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RESUMEN.

En este documento se expone un plan de empresa para la creacion de una escuela de surf en
Punta del Hidalgo, un pequefio pueblo de La Laguna. El objetivo del trabajo es tratar de analizar
si el plan que se presenta, con las diferentes estrategias que se van a llevar a cabo y las
previsiones que se han calculado, es viable. Para ello, se estudiara en profundidad tanto el
microentorno como el macroentorno, asi como un andlisis de las diferentes estrategias del
marketing mix y los estados financieros previsionales. Esta idea de negocio contiene una ventaja
competitiva con respecto a otras escuelas, ya que transmite unos valores de desarrollo sostenible
y cuidado de la naturaleza a todos los clientes, puesto que se contara con el derecho exclusivo de
la limpieza de playas de la comarca nordeste de Tenerife, pudiendo captar asi a un publico que
apoye este tipo de movimientos.

Palabras claves: analisis, creacion, plan de empresa, estrategias.
ABSTRACT.

This document presents a business plan for the creation of a surf school in Punta del Hidalgo, a
small town in La Laguna. The objective of the paper is to try to analyze whether the plan presented,
with the different strategies to be carried out and the forecasts that have been calculated, is viable.
For this purpose, both the micro and macro environments will be studied, as well as an analysis of
the different strategies of the marketing mix and the forecast financial statements. This business
idea contains a competitive advantage with respect to other schools, since it transmits values of
sustainable development and care for nature to all customers, since it will have the exclusive right
to clean the beaches of the northeastern region of Tenerife, thus being able to attract a public that
supports this type of movement.

Keywords: analysis, creation, business plan, strategies.
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1. INTRODUCCION.

En el presente trabajo de fin de grado, se desarrolla un plan de empresa para una escuela de surf
de nueva creacion (Wave Experience Surf School), que impartira clases de surf y contara con
campamentos durante los meses de verano orientados a una clientela mas joven. Su publico
objetivo seré tanto residentes como turistas, con edades entre los 7 y 55 afios, y sera apto para
todos los niveles, desde iniciacion hasta tecnificacién. Ademas de lo dicho anteriormente, también
contara con el permiso exclusivo para poder realizar limpiezas de las costas de la comarca
nordeste de Tenerife, es decir, no solo ofrecera deporte sino también ensefiara unos valores para
el desarrollo sostenible; asi como fomentar el deporte y los habitos de vida saludables. La escuela
estara ubicada en un pueblo de la zona costera del municipio tinerfefio de San Cristébal de La
Laguna, concretamente en Punta Hidalgo, el cual cuenta con un entorno ideal, asi como con las
condiciones perfectas para practicar este deporte, puesto que tiene diferentes lugares con olas
que se adaptan a los distintos niveles. Por otro lado, fomenta la economia local, ya que la escuela
colabora con el Ayuntamiento de La Laguna.

Se ha elegido este tipo de proyecto debido a la gran demanda que esta habiendo en este deporte
y a la cantidad de turismo activo que esta recibiendo Canarias a lo largo de los ultimos afios. El
auge del surf esta haciendo que se incremente de manera razonable la demanda que tienen las
escuelas que forman parte de la competencia, pudiéndose asi dar la oportunidad de crear una
escuela unica y diferente en el pueblo antes mencionado.

El objetivo principal de este trabajo es crear un plan de empresa para una escuela de surf de nueva
creacion. Para ello, se analizara los recursos necesarios para llevarlo a cabo y se estudiaran las
estrategias a seguir para la creacion de valor a lo largo de todo el proceso productivo y tener asi
un buen posicionamiento en el mercado, teniendo en cuenta la competencia que se encuentra en
la actualidad y la alta dificultad de encontrar ventajas competitivas.

En cuanto a la metodologia para la realizacion de este trabajo, por un lado, se ha llevado a cabo
un andlisis de diferentes articulos y publicaciones de caracter académico, ademés de articulos
relacionados en materia turistica. Por otro lado, se ha recopilado y comparado informacién de
numerosas paginas web y de libros de autores expertos en las diferentes materias que se tratan a
lo largo del proyecto. Asimismo, se han empleado el uso de técnicas y célculos aprendidos a lo
largo del grado, como es el caso del VAN y el TIR. Por ultimo, se realiza una estimacién de los
ingresos y gastos de la empresa.

La estructura del trabajo se divide en cinco partes. En primer lugar, se empezara haciendo un
andlisis del turismo, partiendo del nivel continental, es decir, el turismo en Europa y acabando en
el ambito regional. También se hara un andlisis de la evolucion del surf y de como es un deporte
que esta en auge. En segundo lugar, habra un analisis del entorno, tanto del microentorno como
del macroentorno. A continuacion, estaran las diferentes estrategias que se van a llevar a cabo en
el marketing mix o 4Ps. Y, por ultimo, se encuentran el organigrama de la empresa y el plan
economico financiero, donde se podra comprobar si el proyecto resulta viable o no.



2. MARCO TEORICO.

2.1. TURISMO EN EUROPA, ESPANA Y CANARIAS.

Europa es considerado como uno de los destinos turisticos mas frecuentados, tanto antes de la
pandemia como en la actualidad. En el afio 2019 (afio antes del inicio de la pandemia), se registrd
la cifra de 1500 millones de turistas en todo el mundo, siendo registrados 745 millones de esos
1500 en el continente europeo, lo que supone casi el 50% de todos los turistas internacionales que
vigjaron (OMT, 2022). En el afio 2020, a partir del mes de marzo, el turismo internacional y nacional
se paralizé debido a la aparicién del virus del Covid-19, declarandose asi una pandemia mundial,
lo que provocd que el turismo internacional y sus sectores altamente vinculados sufrieran unas
pérdidas de 2,4 billones de ddlares y aunque en el segundo semestre del afio 2021 hubo un
repunte del turismo, las pérdidas fueron entre 1,7 y 2,4 billones de ddlares (ONU, 2021). En el
2022, Europa ha aumentado en un 199% el numero de turistas respecto al mismo mes del 2021,
siendo de los continentes con mayor recuperacion (OMT, 2022). Como se puede observar en el
Grafico 1, Europa y América son los continentes que tienen el porcentaje de diferencia méas bajo
en comparacion al afio 2019. Mientras que otros continentes como Asia mantuvieron cerradas sus
fronteras durante el mes de enero de 2022, lo que ha provocado que esa recuperacién se haya
visto ralentizada. Se espera que este incremento de turismo vaya en aumento de manera gradual
a medida que transcurra el afio (OMT, 2022).

Grafico 1. Llegada de turistas internacionales expresado en el porcentaje diferencial

respecto al afio 2019.
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Fuente: OMT (2022).

Dentro del turismo en Europa, hay que destacar el turismo en Espafia, puesto que es una potencia
mundial gracias a las caracteristicas que tiene como pais, tanto por su geografia y climatologia,
como por su diversidad cultural. En los ultimos afios, el turismo en Espafia ha mostrado un
crecimiento continuo, siendo considerado como uno de los principales sectores de la economia
espafiola, posicionandose en el top 10 mundial de destinos turisticos mas visitados y en el top 3 a
nivel europeo (Datos macro, 2021). En el Gréfico 2 queda reflejado como para Espafia, el turismo
ha representado una gran fuente de ingresos durante afios suponiendo, en el afio 2019, el 12,4%
del PIB espafiol y el 12,7% de los ocupados, siendo el afio con la aportacién mas baja el 2020
debido a la pandemia antes mencionada (INE, 2021).



Como ocurre con Europa, en Espafia, en estos Ultimos meses se ha visto una mejoria, puesto que
el numero de parados ha descendido durante diez meses seguidos. Concretamente en el sector
servicios, el paro en diciembre de 2021 ha disminuido un 2,88% respecto al mismo mes de 2020
(Hosteltur, 2021).

Grafico 2. Aportacion de la actividad turistica al PIB y al empleo.
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Como se puede ver en el Grafico 3 y como ya se menciond anteriormente, ha habido una gran
evolucion en el sector del turismo en los Ultimos diez afios, habiendo un paréntesis debido a la
pandemia que afecté de manera mundial, lo que produijo la paralisis total del turismo tanto nacional
como internacional. De esta paralizacion provocada por el Covid-19 parece que ya esta habiendo
una recuperacion, puesto que, en enero de 2022, Espafia recibio 2,5 millones de turistas
internacionales, es decir, un 467% mas que respecto al mismo mes del afio anterior (INE, 2022).
Ademas, el gasto turistico en el pais fue de 3.027 millones de euros, lo que supone un 561,7%
mas que en 2021 (Encuesta de gasto turistico, 2022).

Grafico 3. Evolucion de la llegada de turistas a Espaiia.
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Fuente: Elaboracién propia a través de los datos publicados en Datosmacro (2022).

Por ultimo y enfocando el turismo en Canarias, la llegada del siglo XXI ha traido consigo nuevos
mercados y una nueva imagen que ofrecer al mundo. Aunque las Islas Canarias no han dejado de
ser un destino de sol y playa, se estan abriendo paso -cada vez con més fuerza- otros tipos de
turismo como el rural, el sostenible, el cultural o el deportivo. Gracias a esto, el sector ha



comenzado a diversificarse aun mas, lo que repercute de modo favorable sobre el desarrollo
economico en las islas (Futurismo, 2021). Todo esto se ve reflejado en que Canarias fue, en enero
de 2022, la comunidad auténoma preferida por los turistas internacionales, acaparando el 30,6%
de ellos (Gréafico 4), o lo que es igual a que fue visitada por 759.765 turistas de los 2.486.486 que
visitaron Espafia, viéndose reflejada una gran mejora respecto al afio anterior, ya que supone un
incremento del 777,5% de turistas respecto al mismo mes del afio pasado (INE, 2022).

En las islas, el turismo en un factor crucial para el desarrollo social y econémico. Como prueba de
ello, en 2018 la actividad turistica gener6 de manera directa e indirecta un total de 16.099 millones
de euros, lo que supuso un 35% del PIB del archipiélago. Ademas, generé el 40,4% del empleo
total regional (Exceltur, 2019).

Grafico 4. Llegada de turistas internacionales por CCAA de destino principal.
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Fuente: INE (2022).

Como ya se dijo con anterioridad, han aparecido nuevos mercados que han favorecido la
diversificacion del sector turistico y con ello, ha aparecido el llamado turismo activo. La Secretaria
General de Turismo (2004) define el turismo activo como “aquel que tiene como principales
motivaciones la realizacién de actividades recreativas y de esparcimiento, la interpretacion y/o
conocimiento de la naturaleza, con diferente grado de profundidad y la practica de actividades
deportivas de diferente intensidad fisica y riesgo que usen expresamente los recursos de forma
especifica, sin degradarlos o agotarlos”.

