actividad, que han
de presentar a efectos fiscales los empresarios, los profesionales y otros obligados
tributarios.

Lugar: Administracion de Hacienda o Delegacion de la Agencia de la Administracion
Tributaria correspondiente al domicilio fiscal de la empresa.
Plazo: Antes del inicio de la actividad.
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e LIBROS DE HACIENDA (para empresarios individuales y profesionales)

Concepto: Libros en los que se deben reflejar las distintas operaciones empresariales
(Libro de facturas emitidas y libro de facturas recibidas).

Lugar: Administracion de Hacienda correspondiente al domicilio fiscal del empresario o
profesional.

Plazo: Entre el cierre del periodo impositivo y la finalizacion del plazo de presentacion
de declaracion del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas.

10.3.2 SEGURIDAD SOCIAL

e TRAMITES EN LA SEGURIDAD SOCIAL

En el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social debe darse de alta en el régimen
adoptado (autonomo o régimen general). Debera comunicarse igualmente la apertura del
centro de trabajo, cuando se haya realizado.

e INSCRIPCION DE LA EMPRESA EN LA SEGURIDAD SOCIAL

Destinatarios: Es obligatorio para todo empresario que vaya a efectuar contrataciones,
como paso previo al inicio de sus actividades. La inscripcién como empresa en el
Régimen General es tnica y valida en todo el territorio nacional, debiendo comunicar
también la apertura de centros de trabajo en las diversas provincias.

Lugar: Direccion Provincial de la Tesoreria General de la Seguridad Social o
Administracion de la misma correspondiente al domicilio de la empresa.

e ALTA EN EL REGIMEN GENERAL

Destinatarios: Régimen de la Seguridad Social para trabajadores por cuenta ajena. Tanto
la afiliacion como la solicitud de alta en este régimen se deben realizar con anterioridad
al comienzo de la relacion laboral.

Lugar: Administracion de la Tesoreria Territorial de la Seguridad Social
correspondiente al domicilio de la empresa.

e COMUNICACION DE APERTURA DEL CENTRO DE TRABAJO

Destinatarios: Empresas que procedan a la apertura del centro de trabajo o reanuden la
actividad. Se debe realizar dentro de los 30 dias siguientes al inicio de la actividad.
También se debera proceder a la adquisicion y sellado de: Libro de visitas.

Lugar: (Apertura) Direccion Provincial de Trabajo y Seguridad Social o autoridad
laboral autondmica; (Libros) Inspeccion Provincial de Trabajo y Seguridad Social.
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10.3.3 AYUNTAMIENTO

e TRAMITES EN EL AYUNTAMIENTO

Sea cual sea la forma juridica adoptada, hay que solicitar al Ayuntamiento o Junta
Municipal la correspondiente una licencia municipal de apertura.

e LICENCIA DE OBRAS (no necesaria)

Concepto: Licencia municipal necesaria para efectuar cualquier tipo de obras en un
local, nave o establecimiento.

Validez: Las obras pueden ejecutarse hasta 6 meses después de concedida la licencia.

e LICENCIA DE ACTIVIDADES E INSTALACIONES (en caso de optar por un local
comercial)

Concepto: Licencia municipal que acredita la adecuacion de las instalaciones
proyectadas a la normativa urbanistica vigente y a la reglamentacion técnica que pueda
serle aplicable. Las actividades industriales, comerciales, de servicios, etc.

Validez: La actividad debe comenzar dentro de los 6 meses siguientes a la concesion de
la licencia.

e CAMBIO DE TITULARIDAD DE UN NEGOCIO (no necesaria)

Concepto: La titularidad de un negocio, con licencia de apertura concedida, puede
cambiarse mediante un acto comunicado, siempre y cuando esté en funcionamiento o lo
haya estado en los seis meses anteriores a la fecha en la que se pretende realizar el
cambio.

Validez: La actividad debe comenzar dentro de los 6 meses siguientes al cambio de
titularidad.

e CAMBIO DE ACTIVIDAD (sélo para actividades inocuas) (no necesaria)

Concepto: La posibilidad de cambio de actividad, mediante un acto comunicado,
dependera de la reglamentacioén de cada Ayuntamiento.

Validez: La actividad debe comenzar dentro de los 6 meses siguientes al cambio de
titularidad.

10.3.4 OTROS TRAMITES

Ademas de los tramites obligatorios, se puede de manera opcional pero recomendable
registrar los distintos signos distintivos de la empresa, es decir, las marcas, rétulos,
logotipos, patentes...

Hay que tener en cuenta que, segun el tipo de empresa, existe una serie de tramites
igualmente obligatorios especificos para cada sector.
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e TRAMITES DE CARACTER GENERAL

Concepto: Marcas, patentes, denominaciones comerciales, signos distintivos, modelos
industriales, rotulos de establecimiento.

Lugar: Oficina Espafiola de Patentes y Marcas.

Concepto: Propiedad Intelectual.
Lugar: Registro de la propiedad intelectual.

e TRAMITES DE CARACTER ESPECIFICO (no necesaria)

Actividades industriales: Registro Industrial en la Direccion General de Industria,
Energia y Minas.

Actividades de construccion, instalaciones y reparaciones: Documento de Calificacion
Empresarial en la Direccion General de Industria, Energia y Minas.

Personas que se dediquen a instalaciones eléctricas, de gas, calefaccion, climatizacion y
aparatos a presion: Carné o certificado en la Direccion General de Industria, Energia y

Minas.