Como se ve en la tabla 1, este tipo de turismo esta dentro del turismo de actividades acuaticas.
De entre todas las actividades que conforman el turismo activo se tendré un mayor interés en el
estudio del surf, ya que Canarias tiene las caracteristicas perfectas para la practica de este
deporte.

Tabla 1. Tipos de turismo en la naturaleza.

II. TURISMO ACTIVO
IL1. Actividades terrestres - Area de marcha - Esqui de travesfa
- Alpinismol/escalada - Esqui de fondo
- Marcha a caballo - Raquetas
- Ciclomontafiismo - Perros con trineo
- Espeleologia - Motos de nieve
- Cicloturismo - Tiro con arco
- Puenting - 4x4
- Paintball - Quads
- Barranquismo - Outdoor training
11.2. Actividades acudticas - Piragilismo/kayak - Rafiing
- Turismo fluvial - Hidrobobl Hidrospeed
- Buceo/submarinismo - Vela
- Surf/WindsurflKitesurf - Esqui acudtico
- Moto ndutica
11.3 Actividades aéreas - Ala delta - Ultraligeros
- Globo aerosttico - Vuelo sin motor
- Parapente - Heliexcursién
- Paracaidismo de pendiente
- Paracaidismo




Fuente: Carril, V. P. et al., (2012).

2.2. ORIGEN Y EXPANSION DEL SURF.

El inicio del surf tiene lugar en Hawai, a finales del siglo XV, pero posiblemente ya lo practicaban
varios siglos antes. A principios del siglo XX el surf empieza a expandirse desde Hawai hacia
California y mas tarde hacia la costa este de Norteamérica y Australia, donde ya empezaria a
llamar la atencién aumentando asi el niumero de surfistas y extendiendo poco a poco el surf por
EE. UU., Australia, Sudafrica y Gran Bretana.

En Espafia el surf tiene sus origenes entre 1963 y 1970, centrandose en cuatro focos: el
Cantabrico, Canarias, la costa sur de Espafia y el Mediterraneo. En lugares como Asturias,
Cantabria o Pais Vasco surgieron pioneros del surf que fabricaban sus tablas o las compraban en
Francia. Mientras que, en otras regiones, como Canarias, el surf fue introducido por personas no
locales (Esparza, 2011).

En Canarias, el surf fue introducido por los turistas que inspiraron a los locales a practicar este
deporte. Por un lado, en la isla de Las Palmas de Gran Canaria fue donde se empez6 a practicar
este deporte. Ademas, donde se fundd el primer club canario de surf. Posteriormente, en laisla de
Tenerife surgieron dos nucleos de surfistas locales. El primero de estos nucleos se origind a partir
de 1970 en Punta del Hidalgo y otro a partir de 1972 en el Puerto de la Cruz. Asimismo, hay que
afiadir que posteriormente debido a los surfistas islefios y la llegada de surfistas peninsulares y
extranjeros, también se trasladé al sur de la isla (Esparza, 2011).

2.3. EL SURF, DEPORTE DE MODA.

En la actualidad, el surf es un deporte de gran relevancia que es practicado a nivel mundial. Tal
es su importancia, que hizo su debut el 25 de julio de 2021 como nuevo deporte en los Juegos
Olimpicos (JJOO) que se llevaron a cabo en Tokio. El surf se ha convertido en un deporte que
tiene la capacidad de mover a grandes cantidades de surfistas alrededor del globo terraqueo en
busca de la ola perfecta (Buckley, 2002). El turismo del surf engloba a “todos aquellos viajes
realizados por los surfistas activos (expertos, practicantes y novatos) y pasivos (espectadores y
acompafantes) a destinos diferentes de su entorno habitual, donde el surf en cualquiera de sus
modalidades resulta ser la motivacion principal del viaje y donde existe por lo menos una noche
de pernocta, sin importar la distancia recorrida” (Valencia, L. et al., 2020).

Actualmente no existe una cifra exacta sobre el nimero de personas que practican surf, debido a
que la mayoria de ellos no se encuentran inscritos en alguna federacion o lo practican de manera
esporadica o irregular. Lo que es innegable es el crecimiento exponencial del deporte en los
ultimos afios; en la década del 2000 se hablaba de més de 10 millones de turistas surfistas viajando
alrededor del mundo (Buckley, 2002), pero en 2016 esa cifra lleg6é a 23 millones, segun sefial6
Fontrodona (2016) a partir de datos de la International Surfing Association.

En Espania, y al igual que en el resto del mundo, este deporte ha ido creciendo a lo largo de los
afos, y como demostracion de ello, el nimero de fichas federativas ha aumentado notablemente,
llegando en el 2020 a casi el doble de las que habia en el afio 2016. Del mismo modo, Canarias



también ha experimentado un crecimiento en la practica del surf, pasando de 5812 licencias
federativas en el afio 2012 a 11.912 en el afio 2020, es decir, mas del doble que hace 10 afios.
Segun el anuario de estadisticas deportivas de 2020 publicado por el Ministerio de Deporte y
Cultura de Espafia, habia un total de 180 clubes inscritos en la federacién espafiola. Entre las
comunidades autbnomas, las que predominaban eran Canarias con un 25,6%, Galicia con un 14%
y Cantabria con un 9,44%. Lo que lleva a concluir la notable presencia e importancia del surf en
las islas, destacando a nivel nacional.

En definitiva, el surf ha ido en aumento, lo que ha provocado que Canarias por sus buenas
caracteristicas para la practica de este deporte se convierta en uno de los destinos favoritos tanto
a nivel nacional como internacional, favoreciendo asi el desarrollo econémico de muchos negocios
que estan directamente relacionados con el turismo como pueden ser los hoteles o restaurantes,
asi como impulso en el desarrollo de negocios locales situados en los lugares proximos a las olas.

3. ANALISIS DEL ENTORNO.

A continuacion, se va a realizar un anélisis tanto del microentorno y del macroentorno del proyecto,
finalizandolo con un analisis DAFO, para poder ver de esta manera, las diferentes debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades con las que se van a contar. Se empezara con las cinco
fuerzas de Porter.

3.1. LAS 5 FUERZAS DE PORTER.

-Poder de negociacion de los clientes.

Como se ha mencionado anteriormente, se ofrece un servicio atractivo que cada vez esta mas de
moda y que incluye un alto rango de clientes. Dentro de este apartado, se divide a los clientes en
2 grupos segmentados por la edad; el primero que consta desde los 7 hasta los 22 afios
(generacion Z) y los adultos (Millennials) desde los 25 hasta los 55. Aunque en principio la empresa
cuente con estos dos segmentos de clientes de manera principal, no descarta el poder ampliarlo
en momentos puntuales. Los primeros son un publico importante puesto que, al empezar desde
temprana edad, se tiene la capacidad de poder adquirir su preferencia a la hora de elegir una
escuela de surf para seguir aprendiendo. Ademas, se puede llegar a ellos faciimente a través de
las redes sociales. Hay que destacar, que normalmente en estas edades, este tipo de actividades
son pagadas por familiares, teniéndole que dar importancia no solo al cliente sino a la persona que
estd pagandole la actividad. Respecto al segundo segmento de edad, suelen tener una mayor
estabilidad en sus vidas y buscan una mayor calidad en lo que consumen, por lo que se tiene que
intentar demostrar que lo que se ofrece es apto para ellos también, ademas de ensefiar que lo que
se esta vendiendo es algo que les va a aportar salud. Seran un segmento mas exigente e
importante para poder llevar a cabo la publicidad de “boca a boca”, ya sea recomendandolo o, por
lo contrario, diciendo que no consuman el servicio.

En el negocio, el poder negociador de los clientes es medio-bajo, ya que se pertenece a un sector
que actualmente esta en auge y que resulta novedoso, ademas los consumidores de este servicio
son un tipo de persona que busca divertirse haciendo deporte 0 que esta intentando tener nuevas
experiencias, por lo que se adaptaran a las condiciones que tienen este tipo de proyectos. A lo
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anterior se le suma que dicho negocio no cuenta con una gran competencia ni productos facilmente
sustituibles, lo que hace que este poder negociador se vea reducido. Hay que tener en cuenta que
a medida que la oferta se ajuste la demanda, este poder ira en aumento. Por otro lado, en principio
los volumenes de compra no van a ser altos, ya que se tratan de un servicio personal o en grupo
de méaximo cuatro personas, por lo que el poder también disminuye.

Se trata de una fuerza de Porter no muy fuerte en la actualidad, debido a todo lo comentado
anteriormente, aunque hay que destacar que la mayoria de los clientes van a demandar una alta
calidad en el servicio haciendo que haya unos mayores costes operativos. La rentabilidad de la
escuela sera alta, ya que como se coment6 en el parrafo anterior, el poder negociador de los
clientes no sera muy alto, ya que, aunque los clientes exijan calidad, los costes operativos que se
tendran no seran elevados, puesto que donde se realiza el deporte no necesita alquiler y a esto
se lo suma que el material puede durar mas de una temporada. Si se observan a las otras
escuelas, en cuanto al poder negociador de los clientes, se puede observar que no es demasiado
alto, todos sus clientes se adaptan a lo que estas ofrecen. Por (ltimo, y en referencia a los cambios
futuros de la fuerza del poder negociador del cliente, sera un poder que ira en aumento, ya que a
medida que pase el tiempo, la apertura de escuelas sera mas frecuente, habiendo asi una mayor
saturacion en este sector.

-Poder de negociacion de los proveedores.

Para el negocio, los proveedores tienen un papel crucial, ya que se necesitan una gran cantidad
de materiales, y debido al servicio de calidad que se quiere dar, se tiene que estar reponiendo
dicho material cada cierto tiempo (cuando ya dejan de ser funcionales). En principio habra un
proveedor que dara de todos los materiales suficientes, este sera Decathlon, una cadena de
establecimientos de grandes superficies, dedicada a la venta y distribuciéon de material deportivo,
filial del grupo francés Mulliez. En concreto la marca que se tendré seré Olaian. Ademas, en
relacion con el merchandising, se tendra dos proveedores, uno para las camisetas cuyo nombre
es “Spreadshirt” y para las gorras estara “Crealo”. Al principio, al tener un unico proveedor de
material de surf, contara con un poder de negociacién alto, puesto que es el proveedor mas
economico y podra hacer que la empresa se adapte en la mayoria de sus condiciones, pero en
esta industria se cuenta con una gran cantidad de proveedores. Por lo cual, sila empresa crece a
medida que pasa el tiempo se puede dar el caso de que sea capaz de tener una mayor capacidad
de eleccion, pudiendo buscar la mejor opcién, lo que se traduce en un mayor poder sobre ellos.

Por lo tanto, se trata de una fuerza de Porter de rentabilidad alta, ya que, a pesar de tener
unicamente un proveedor, en cuanto la empresa vaya creciendo se podré contactar con un mayor
numero de proveedores y por lo tanto, se tendra un mayor poder de eleccién. En cuanto a los
cambios en el futuro, se pueden dar dos situaciones: la primera es la mencionada anteriormente,
es decir, que la empresa crezca y el poder de esta como cliente aumente y por lo tanto el de los
proveedores baje, o la otra opcion, es que este sector se empiece a saturar, por lo que la demanda
de material de surf aumente, traduciéndose esto, en un mayor poder de negociacion de los
proveedores.

-Amenaza de nuevos competidores.
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La empresa deberéa tener una gran atencion y cuidado con la entrada de nuevos competidores, ya
que es un deporte que se encuentra en alza y que se puede captar como una buena oportunidad
en el mercado. A continuacion, se van a enumerar algunas razones por las cuales hay que tener
especial cuidado con esta amenaza:

-Inversion de capital no muy alta: Para comprar el material necesario, si se empieza como una
pequefia escuela, la inversion no tiene por qué ser alta, a lo que se le suma, que no es necesario
alquiler de local, puesto que el material se puede guardar en el garaje de una casa y la licencia
que necesita la empresa para poder llevar a cabo la actividad no supone un coste elevado.

-Buena opcidn en el mercado: Cada vez mas, las personas buscan nuevas experiencias, que no
supongan un gran gasto econdémico, pero que a su vez sea Unico, y todo esto, te lo puede ofrecer
una clase de surf, por lo que habra una gran demanda.

-Tener buena localizacion: Al vivir en islas, se esta rodeado por el mar, habiendo numerosos
lugares en los que poder instalar este tipo de empresas.

Se trata de una fuerza de Porter cuya rentabilidad es baja, ya que las barreras de entradas no son
muy altas. Debido a esto, la rentabilidad al principio no va a ser muy elevada, pero a medida que
pase el tiempo, y este mercado se sature mas, estas barreras seran mas altas, ya que habra
escuelas con las que no se podra competir debido a su buen posicionamiento y entonces esta
amenaza ira en disminucion, provocando que la rentabilidad no aumente pero que tampoco baje.
Hay que destacar, que en otros lugares como es el caso de Fuerteventura, han impuesto
restricciones para la creacion de este tipo de negocios, por lo que en un futuro esta barrera puede
ser clave para el desarrollo de la empresa, puesto que puede llegar el momento en el que la
entrada de més competencia sea imposible, favoreciendo a las empresas ya ingresadas en el
sector. Este mercado, como se ha dicho anteriormente, esta sufriendo un gran desarrollo por lo
que tendra un importante papel el posicionamiento de la empresa.

-Productos sustitutivos.

Si lo que realmente buscan los clientes es la practica del surf, no hay productos sustitutivos, y
entonces la amenaza de estos es nula, pero si lo que buscan es la practica de deporte en el mar,
se deben tener en cuenta otros deportes que pueden resultar parecidos, como puede ser el caso
del Stan Up Paddle surf o el Windsurf. Estos deportes también se practican en el agua y con una
tabla bajo el cuerpo, por lo que la amenaza de estos productos puede calificarse entre media y
alta, ya que estas opciones también aportan lo que este tipo de clientes estan buscando. Ademas,
el Stand Up Paddle, se puede practicar en zonas sin oleaje, provocando que personas que puedan
sentirse inseguras en el mar, opten por esta opcion, en vez de lo que ofrece la empresa.

-Analisis de la competencia.

La escuela de surf va a ofrecer su servicio en un lugar, que como ya se ha mencionado
anteriormente, no esta saturado, por lo que no hay una gran competitividad, aunque se cree que
las escuelas de otros lugares también pueden hacer que la clientela se vea reducida, debido a
esto, se dividira la competencia en dos tipos: indirecta y directa.
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Respecto a la categoria indirecta, se contemplan todas aquellas escuelas que se dediquen a dar

clases de surf fuera de Punta del Hidalgo, entre las que destacan Fitenia Surf School, Coa y K16.

Estas escuelas pueden captar parte de la clientela potencial, a lo que se le suma que la gran

mayoria de ellas estan localizadas en las zonas principales de turismo, pero si se analiza se

pueden encontrar numerosas oportunidades:

- Al estar en zonas muy turisticas el trato no es tan personalizado, mientras que lo que se va a
buscar en esta escuela es ofrecer una experiencia Unica y ofrecer unos buenos valores.

- Gran parte de ellas se encuentran en la Playa de las Américas, cuyo paisaje es desértico y
hostil, mientras que, en esta escuela, las clases seran impartidas en un sitio donde destaca
el contraste entre el mar y las montanas repletas de color verde.

En cuanto a la competencia directa, se consideran todas aquellas escuelas de surf que se
encuentren en la comarca nordeste de Tenerife. Las principales son Ocadila Surf School y
Greenwave Surf School.

e QOcadila Surf School:
Es una escuela de surf que se asentd en Punta del Hidalgo hace unos 10 afios. Se trata de una
escuela que ofrece clases de surf todos los dias y que tiene monitores locales de la zona que
cuentan con experiencia dando clase.

» Puntos fuertes: afios de experiencia, flexibilidad con los horarios, precios bajos.
» Puntos débiles: poca puntualidad, gran nimero de personas por monitor y material no
siempre en buen estado.

e Green Wave Surf School:
Es una escuela de surf que se asent6 en Punta del Hidalgo hace unos 7 afios. Esta orientada a
clientes extranjeros, dan clases de todo tipo de nivel (desde iniciacién hasta tecnificacién) y cuenta
con monitores locales que conocen todas las olas de la zona.

» Puntos fuertes: grupo reducido por monitor, monitores trilinglies, material de marca
reconocida (Quicksilver y Roxy).
» Puntos débiles: precios muy altos, poca flexibilidad horaria.

En resumen, las caracteristicas de ambas empresas son totalmente diferentes (una busca una
mayor diferenciacion mientras que la otra presenta una busqueda de unos precios méas bajos) por
lo que el grado de rivalidad entre ellas no es alta y al ser un mercado que esta en auge, la existencia
de Unicamente dos empresas en la misma zona provoca que la competencia entre ellas no sea
elevada. Esto significa que la amenaza de esta fuerza de momento no es alta debido a las
caracteristicas que estan presentes actualmente en el mercado. En caso de que este tipo de
empresas vayan en aumento, la competencia si que seria una gran amenaza, puesto que €s un
lugar pequefio donde las zonas de surf pueden llegar a ser limitadas. En cuanto a la rentabilidad,
se puede decir que es alta, ya que al haber tan poca competencia esta aumenta, es decir, a menor
grado de rivalidad habra una mayor rentabilidad. Se trata, por lo tanto, de una fuerza de Porter
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fuerte, puesto que en la zona donde se va a implantar la escuela no hay una gran cantidad de
competidores.

3.2. ANALISIS DEL MACROENTORNO.

-Entorno econdmico.

Respecto a los factores econdmicos que pueden afectar a la empresa se destaca la inflacidn que,
en caso de que su aumento sea sostenido en el tiempo puede provocar descensos generalizados
en el consumo. Por lo tanto, pueda tener como consecuencia, una subida en los precios de los
materiales que se adquieren al proveedor, lo que provocaria que los precios de los servicios que
ofrece la empresa también suban, haciendo que parte de los clientes potenciales opten por otras
opciones mas econdémicas. Ademas, hay que mencionar la actual crisis que se esta viviendo
debido al Covid-19. Aunque, cabe destacar, que muchos turistas han optado por viajar a las Islas
Canarias debido a sus bajas restricciones para poder entrar en comparacién a otros lugares
ideales para la practica del surf como, por ejemplo, Indonesia, donde es necesario hacer una
cuarentena de diez dias para poder entrar al pais. Mientras que en las islas con tener el pasaporte
COVID o una PCR negativa es suficiente. Por otro lado, hay que resaltar la repercusion que esta
teniendo el conflicto entre Ucrania y Rusia, haciendo que muchas materias primas se vean
encarecidas, notandose una subida de precios en la mayoria de los productos como, por ejemplo,
la gasolina, que ha aumentado en més de 20 céntimos el litro o el aceite para cocinar. Todo esto,
hard que los costes que pueda tener la escuela suban, lo que se puede traducir en un
encarecimiento del servicio que se va a ofrecer.

-Factores sociales.

-Clima subtropical: en una isla como Tenerife, la cual presenta un clima templado con unas
temperaturas medias de entorno a unos 20 grados, y que se mantienen durante todo el afio
favorece a que las personas, tanto locales, como turistas se vean con una mayor motivacion para
querer practicar este deporte.

-Mayor busqueda de actividades al aire libre: es positivo, puesto que el servicio que se ofrece
puede saciar las ganas que tienen las personas de realizar actividades en la naturaleza.

-Poblacién con problemas de obesidad: en el afio 2016, mas de 1900 millones de adultos de 18 o
méas afios tenian sobre peso, de los cuales, mas de 650 millones eran obesos (Organizacion
Mundial de la Salud, 2021). Esto puede ser algo positivo para la empresa, debido a que muchas
personas con estas enfermedades quieran realizar deporte para terminar con ellas. El surf, al ser
un deporte en el que se gastan una gran cantidad de calorias, podria ser una buena opcién para
esta parte de la poblacion.

-Entorno legal.

Al ser un archipiélago, cuenta con un Régimen Econdmico y Fiscal diferente al de la Peninsula,
debido a la condicion ultraperiférica de Canarias. Un claro ejemplo, es que el tipo general del IGIC
se encuentre al 7% mientras que el tipo impositivo IVA sea del 21%. También, mientras que el IVA
cuenta con tres regimenes, el IGIC cuenta con cinco tipos que gravan bienes y actividades.
Ademas, en lugares como Fuerteventura, concretamente en las playas de la Oliva, donde este tipo
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de mercado esta saturado, hay una ley que regula la creacion de este tipo de negocios y su
funcionamiento, con el fin de acabar con la competencia desleal, ya que numerosas escuelas que
se encuentran en esta zona son ilegales, por lo que no pagan impuestos y se pueden permitir
poner unos precios mas competitivos (Diario de Avisos, 2018). Este tipo de leyes regulatorias
aparte de regular la legalidad de las diferentes empresas, también buscan el que haya un mayor
control en las costas, ya que la zona de trabajo de estas es el mar, es decir, la naturaleza, por lo
que hay que tratar de encontrar un equilibrio entre estos negocios y el desarrollo sostenible.

-Entorno tecnolégico.

Hoy en dia para que una empresa destaque y sea competitiva tiene que estar actualizada
tecnolégicamente. La gran cantidad de avances que se han llevado a cabo en los ultimos afios
han supuesto muchas ventajas para trabajar y ganar clientela, por ejemplo, la publicidad en las
redes sociales o el marketing digital. Es por ello, que, aunque el servicio que se ofrece no depende
directamente de las tecnologias, tiene una gran importancia, no solo por lo escrito anteriormente,
sino también porque dichos avances ayudan a que este deporte se dé a conocer a un mayor
numero de personas, la posibilidad de desarrollar nuevos materiales, nuevas técnicas, efc.