Bares, cafeterias, restaurantes y establecimientos hoteleros: Autorizacioén de apertura en
la Direccion General de Turismo.

Agencias de Viaje: Solicitud del titulo licencia en la Direccion General de Turismo.

Industrias y establecimientos dedicados a transformacion y almacenamiento de
productos agrarios: Registro en la Direccion General de Alimentacion y Consumo.

Grandes establecimientos comerciales: Licencia de apertura de grandes establecimientos
comerciales en la Direccion General de Comercio.

Personas fisicas que se dediquen a la manipulacion de alimentos: Carné de manipulador
de alimentos en la Consejeria de Salud de la Comunidad Auténoma.

Industrias y establecimientos alimentarios que no sean detallistas: Registro en la
Consejeria de Salud de la Comunidad Auténoma.

Centros, servicios y establecimientos sanitarios: autorizacion y registro en la Consejeria
de Salud de la Comunidad Auténoma.

Centros de Accion Social: Visado y autorizacion en Consejeria de Servicios Sociales de
la Comunidad Auténoma.

Espectaculos publicos y/o actividades recreativas: licencias y/o autorizaciones en la
Direccioén General de Proteccion Ciudadana.

Empresas de Seguridad: Registro en la Direccion General de la Policia.
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10.4. PASO A PASO
Resumen de las etapas de la puesta en marcha de SOServei S.L.:

PASO 1. - REGISTRO MERCANTIL ( www.rmc.es)

PASO 2. - INGRESO DEL CAPITAL EN UNA ENTIDAD FINANCIERA
PASO 3. - NOTARIA - Consejo de Notariado (www.notariado.org)

PASO 4. —- DELEGACION DE HACIENDA PROVINCIAL (www.aeat.es)
PASO 5. - DELEGACION DE HACIENDA PROVINCIAL (www.aeat.es)
PASO 6. — REGISTRO MERCANTIL PROVINCIAL (www.rmc.es)
PASO 7. — DELEGACION DE HACIENDA PROVINCIAL (www.aeat.es)
PASO 8. — DELEGACION DE HACIENDA PROVINCIAL (www.aeat.es)
PASO 9. — DELEGACION DE HACIENDA PROVINCIAL (www.aeat.es)
PASO 10. — REGISTRO MERCANTIL PROVINCIAL (www.rmc.es)

PASO 11. — DIRECCION PROVINCIAL DE TRABAJO Y ASUNTOS SOCIALES
(wWww.mtas.es)

PASO 12. — TESORERIA GENERAL DE LA SEGURIDAD SOCIAL
(www.seg-social.es)

PASO 13. - AYUNTAMIENTO

PASO 14. - REGISTRO DE LA PROPIEDAD INMOBILIARIA
(www.registradores.es)

PASO 15. — DIRECCION PROVINCIAL DE TRABAJO Y ASUNTOS SOCIALES
(www.mtas.es)
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CONCLUSIONES

Hemos llegado a este punto porque hemos ido definiendo, analizando y evaluando cada
uno de los procesos de creacion de nuestro Plan de Empresa, y éstos han obtenido un
resultado positivo.

SOServei S.L. es una buena idea de negocio porque:

Se presenta en un mercado sélido y con una evolucion futura estable y creciente. Porque
proponemos un servicio diferencial que responde a las necesidades y expectativas de
clientes y socorristas, escuchamos al mercado y cambiamos con ellos. Nuestro servicio
es innovador en precio, introduciendo novedades organizativas y de Mktg que permiten
una importante reduccion de costes para el cliente. Nos acompafiamos de los mejores
colaboradores socorristas y, empresas y asociaciones expertas en el sector, para ofrecer
la mejor opcidon del mercado.

Al acabar este analisis somos optimistas de cara a la implantacion de este proyecto. El
analisis econdmico nos avala para poner en marcha nuestra idea de negocio, es un plan
solido con un retorno minimo asequible para cubrir la inversion de los promotores. Por
lo tanto, el riesgo de este proyecto para los socios y entidades financieras es reducido.

Este proyecto nace sobre la base de un profundo conocimiento de la actividad, clientes,
fuentes de aprovisionamiento y entidades formadoras. Este hecho, la formacion y
experiencia de los promotores unidos al espiritu emprendedor de los mismos garantizan
la ilusién y aptitudes necesarias para la obtencion de resultados.

A. Einstein dijo en una ocasion que “normalmente llegamos a una conclusion cuando
nos cansamos de pensar”. En esta ocasion, llegamos a la siguiente conclusion después
de haber analizado y validado punto por punto cada requerimiento del plan de empresa
y entendiendo que es realmente viable mas alla del papel.

No estamos cansados, estamos convencidos.
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¢ (Creacion de empresas.
Manel Rajadell Carreras
Edicions UPC
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Bernat Lopez-Pinto Ruiz
Edicions UPC

¢ Catalunya, un pais industrial
Miquel Barcel6 i Roca
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¢ Diccionario practico del emprendedor
Guias practicas Emprendedores
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Web y revista Emprendedores a la que estoy suscrito, y numerosas consultas a internet e
intercambio de opiniones con compaifieros y colegas emprendedores.

Emprendedores, grupo del cual espero formar parte en breve con SOServei S.L, y cuyos
logros espero compartir con familia y amigos que me ha acompanado en el desarrollo de
este proyecto.