3.3. DAFO.

-Fortalezas y debilidades.

Tras haber realizado el analisis detallado sobre las caracteristicas del macroentorno y
microentorno en el que se desenvuelve la empresa, se hara un estudio sobre las fortalezas y
debilidades que se han sacado del plan de empresa.

En primer lugar, en lo que se refiere a las fortalezas de la empresa, se destaca la localizacion. La
escuela va a estar situada en un pueblo al norte de Tenerife, ideal para la realizacion de este
deporte, ya que cuenta con buenas olas para todos lo niveles durante todo el afo. A todo lo
anterior, hay que sumarle el paisaje volcanico bafiado por el océano atlantico que atrae tanto al
turismo y, ademas, sale en la mayoria de los buscadores de Internet como un lugar excelente para
surfear. También se contara con monitores locales de la zona, lo que ayuda a que la ensefianza
de este deporte sea mas segura y profesional, ya que se trata de una zona que si no se conoce
puede llegar a ser muy peligrosa. Dichos monitores hablaran minimos tres idiomas (espafiol, inglés
y aleman), lo que va a permitir dar clases de surf a la mayoria del turismo y a las personas
residentes en laisla. Por otro lado, se va a dar clase a todo tipo de nivel, creando diferentes grupos
desde iniciacion hasta tecnificacion, para asi poder elegir buenas olas y lugares acordes al nivel
de cada uno de estos, lo que ayudara a que la ensefianza sea mas dinamica y segura para todos.
Por ultimo, se organizaran recogidas de basura de las playas, a las cuales podran acudir todas las
personas que quieran, intentando asi aportar un granito de arena y concienciar a las personas de
toda la basura que llega a las costas. Con esto también se intenta demostrar que la escuela esta
comprometida con el medioambiente y que se tiene que cuidar el medio donde van a trabajar. Esta
recogida, estara pactada con el ayuntamiento de La Laguna y sera realizada Unicamente por esta
escuela, sin dar posibilidad a las demas empresas de la zona a la realizacion de esta.

El conjunto de todo lo anterior, sobre todo, el tener el permiso exclusivo para la limpieza de las
playas, crea una ventaja competitiva sostenida sobre las demas escuelas, ya que ninguna de ellas
tiene todo lo mencionado, especialmente los valores que se quieren transmitir a la hora de la
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conservacion del medioambiente marino, siendo un aspecto intangible que no todo el mundo
puede conseguir.

En relacién con las debilidades a las que se tienen que hacer frente, en primer lugar, el permiso
para poder impartir las clases del surf solo permitira darlas en el municipio donde se va a establecer
el negocio, es decir, en San Cristobal de La Laguna. También al ser una empresa de nueva
creacion y haber dos escuelas de surf asentadas desde hace afios, puede que las personas opten
por opciones que tienen mas afos de experiencia que por una escuela nueva. En segundo lugar,
al ser un servicio que depende de las condiciones del mar, habra dias que no se podran dar clases
debido a que puede haber mucho o poco oleaje. Ademas, la costa de Punta del Hidalgo, en su
mayoria son playas de roca, lo que puede hacer que parte del publico al que va dirigida la escuela
se vea impresionado por esta condicion, ya que una playa de arena suele dar mas confianza y se
puede llegar a pensar que hay una menor peligrosidad.

-Oportunidades y amenazas.

Pasando a las oportunidades, como consecuencia de la pandemia y las bajas restricciones que
estan presentes para poder entrar a las Islas Canarias, el turismo ha ido en aumento y con ello
también el turismo activo, cada vez son mas las personas que viajan a la isla para la practica de
deportes como el surf. En la Punta del Hidalgo, son numerosos locales los que afirman que el
mundo del surf y los negocios relacionados con este deporte estan en plena expansion, ya que
estos confirman que nunca habian visto la presencia de tanto turismo de surf en el pueblo. Por
otro lado, también va en aumento las personas que se van concienciando y buscan tener un buen
estado de salud, y con ello empiezan a hacer deporte, por lo que, si la empresa se promociona
bien, se pueden captar a una parte de esas personas. Por Ultimo, el surf es un deporte que esta
en auge en toda Espafia, esto puede verse en la evolucion de federados a este deporte y la
cantidad de competiciones que se hacen de esto, en consecuencia, un mayor nimero de personas
querran mejorar y aprender. A todo esto, se le suma que se va a estar situado en una zona rodeada
por montafas llenas de senderos, por lo que se puede dar la posibilidad de crear packs de servicios
(surf + senderismo) con empresas especializadas en senderismo.

En cuanto a las amenazas, aunque la situacion de la pandemia esta mejor y en un proceso de
estabilizacion, hay que tener presente que, si por algun casual la situacién empeora, puede que el
turismo caiga y con ello el publico objetivo. Ademas, con la pandemia, el poder adquisitivo de
muchas familias ha disminuido, por lo que pueden optar por deportes cuya practica sea mas
economica. Por otro lado, se puede dar el caso de que las otras escuelas capten a este proyecto
como un competidor potencial y pongan unos precios mas bajos con el fin de captar parte de la
clientela que pueda venir a la empresa. Si estos precios se ven muy disminuidos, puede llegar a
ser un gran problema para la empresa, ya que al ser una escuela de nueva creacion se necesitara
cubrir con lo que se facture como minimo, los costes, y si estos competidores ponen precios por
debajo de los necesarios para cubrirlos, sera casi imposible poder sobrevivir en este mercado.
Con esto, se llega a la conclusion de que seré clave intentar ofrecer calidad, pero a su vez reducir
los costes al méaximo.
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Tabla 2. DAFO.

Fortalezas.

Caracteristicas geograficas de la zona.
Monitores locales con conocimientos del
lugar.

Clases de todos los niveles.

Recogidas de basuras exclusivas de la
escuela.

Debilidades.

Permiso de negocio solo en el municipio
(La Laguna).

Servicios dependientes de las
condiciones del mar.

Playas de rocas.

Escuela de nueva creacion (poca
experiencia).

Amenazas.

Cambios en la pandemia.

Menor poder adquisitivo.

Precios de la competencia por debajo
de los precios necesarios para cubrir los
costes de la escuela.

Oportunidades.

Bajas restricciones para entrar a las
Islas Canarias.

Mas personas con ganas de hacer
deporte.

El surf esta en auge en Espafia.

Diversificacion del negocio.

Fuente: Elaboracion propia (2022)

4. PLAN DE MARKETING.

El plan de marketing va a consistir en la integracion de tres amplios grupos, lo que se denomina
como “Las 4 Ps”, con el uso de diferentes herramientas con el fin de entregar el valor de la empresa
a los clientes meta. En primer lugar, se analizara el plan que se llevara a cabo con el producto, en
segundo lugar, el precio y, por ultimo, la promocion. Cabe destacar que la distribucion no ha sido
analizada debido a las caracteristicas de la empresa y las estrategias presentes en la promocion.

4.1. PLAN DE PRODUCTO.

Atributos del producto.

El desarrollo del servicio implicara definir los beneficios que se ofrecera. Estos beneficios seran
expuestos a continuacion por medio de atributos tales como su calidad, caracteristicas, estilo y
disefio (Kotler & Armstrong, 2017). Ademés, también se llevara a cabo un estudio de las diferentes
dimensiones del producto.

-Caracteristicas del producto:

El cliente objetivo son particulares, tanto turistas como residentes de la isla que buscan tener
nuevas experiencias, pasar buenos momentos o progresar en este deporte. También se contara
con grupos de nifios, a los que se le ofrecerd otro tipo de servicio, este estara orientado a un
campamento durante sus vacaciones. El producto consiste en ensefiar a hacer surfy la cultura de
este deporte. EI numero de monitores varia segun la cantidad de alumnos, pero la ratio seré de un
monitor por cuatro alumnos. Las clases tendran una duracion de dos horas, la primera media hora
sera teorica; para nivel principiante, contard con una explicacion sobre las reglas que se deberan
tener en cuenta para la practica del surf y para los niveles mas avanzados, es decir, intermedio y
tecnificacion, esta media hora servira para fijar los objetivos de la clase. La parte practica se
desarrollara dentro del agua durante una hora y media y en ella se va a poner en practica lo
explicado durante la media hora anterior. En el nivel principiante los monitores entraran al agua
con los alumnos, ya que van a necesitar una mayor supervision y atencién, mientras que los
monitores de los niveles avanzados se quedaran por fuera haciendo grabaciones para,
posteriormente, poder ver y corregir los fallos que los clientes cometan. Todas las personas que
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acudan a las clases de surf podran obtener una camiseta totalmente gratuita como recuerdo si
acuden a las limpiezas que se hagan.

En el caso de los grupos de nifios, el servicio que se ofrecera sera distinto. Consistira en un
campamento con una duracion de cinco horas durante cinco dias a la semana, es decir, de lunes
a viernes, con un horario de nueve de la mafiana a dos de la tarde. Cada dia de la semana aparte
de realizar surf, vendra una persona especializada en temas medioambientales o en la realizacién
de actividades deportivas en grupo, con el fin de que interactuen entre ellos. También, como estos
campamentos se realizaran durante los meses de vacaciones de verano, la escuela contara con
un plan de limpieza del litoral repartido durante todas las semanas para llevar a cabo con los nifios.
Todo esto es crucial, puesto que, si se empieza a ensefiar esto desde temprana edad, en un futuro
lo tendran mas presentes en su mente.

En resumen, lo que se quiere ofrecer en la escuela es el dar la posibilidad Unica y exclusiva de
limpiar las costas del nordeste de Tenerife aportando asi una mayor concienciacion a todos ellos.
Ademas, al querer transmitir estos valores por el desarrollo sostenible, se va a poder captar a unos
clientes que apoyen este tipo de movimientos.

-Calidad.

La calidad afecta el rendimiento del producto o servicio; por lo tanto, esta muy vinculada con la
satisfaccion y el valor para el cliente (Kotler & Armstrong, 2017). En el caso de la escuela, se
tendra que ofrecer una calidad acorde a lo que el mercado demanda, es decir, un servicio donde
el material tenga una buena calidad y se reponga de manera periodica, que se cuente con
monitores titulados, que hablen varios idiomas y que tengan experiencia en la zona. Asimismo, los
instructores seran locales, por lo que dara una mayor seguridad y confianza a todos los clientes,
ya que tienen un mayor conocimiento sobre el mar y las corrientes. Del mismo modo, el querer
ofrecer calidad, no solo supone que haya buen material y buenos instructores, sino que haya
buena organizacién y un buen ambiente, aparte de que no haya errores en el servicio, como, por
ejemplo, retrasos en los horarios, falta de material, que no se cumpla la ratio de cuatro alumnos
por monitor, etc.

-Disefio y estilo del producto.

Un buen disefio y estilo ayuda a crear un mayor valor afiadido al servicio, ya que permite tener
una mayor distincion y dar prestigio a la escuela. Al tratarse de un servicio y no de un producto, el
disefio y estilo estara presente en su mayoria, en lo relacionado con lo fisico de la escuela, ya sea
merchandising, material de surf, carteles, logos, etc. En primer lugar, se utilizara un estilo que logre
captar la atencidn de los consumidores y que les produzca una sensacion agradable al ver el lugar
fisico de la escuela, las redes sociales, el material, etc. En cuanto al disefio de la escuela, este va
a permitir que los clientes tengan una buena impresion del servicio aparte de darse la posibilidad
de fidelizarlos, ya que, si se combina estilo y disefio, va a permitir que se pueda ofrecer toda la
calidad que se quiere con todas las ventajas que tiene la empresa, ademas de una buena imagen
de esta.

-Dimensiones del producto.
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El producto se puede dividir en tres niveles, agregando cada nivel un mayor valor para el
consumidor. Es por ello, que a continuacion, se podra ver un analisis del servicio dividido en dichos
niveles:

-Valor fundamental: es el servicio o beneficio que el cliente esta comprando en realidad, es lo que
cubre la necesidad del consumidor. En este caso, es aprender a hacer surf y conocer su cultura,
a lo que se le suma pasar un buen momento mientras se hace deporte y sentirse bien al hacer
acciones novedosas.

-Producto real: Es el conjunto de atributos y condiciones que los consumidores esperan cuando
compren este servicio. Sera un material de calidad, unos monitores con experiencia, una duracién
suficiente del servicio, buen ambiente, buena organizacion, seguridad, buena comunicacion.

-Producto aumentado: Son los elementos adicionales del servicio que van a hacer diferenciar el
producto de la competencia. En la escuela se cuenta con el derecho exclusivo de realizar limpiezas
del litoral, a las cuales podran acudir todos los que quieran. Aunque, Unicamente los clientes de la
escuela recibiran camisetas por la realizacién de dichas limpiezas. También en las clases
individuales si no se queda satisfecho con el servicio se le devolvera la mitad del importe pagado
y, por ultimo, las personas que no lleguen a las clases o que lleguen tarde no perderan el dinero
de la reserva, porque podran ir a otra clase en un horario en el que si puedan. Ademas, en el caso
de los grupos de nifios aprenderan sobre temas medioambientales y a saber convivir en grupo.

La marca.

La marca no es solo un nombre o simbolo, ésta encarna todo lo que significa el producto o el
servicio para los consumidores, ademas de que va a permitir diferenciarse de la competencia, ya
que son estas las que van a permanecer en la mente de los consumidores. Si se tiene un capital
de marca positivo, se dara la posibilidad de tener un buen posicionamiento en la mente de los
clientes (Kotler & Arsmtrong, 2017).

Se ha elegido “Wave Experience Surf School” porque con el propio nombre ya se indica qué
servicio ofrece la empresa. Esto da la posibilidad de ahorrarle al consumidor buscar qué producto
se vende. Por otro lado, es un nombre que estéd en inglés, pero se usan palabras simples y
visuales, por lo tanto, es facil de entenderlo. Ademas, se trata de un nombre distintivo, que no se
parece a los de la competencia y en el que se incluye una ola en medio de la “W”, a fin de que
sea intuitivo, puesto que solo con observar la primera palabra ya se puede saber de qué se trata.
Para concluir, se trata de un nombre que tiene una facil traduccién a otros idiomas debido a la
sencillez de las palabras que lo componen, por ejemplo, en espafiol seria “Experiencia en Ola,
Escuela de Surf’. La marca estara registrada segun la ley 32/1988 del 10 del noviembre de Marcas.
Este registro hara que se pueda hacer uso de ella y que haya una proteccion legal para que este
nombre no pueda ser repetido.

Logotipo.

El logotipo de la marca va a servir de ayuda al posicionamiento de la empresa y agregarle
personalidad. El logotipo de la empresa cuenta con dos colores. En primer lugar, el azul, imitando
el color del mar bafiando la letra “W” justo donde se encuentra la ola. Y, en segundo lugar, el color
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negro, con el objetivo de darle un toque profesional y en cierto modo, tratar de imitar el color de
las rocas que forman la costa de Punta del Hidalgo. Asimismo, se ha decidido incluir el nombre
completo porque se busca la fécil identificacion, tanto de la marca de la escuela, como del servicio
que se ofrece.

Imagen 1. Logotipo de la escuela de surf “Wave Experience Surf School”.

e

EXPERIENCE
SURF SCHOOL

Fuente: Elaboracion propia (2022).
4.2.PLAN DE PRECIOS.

Al tratarse de un nuevo servicio, se llevard a cabo una fijaciéon de precios de penetracion de
mercado, esto conllevara la fijacidén de precios bajos con el fin de atraer a un mayor nimero de
compradores y que haya asi una gran participacion de mercado. Se llevara a cabo esta estrategia
ya que, al ofrecer un servicio de calidad, con unos precios mas bajos que la competencia, hara
que el nimero de consumidores aumente y, por lo tanto, se produzca una mayor participacién en
el mercado. Por otro lado, el tener precios bajos no afectara en gran medida a la rentabilidad de
la empresa, puesto que el volumen de compra de los clientes aumentard, paliando asi los efectos
de los precios. Del mismo modo, este tipo de fijacién hara que la competencia se mantenga fuera
del mercado, por lo que sera importante que estos precios de penetracién duren un tiempo para
no perder las ventajas. Luego, hay que destacar que no se eligio la estrategia de fijacion de precios
descremado del mercado, puesto que se trata de un servicio cuya demanda esta en aumento y
que con el paso del tiempo los precios puede que vayan al alza. Una vez elegida la estrategia de
fijacion de precios, se analizara, en primer lugar, el método de fijacién y, en segundo lugar, la
estrategia para los ajustes de dichos precios:

1. Fijacién de precios basada en la competencia, se ha elegido este método de fijacion para tener
unos precios por debajo de esta durante un largo tiempo, con el fin de atraer a un mayor numero
de clientes. Se pueden dar dos casos: El primero de ellos, es que la competencia baje los
precios, Y, por lo tanto, la escuela también se vea obligada a bajarlos o el segundo caso, que
consiste en que la competencia los aumente debido a la alta demanda que se espera que haya
en un futuro permitiendo a la escuela poder subirlos también.

2. Fijacion dinamica de precios: Se ha elegido esta estrategia de ajuste para poder ajustar los
precios en diferentes situaciones que se puedan dar y asi también poder satisfacer de mejor
manera las necesidades de los clientes. Un ejemplo de esta estrategia va a ser en las
situaciones de que grandes grupos de personas, como clases de colegios o excursiones
turisticas de numerosas personas demanden el servicio que se esta ofreciendo. En estos casos,
debido al volumen de compra que se esta haciendo de manera puntual, se podra reducir el
precio. También se puede dar el caso de que aumente la demanda, por lo que se llevara a cabo
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una subida de los precios. Todo esto es, como ya mencion6 al principio del péarrafo, para
adaptarse a las diferentes situaciones del mercado y a las necesidades de los clientes.

Tarifas.

Wave Experience Surf School tendra diferentes precios dependiendo de la cantidad de clases que
se compren, de la residencia del cliente y de su nivel, ya que no es la misma atencién que se tiene
que prestar a un principiante que a una persona que tiene un nivel mas alto. Los precios de los
campamentos de los nifios tendran un precio fijo y sera el mismo para todas las semanas que se
imparta esta modalidad. Ademas, también habra una tarifa para las personas que quieran contratar
clases individuales. Por ultimo, los clientes que quieran los videos o fotos que se le hagan durante
las clases tendran que abonar un importe adicional de 10€ cada uno.

Tabla 3. Tarifas de la escuela.

Residente canario (-10%) No residentes

Una clase nivel principiante 40,5€ 45€

Bono de tres clases 108€ 120€
Bono de cinco clases 157,5€ 175€
Bono de diez clases 270€ 300€
Clase individual 90€ 100€
Campamento de nifios 198€ 220€
Clases de tecnificacion 31,5€ 35€

Fuente: Elaboracion propia (2022).

4.3.PLAN DE PROMOCION.

Para crear buenas relaciones con el consumidor se requiere no solo crear un buen producto,
asignarle un precio competitivo y ponerlo a disposicion de los clientes potenciales, las empresas
también deben comunicar sus propuestas de valor a los clientes. Al igual que la buena
comunicacion es importante en la construccion y el mantenimiento de cualquier otro tipo de
relacion, del mismo modo es un elemento crucial en los esfuerzos de la empresa para construir
relaciones rentables con los clientes (Kotler & Armstrong, 2017).

La empresa optara por la estrategia de “pull” en su promocién, esto quiere decir que la empresa
va a dirigir las actividades de marketing hacia los consumidores finales con el fin de inducirlos a la
compra. Dicha estrategia es la mas apta para la escuela porque se busca que el consumidor se
sienta atraido a consumir el servicio, haciendo que la demanda aumente de manera directa.

A continuacién, se va a realizar un analisis de las diferentes herramientas que se van a usar para
poder llevar a cabo la estrategia de “pull”. Empezando con la publicidad.

-Publicidad.

En primer lugar, la publicidad puede entenderse como una forma de comunicacién pagada por las
empresas para promocionar sus ideas, servicios o bienes (Cyberclick, 2021). La escuela contara
con un tipo de publicidad persuasiva con el fin de conseguir dos objetivos: Persuadir a los clientes
para que consuman el servicio y convencer a los clientes de contarle a los demés sobre la marca.
Hay que destacar que se llevara a cabo un método de ajuste del presupuesto de la publicidad
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denominado “Método de objetivo y tarea”, este consiste en establecer el presupuesto de promocién
fijandose en los objetivos que se quieren conseguir con dicha promocién. Para conseguir lo
acordado, se contara con:

Radio, con este medio se podra tener promocién en el municipio de La Laguna, mediante emisoras
locales como “Radio Tejina”, donde muchas personas podran escuchar informacion sobre la
escuela. Este tipo de medio tiene un bajo costo, pero se trata de una herramienta a la que muchas
veces no se le presta atencion. Con este tipo de publicidad se quiere llegar a personas adultas
que mientras estén en el coche yendo, por ejemplo, a trabajar o a llevar a los nifios al colegio
puedan escuchar informacién sobre la empresa, con el fin de aumentar su interés. Tendra una
frecuencia promedia de 3 veces al dia, intentando que se promocione por la mafiana (8:30 horas),
por la tarde (15:00 horas) y por la noche (19:30 horas), estas horas se han elegido en base a un
estudio realizado por la DGT, mediante el cual se indica que las horas punta de personas
conduciendo son entre las 7:30 y las 9:30 y las 17:30 y las 19:30. Por ultimo cabe indicar, que
estos anuncios estaran programados para todos los meses del afio.

Carteles publicitarios, con este medio la escuela quiere tener una buena aceptacion por parte de
los consumidores locales o turistas que se encuentren por la zona. La empresa pondra diversos
carteles en las zonas mas transitadas de Punta del Hidalgo, como puede ser su piscina natural o
la avenida. Esta herramienta estara dirigida a todo tipo personas que quieran hacer surf o quieran
mejorar su nivel. Asimismo, habra otro tipo de cartel, uno mas orientado a los campamentos de
verano que realiza la escuela. Mientras que el primer cartel estara presente durante todo el afio,
el segundo, solo estara durante los meses de abril, mayo, junio, julio y agosto. Este ultimo, al estar
destinado a un publico mas joven estara situado en colegios de la zona, como el colegio de “Punta
del Hidalgo” o el “Princesa Tejina”, por fuera de academias de inglés, como “Succes Academy” en
la Laguna, o por fuera de ludotecas, como “Ludoteca Base Kids”. Estas localizaciones permitiran
que tanto nifios, como padres y madres puedan adquirir conocimiento sobre la escuela. En los
carteles se informaréa sobre los campamentos, localizacion, métodos de contacto, tarifas...

-Marketing directo.

El marketing directo consiste en llevar a cabo una comunicacién directa con el publico objetivo. En
general se envia informacién de interés para los usuarios sobre la empresa. Dentro del marketing
directo, la escuela hara uso del marketing online que se describira a continuacion:

Marketing online.

El marketing online es la forma de mas rapido crecimiento del marketing directo. Dentro de este
tipo de marketing, se optara por el marketing online de negocio a consumidor y, por lo tanto, se
usaran las siguientes herramientas:

1. Redes sociales, la empresa estard presente en Facebook, Instagram y Tik Tok. Habra
contenido que sea comun a todas las redes sociales, pero también habra contenido exclusivo
de cada red. Con esta herramienta lo que se quiere hacer es llegar a todos los segmentos de
clientes, puesto que la gran mayoria de las personas tienen perfiles en este tipo de
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plataformas. A continuacién, se hara un pequefio analisis sobre que va a haber en cada red
social:

-Instagram: En primer lugar, Instagram es una red social y una aplicacion mévil al mismo tiempo,
que permite a sus usuarios subir imagenes y videos para que puedan ser compartidos en esta
plataforma digital. Esta red social tiene mas de 1000 millones de usuarios y segun la pagina web
Statista (2021), el rango de edad que predomind en enero de 2021 fue entre 18 y 34 afios con méas
del 50% de los usuarios. Después, esta entre 35y 44 afios con un 16% y con un 7,3 % entre 13 y
17 afios. Tras haber visto los rangos de edad que predominaban, se optara por subir contenido
orientado a todos los clientes potenciales. Entonces, se subiran fotos de clientes de todas las
edades con el fin de demostrar que este deporte es apto para un amplio rango de edad, también
se subiran fotos y videos de como son las clases para que asi, mediante esta red social, puedan
saber como funciona la escuela. Por Ultimo, se subird contenido mediante el cual los clientes
puedan interactuar con la empresa. Por otro lado, también se tiene pensado realizar sorteos de
clases de surf y de material. Gracias a esto se pretende llegar a un gran numero de personas
mediante “Publicity del producto”, es decir, publicidad no pagada del producto.

-Facebook: En primer lugar, Facebook es una red social que fue creada para poder mantener en
contacto a personas, y que estos pudieran compartir informacion, noticias y contenidos
audiovisuales con sus propios amigos y familiares. En base a un estudio de las diferentes redes
sociales (ABC, 2018), Facebook es la segunda red social mas usada en Espafia con 23 millones
de usuarios en el afio 2018, el rango de edad que predomina con un 52% de los usuarios, es entre
los 18 y 49 afios, y el segundo con un 42%, es entre los 40 y los 64, estando en tercer lugar con
un 6% las personas mayores de 65 afios. Tras conocer los rangos de edad, se puede ver que es
un aspecto favorable para la empresa, puesto que la mayoria de los usuarios entran dentro de los
segmentos de clientes de la escuela. En esta red social se subira un contenido mas orientado al
funcionamiento de la escuela, asi como fotos de los clientes para demostrar que es apto para un
amplio rango de edad. También se subird publicaciones informativas sobre la escuela como la
localizacién, numero de teléfono, tarifas, etc. Por Gltimo, también se hara una promocion sobre los
campamentos de los nifios, para que asi los padres, familiares, amigos, etc, puedan informarse.

-Tik Tok: Esta aplicacién es una red social que permite grabar, editar y compartir videos cortos (de
15 a 60 segundos) con la posibilidad de afiadir musica, efectos de sonido vy filtros o efectos
visuales. Cuenta con mas de mil millones de usuarios activos al mes. El 41% de estos usuarios en
Espafia tienen entre 16 y 24 afios (Oberlo, 2020). Este rango de edad predominante hace que el
contenido que se suba a esta plataforma esté orientado a un publico mas joven y que tenga un
aspecto mas informal. Se querra transmitir buen ambiente y diversion. Ademas, se buscara que
haya una gran interaccion entre los usuarios de la plataforma y la escuela, ya que mediante esta
aplicacion se puede fomentar la realizacién de juegos o retos creados por la escuela, dando asi
una mayor visibilidad y promoci6n a la empresa.

2. Péagina web, se tratara de un sitio web de marketing, mediante el cual se quiere recopilar

informacidn de los clientes, interactuar con ellos y obtener como resultado una compra directa
del producto. En la pagina web habra informacion sobre todo lo relacionado con la escuela, ya
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sea numero de teléfono de contacto, localizacion, duracién de las clases, tarifas, etc. Ademas
de una seccion donde se puede comprar y reservar el producto, facilitando asi la venta directa.
Asimismo, sera muy importante aparecer en los primeros resultados en los buscadores cuando
los usuarios estén buscando informacion sobre escuelas de surf o en anuncios de display.
Para ello hay que realizar acciones de posicionamiento SEO y SEM para asi poder aparecer
en una buena posicion. En primer lugar, el posicionamiento SEO es la sigla para Search
Engine Optimization, que significa optimizacién para motores de busqueda, este consiste en
un conjunto de técnicas que se aplican en una pagina web con el objetivo de mejorar su
posicion y visibilidad en los motores de busqueda de los principales navegadores. Por ello, es
importante hacer un buen uso de etiquetas en el contenido de la pagina web, realizar continuas
actualizaciones, es decir, estar activos en la pagina y realizar enlaces externos. Por el lado del
SEM, este es un tipo de posicionamiento pagado en los motores de busqueda. Este tipo de
posicionamiento consiste en un modelo publicitario en el que los buscadores anuncian la web,
pero en el que se paga solamente cuando los usuarios hagan click en ellas, por ello, se habla
del pago por click (Cyberclick, 2019).

-Relaciones publicas.

Las relaciones publicas son un proceso de comunicacion estratégica que construye relaciones
positivas entre las empresas y su publico (Rockcontent, 2019). A continuacion, se describiran las
herramientas de las relaciones publicas con el fin de influir en los mercados meta y crear una
identidad corporativa que sea faciimente reconocible por parte del publico.

-Merchandising, la escuela contara con camisetas y gorras donde el logo sera el elemento
principal, esto hara que las demas personas puedan buscar a la empresa y asi poder tener nuevos
clientes. Con este tipo de venta se buscan dos objetivos: El primero, seria obtener beneficios
mediante otras fuentes de ingresos y el segundo, crear “Publicity del producto”, es decir, que las
personas cuando lleven puesta la ropa que se les ha vendido estaran haciendo publicidad no
pagada de la escuela. Se trabajara mediante un stock especulativo, este consiste en comprar un
numero de productos superior al que se necesite, para asi obtener descuentos por parte del
proveedor y también por la tendencia que hay actualmente a la subida de los precios. En un
principio se contara con los modelos que vemos justo debajo. Su precio de venta sera de 20 € las
camisetas y de 15€ la gorra.

Imagen 2. Merchandising de la escuela.

Fuente: Elaboracion propia (2022).

-Uniforme personalizado, tanto los monitores como los clientes, cuando vayan a las clases
contaran con licras donde esté el nombre y el logo de la escuela, ademés del nimero de teléfono.
Esto se hace con el fin de que las personas que estén interesados en querer clases de surf o se
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lo estén pensando tengan la posibilidad de contactar de manera répida y directa con la empresa
cuando vean a los clientes en las clases o a los monitores impartiéndolas. Esto se trata de un tipo
de material de identidad corporativa que como se menciond anteriormente, va a ayudar al facil
reconocimiento de la escuela. A continuacion, se pueden ver los dos modelos con los que se
contara en un principio, habra uno especial para el instructor y otro especial para los clientes,
estando esto indicado en las licras.

Imagen 3. Uniforme personalizado de la escuela.
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Fuente: Elaboracion propia (2022).

-Patrocinios de campeonatos locales, para dar a conocer a la escuela un buen método va a ser la
colaboracién con campeonatos locales, ya sea mediante un patrocinio econémico o la prestacion
de material a cambio de que el nombre de la escuela aparezca en los carteles de estas
competiciones. En Punta del Hidalgo se realiza de manera anual un campeonato que cuenta para
el circuito regional, es decir, vienen personas de todas las islas, por lo que puede ser muy
importante al darse a conocer dando una buena imagen mediante la colaboracién en este
campeonato. Ademas, se trata de una competicién que se hace en el pueblo donde estara la
escuela, por lo que la motivacion es aun mayor.

-Colaboracién con el Ayuntamiento de San Cristobal de La Laguna, sera muy importante estar en
continuo contacto con el ayuntamiento con el fin de permanecer con el derecho exclusivo y la
proteccion legal por parte de este de realizar las limpiezas de la costa, es decir, sera crucial llevar
a cabo la funcién de “cabildeo”. Ademas, el mantener esta relacion con el ayuntamiento puede
hacer que la escuela se vea favorecida en un futuro en caso de que empiecen a implementar leyes
reguladoras, como es el caso del municipio de la Oliva, en Fuerteventura.

5. ORGANIGRAMA Y FORMA JURIDICA.

Wave Experience Surf School va a tener un organigrama funcional, empezando por el comité
directivo y dividendo las diferentes tareas en areas, ordenandose de manera jerérquica en base a
las capacidades de los empleados. El objetivo de esta estructura es potenciar la especializacion
dentro de la empresa y mantener la motivacién del personal al permitirles desarrollar sus
profesiones.

En primer lugar, hay que fijarse en el area de direccion. Esta estara formada por los dos socios
que crearan la escuela y que han desarrollado este proyecto empresarial. El primero de los socios
que conforman el comité directivo se encargara de llevar a cabo las tareas legales, financieras y
administrativas entre las cuales esta contar con todas las licencias vigentes, entregar todos los
documentos necesarios para llevar a cabo la actividad laboral, organizar las diferentes clases, en
verano, organizar los campamentos, etc. Por otro lado, el segundo socio, llevara a cabo un trabajo
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con mayor relacion a los recursos humanos, es decir, organizar cursos de formacion para los
empleados, elaboraciéon de los contratos laborales, creacion de la politica de las noéminas,
despidos, contratacion, etc. En el area productiva se encuentra el encargado de los monitores,
cuya funcién es dar clases de surf, pero también se encargara de dirigir y supervisar a los dos
monitores con los que cuenta la escuela, ya sea asignandoles las diferentes clases que van a
haber durante la semana, atribuyéndoles los diferentes niveles a los que van a tener que impartir
las clases, vigilar que estén haciendo todo de manera correcta, etc. Por Ultimo, los dos monitores
tendran asignado la tarea de dar las clases y ofrecer una buena atencion en todo momento a los
clientes. Esta area puede ser modificada en los meses de verano, ya que con el nimero de nifios
que vendran a los campamentos sera necesario que se contraten més encargados y monitores
con el fin de que no se vea afectada la calidad en el servicio. En el area comercial, se encuentra
el community manager y relaciones plblicas, siendo esta la misma persona. Este sera el
encargado de dirigir las redes sociales de la escuela, y también, sera el encargado de ofrecer el
servicio al publico objetivo.

Tabla 4. Organigrama de la empresa.
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Fuente: Elaboracion propia (2022).

Finalmente, Wave Experience Surf School adoptara la personalidad juridica de Sociedad Limitada
(Wave Experience Surf School S.L.). Las sociedades limitadas tienen acceso a determinados
recursos financieros, ayudas y subvenciones fuera del alcance de los autbnomos. Ademas, un
factor crucial para la eleccion es que la responsabilidad es limitada al capital aportado, cuya
cuantia minima es de 3.000€. Tendra como domicilio social la direccién exacta donde se vaya a
encontrar la escuela y su objeto social sera la ensefianza del surf. Otro aspecto para tener en
cuenta es que la constitucion de este tipo de sociedades cuenta con unos tramites mas sencillos
y econoémicos. Por ejemplo, en la Sociedad Limitada, el impuesto de sociedades aplica un tipo fijo
del 25%, mientras que en los autdnomos el IRPF puede superar ampliamente dicho porcentaje.
Por tltimo, esta forma juridica le da una mayor profesionalidad a la empresa.

6. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO.

6.1. INVERSION INICIAL.
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En primer lugar, para la constitucién de la escuela como sociedad limitada se deben pagar 13,52€
para obtener la certificacion negativa del nombre (Gedesco, 2022). Asimismo, al tratarse de una
escuela que realiza una actividad clasificada, seré necesario abonar 668,50€ para tener la licencia
de establecimiento de actividad (Licencia Apertura Actividad, 2022). Todos los costes necesarios
para la constitucion de la escuela anteriormente mencionados hacen un total de 682,02€.

Tabla 5. Costes de constitucion.

Costes de Constitucién
Certificacién negativa del nombre 13,52€
Licencia de actividades clasificadas 668,5€
TOTAL 682,02€

Fuente: Elaboracion propia (2022).

Por el lado del mobiliario y los materiales necesarios para el correcto funcionamiento de la escuela,
se puede dividir en dos apartados. El primero de ellos, es el material para poder hacer surf, este
consta de los neoprenos, tanto de monitores como de clientes, las tablas de surf, las amarraderas,
la cera y la licra. Estos costes se han basado en el precio que ofrece el proveedor de la escuela
(Decathlon, 2022), sumando un total de 6.379,58€. El segundo apartado, se basa en el material
necesario para ofrecer un buen servicio en la escuela, este consta de dos Macbook Air 2022 por
un precio total de 3038€ (Apple, 2022), para llevar a cabo las tareas de los socios, una cdmara
para poder grabar a los clientes, y su respectivo tripode con un coste de 476,77€ (Visanta,2022),
una cafetera Nespresso Inissia por 49,90€ (Nespresso, 2022) y el local donde se instalara la
escuela. Por Ultimo, también sera importante la creacién de la pagina web, por lo que se tendra
que abonar 600€. Tras lo comentado, se puede observar que el coste de la inversion inicial hace
una suma total de 51.226,27€.

Tabla 6. Inversion en el material de surf y material necesario para la escuela

de surf | io para la |

Neoprenos de surf para all Unidad Coste total ||MacBook Air 2022 2 3.038,00 €
Talla 8 5 199,95 €||Camara Reflez Canon EOS 4000D 1 454,00 €
Talla 10 5 199,95 €||Cafetera Nespresso Inissia 1 49,90 €
Talla 12 5 199,95 €||Local para escuela 1 40.000,00 €
Talla 14 10 399,90 €||P4gina web 1 600 €
Talla S 5 249,75 €||Tripode para la camara 1 22,77 €
Talla M 10 499,50 €||TOTAL 44.164,67 €
Talla L 10 499,50 €|[INVERSION TOTAL 50.544,25 €
Talla XL 5 249,75 €

p para los d 3 509,97 €
Tablas de surf
60 4 599,96 €
70 4 679,96 €
80 4 719,96 €
90 4 799,96 €
Amarraderas surf 22 439,78 €
Licras 15 74,85 €
Ceras 30 56,89 €
TOTAL 6.379,58 €

Fuente: Elaboracion propia (2022).

6.2.COSTES FIJOS Y COSTES VARIABLES ANUALES.

Personal fijo.

Con el objetivo de estimar correctamente los costes de personal, los salarios se han creado en
base a los grupos y niveles de trabajadores que se disponen en el “IV Convenio colectivo estatal
de instalaciones deportivas y gimnasios”, agregando un sueldo base por hora superior al minimo
que se establece en dicho convenio.
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e Socios de la empresa: Contaran con un contrato de 35 horas semanales, por lo que el salario
base sera de 1575€ mensuales, es decir, tendré un coste anual de 37.800€ en total.

e Community manager y relaciones publicas: Contara con un sueldo de 1.157,14€ al mes y un
contrato de 30 horas, sumando un coste anual de 13.885,71€

e Encargado de monitores: Tendré un contrato de 30 horas semanales, haciendo un total de
1.157,14€ mensuales y un coste anual de 13.885,71€.

e Monitores fijos: tendran un salario base de 8€ la hora y un contrato de 30 horas semanales,
haciendo un total de 1.028,57€ mensuales cada uno, al ser dos monitores habra un gasto de
24.685,71€ anuales en total.

e Personal de limpieza: se tendra a una persona que venga tres dias en semana (2 horas cada
dia). Por lo tanto, tendré un contrato de 6 horas semanales y cobrara la hora a 180€ al mes,
sumando un total de 2.160€ como coste anual.

Personal de verano.

e Monitor temporal de verano: Tendra un contrato de 25 horas semanales, haciendo un total de
857,14€ mensuales. El coste anual, al inicamente estar contratados durante unas 10 semanas
(cuando se imparten los campamentos), sera de 2.114,29€ anuales.

e Encargado de monitores verano: Contara con un salario base 964,29€ mensuales y un
contrato de 25 horas semanales, haciendo un total de 964,29€ mensuales. El coste anual, al
igual que el monitor anterior, este solo estara contratado durante 10 semanas, por lo que sera
de 3.278,58¢€.

e Monitor de actividades deportivas en grupo: Tendra un salario base de 180€ mensuales y un
contrato de 6 horas semanales. El coste anual sera de 444¢€.

e Monitor de actividades relacionadas con el medioambiente: Contara con un contrato de 4
horas semanales, haciendo un total de 120€ mensuales. El coste anual sera de 296€.

Cotizacion a la seguridad social.

Para las contingencias comunes se cotizara el 28,30% del salario base de los trabajadores, siendo
el 23,60% a cargo de la empresa y el 4,70% a cargo del trabajador (Art. 103, ley 36/2014). Por lo
tanto, el total de la cotizacion sera el 23,6% del total de los salarios del personal, sumando un total
de 23.045,4€ de cotizacién a la seguridad social.

Recogida de basura.

Segun ordenanza fiscal reguladora de la tasa por servicio de recogida de basuras y residuos
solidos urbanos del Ayuntamiento de San Cristobal de La Laguna se tendré que abonar de manera
anual 163,28€, puesto que se preveé que el local sea de mas de 50 metros cuadrados.

Gastos generales.

La escuela quiere invertir uno 200€ mensuales para mantener un buen posicionamiento SEM y
para lograr estar en buen lugar mediante SEO, seréa crucial tener un mantenimiento de la pagina
web, pagando por ello, 19,99€ al mes a “Mantenimiento Web”. También, la empresa quiere invertir
500€ en los patrocinios de los campeonatos locales y 400€ en todos los traslados que tenga que
realizar la persona encargada de las relaciones publicas. Asimismo, en relacion la promocién de
la escuela, se quieren hacer unos 1000 folletos que tendrén un coste de 10 céntimos cada uno'y
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unos 50 carteles, que costaran 4€ cada uno (Mi impresora, 2022), y en la radio se pagara
aproximadamente 500€. Por ultimo, todo el material relacionado con el merchandising, teniendo
que pagar una cantidad de 384,65€ al proveedor “Spreadshirt” por las camisetas y 140€ a “Crealo”
por las gorras.

Suministros.

e FElectricidad:

Coste de la potencia: el coste de la potencia esta a 3,119501€/Kw mes (Endesa, 2022). Para
calcularlo se obtiene de multiplicar la potencia eléctrica de los aparatos que van a estar en la
escuela por el precio de la potencia necesaria. Suponiendo que se van a tener a la vez el 75% de
los aparatos se pagara unos 9,54€ mensuales por la potencia. En cuanto al coste fijo, asciende a
unos 20€ al mes (Endesa, 2022).

Coste de la energia empleada: tendra un coste de 0,248089€/KwH. Para calcular el nimero de
horas se ha supuesto que la escuela de surf estara abierta una media de 8 horas al dia y que se
abrira todos los dias (30 dias). En base a lo que consume los aparatos electrénicos y suponiendo
que van a estar conectados el 50% de las horas se pagara unos 30-40€ mensuales.

e Agua:

Se pagara la tarifa de 1,36€/metro cubico, puesto que se prevé estar dentro del bloque de consumo
de 11 metros cubicos a 20 metro cubicos. Por lo tanto, suponiendo que se gastaran una media de
15 metros cubico al mes, se pagara 20,4€ mensuales. El agua solo se usara para la limpieza del
material de surf y para limpiar la escuela. En cuanto a la cuota fija, (incluye alcantarillado) es de
21,5€ (Emmasa, 2022) de manera mensual.

o Alcantarillado:

Segun “Emmasa” se paga 0,221€/metro clbico, por lo que, si se consume de manera mensual
unos 15 metros cubicos, se pagara 3,31€ mensuales.

Seguros y empleados.

Serén necesarios dos seguros, uno que se encargue de los accidentes relacionados con los
empleados y los clientes y otro de responsabilidad civil. EI primero de ellos tendra un coste anual
aproximado de 1,89€/alumno y de 4,4€/monitor (Alvarez,2016). Por ultimo, el seguro de
responsabilidad civil cubre a terceros por los accidentes causados por la escuela, su coste es de
572,41€/afio (Alvarez, 2016).

Camisetas de la limpieza.

Este gasto va a depender de las personas que vayan a estas, pero suponiendo que va a ir un 50%
de los clientes que asistan a la escuela, es decir, si cada dia asiste una media de 15 personas
durante unos 250 dias y los otros 80 dias pertenecientes a la época de verano van unas 12, hacen
un total de 4710 clientes anuales, si se prevé que asistan la mitad a las diferentes limpiezas, habra
que hacer un total de 2355 camisetas. Ademas, hay que contar los clientes que vienen a los
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campamentos de verano. Con una media de 20 personas por semana, estando este servicio
disponible 10 semanas habra unos 200 clientes, por lo que habra que hacer 200 camisetas mas.
Cada camiseta tendra un coste de 10,99€, por lo que se prevé, gastar unos 28.079,45€ anuales.

Tabla 7. Costes fijos y costes variables.

Costes fijos de la empresa (ANUAL) Costes variables de la empresa (ANUAL)
Personal fijo: ini
Socios de la empresa 37.800,00 € Electricidad 534,48 €
i cargad.o = . VIRREF, 3222’;1 : Agua y alacantarillado 284,52 €
Monitores 24.685,71 €| (2 pa::e dem 22'32’3? E
Limpieza 2.160,00 € - 2
Personalldeesna TOTAL DE COSTES VARIABLES 38.178,35 €
Encargado de monitores 2.378,58 €| | TOTAL COSTES ANUALES 165.030,87 €
Monitor 2.114,29 €
Monitor de las actividades en grupo 444,00 €
Monitor de actividades en medi bi 296,00 €
Cotizacién a la idad social 23.045,40 €|
Seguros de bilidad civil 572,41 €
ici y imi de pagina web 2.639,58 €
de basura 163,28 €|
Patrocinio 500,00 €
Seguro de lead: 57,20 €|
Traslados i 400,00 €
i6n de folletos 100,00 €
ion de carteles 200,00 €
Costes de radio 500,00 €
isi 524,65 €
(cuota fija) 500,00 €
TOTAL DE COSTES FIJOS 126.852,52 €

Fuente: Elaboracion propia (2022).

6.3.INGRESOS.

Los ingresos que se han previsto se han calculado en base a los siguientes datos que se han
obtenido de la competencia. De media al dia reciben unos 15 clientes de los cuales la mayoria son
turistas, por lo que hemos supuesto que de esos clientes que se puedan recibir el 20% de ellos
van a ser locales, es decir, 3 de esos 15 disfrutaran del descuento de residente. Asimismo, de
estas 15 personas, 12 suelen ir con tarifa clase Unica y el resto con precio de bono. Ademas,
coinciden en que en verano este numero de clientes disminuye en 2-3 personas menos al dia. Por
otro lado, las escuelas reciben entre una y dos personas al mes que quieren clases individuales,
en general turistas también. Ademas, han informado que venden 50 bonos de 10 clases, siendo
un 80% para residentes y un 20% para turistas. También suelen vender de manera anual
aproximadamente 60 bonos de tres clases, todos ellos para turistas y 25 bonos de 5 clases,
también todos ellos para turistas. Ocadila Surf School, ha confirmado que de media reciben unos
20 nifios a la semana, todos ellos residentes. Igualmente, han dicho que en estos ultimos afios
han trabajado unos 330 dias al afio. Por ultimo, ninguno de los dos tiene canales indirectos de
distribucion, pero si que se promocionan en estos lugares, afirmando que le vienen unos 30
clientes mensuales de estos apartamentos vacacionales. Es por ello, que se van a crear dos
escenarios de ingresos: el primero de ellos, en el que se estara peor que la competencia y el
segundo, en el que se estara igual que los datos que han proporcionado la competencia.

El escenario 1 contara con que cada dia se van a impartir clases 7 personas con tarifa individual
de turista y a 2 personas con tarifa de residente. No se va a tener clases individuales y se van a
vender unos 30 bonos de 10 clases, siendo el mismo porcentaje de residentes y turistas que la
competencia. Se van a vender 40 bonos de 5 clases y 20 bonos de 3. Por ultimo, se trabajara unos
330 dias al afio. En los 80 dias pertenecientes a verano la demanda de clases individuales bajara
a 5 personas con tarifa de clase Unica de turista y 1 persona residente. En cuanto al merchandising,
al no tener gran cantidad en stock, se prevé venderlo todo. Para terminar, los campamentos de
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nifios vendran unos 15 nifios por semana, teniendo aproximadamente 10 semanas de duracién.
Ademas, se prevé que en los canales indirectos se venda un total de 20 clases individuales a
individuales mensuales. A estos se le vende a un precio de 25 € la clase. En el escenario 2, la
escuela se encontrara con los mismos datos que la competencia. Como se puede observar, en
ambos escenarios se puede suplir con los gastos que se tienen planificados para el afio.

Tabla 8. Ingresos anuales.

Ingresos (ANUAL) Escenario 1 Escenario 2
Clases tnica 45€ x 7 turistas x 250 dias= 45€ x 9 turistas x 250 dias=
-Turistas 78.750€ 101.250€

45€ x 5 turistas x 80 dias= 18.000€ | 45€ x 7 turistas x 80 dias= 25.200
40,5€ x 2 residentes x 250 dias= 40,5€ x 3 residentes x 250 dias=

Clases unica 20.250€ 30.375€
-Residentes 40,5€ x 2 residentes x 80 dias= 40,5€ x 3 residentes x 80
6.480€ dias=9.720€
Clases personalizadas | 0€ 2 clases x 100€ x 12 meses= 2.400€
Bonos de 10 clases 32 bonos x 270= 8.640€ 40 bonos x 270€ (precio residente) =
8 x 300= 2.400€ 10.800€
10 bonos x 300€ (precio turista) =
3.000€
Bonos de 5 clases 40 x 175= 7.000€ 60 x 175= 10.500€
Bonos de 3 clases 20 x 120= 360€ 25 x 120= 3000€
Campamentos de 15 x 198 x 10= 29.700€ 20 x 198 x 10= 39.600€
nifios
Merchandising
-Camisetas 9€ x 35 Uds.=315€ 9€ x 35 Uds.=315€
-Gorras 8€ x 20 Uds.= 160€ 8€ x 20 Uds.= 160€
Canales indirectos 25€ x 20 personas x 12 meses= 25€ x 30 personas x 12 meses=
6.000€ 9.000€
Total 178.055€ 244.870€

Fuente: Elaboracion propia (2022).

6.4. FINANCIACION.

Para la financiacion inicial del proyecto se calcula que se necesitara cubrir el coste de la inversion

inicial y la mitad los gastos fijos del primer afio, formando un total de 79.945,41€, con el fin de

cubrir todos los pagos y cumplir con la calidad que se quiere ofrecer. La financiacion se llevara a

cabo de manera externa, a partir de:

e Aportacién de los socios: van a aportar 3000€ cada uno, siendo esta la cuantia minima
obligados a pagar por ser una sociedad limitada.

e Préstamo bancario: Se pedira un préstamo de 73.950€ al banco Santander, en el que la
comision de apertura es del 2,25% y el TIN seré de 6,95% (Selectra, 2022). Este se amortizara
en 5 afios y se hara mediante el tipo francés.

Tabla 9. Amortizacion de préstamo.

Anualidad Amorti. Cap Interés Capital Pendiente
Aiio 0 73.950€
Afio 1 18.011,58€ 12.872,06€ 5.139,52€ 61.077,94€
Aiio 2 18.011,58€ 13.766,66€ 4.244 92€ 47.311,28€
Aiio 3 18.011,58€ 14.723 45€ 3.288,13€ 32.587,83€
Aiio 4 18.011,58€ 15.746,73€ 2.264,85€ 16.841,10€
Ao 5 18.011,58€ 16.841,10€ 1.170,46€ 0

Fuente: Elaboracion propia (2022).

6.5. AMORTIZACION.

Para la amortizacion de los equipos electronicos, el material de surf, la pagina web y el local se ha
elegido el coeficiente de amortizacion lineal méaximo permitido por la ley (Art 12, Ley 27/2014)
durante 5 afios. A continuacion, se pueden ver los diferentes porcentajes por los que se amortizara
los distintos grupos de inmovilizado del material cada afio.
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Tabla 10. Cuadro de amortizaciones lineal del valor inicial del inmovilizado.

Fuente: Elaboracion propia (2022).

6.6.RESULTADO DEL EJERCICIO, PRESUPUESTO DE TESORERIA Y BALANCE

PREVISIONAL.

Amortizaciones % anual
Utiles y herramientas (Material de surf) 25%
Pégina web 33%
Equipos electrénicos 20%
Edificios comerciales, administrativos, de servicios y viviendas 2%

En primer lugar, en cuanto a la cuenta de los resultados, lo més destacable es que de manera
general, excepto en el afio 3, el resultado del ejercicio va aumentado. Esto se debe, a que, a partir
del afio 3, el tipo impositivo pasa de un 15% a un 25%. Por otro lado, en los costes que venian
dados por la demanda, como, por ejemplo, el seguro de los clientes se ha aumentado en
proporcion a la subida de la demanda. En el caso de la escuela, se prevé que esta aumente
aproximadamente un 5% cada afio. Por ultimo, también se ha tenido en cuenta la inflacién en
mucho de los costes que se van a tener. Dicha inflacion sera del 3%, basandose asi en lo afirmado
por la OCDE, y cogiendo de referencia este porcentaje para el resto de los afios.

Tabla 11. Cuadro de resultados previsional.

Cuenta de Itad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 244.870,00 €| 257.113,50 € 269.969,18 € 283.467,63 €| 297.641,02 €
Sueldos y salarios 97.650,00 € | 97.650,00 € 97.650,00 € 97.650,00 € 97.650,00 €
Cotizacién a la seguridad social 23.045,40 € | 23.045,40 € 23.045,40 € 23.045,40 € 23.045,40 €
Aprovisionamiento de material de surf y merchandising 524,65 € 566,62 € 3.232,41 € 601,13 € 3.447,30 €
Consumo 1.482,28 € 1.690,03 € 1.904,01 € 2.12441€ 235142 €
Seguros 9.909,51€| 10.373,51€ 10.860,70 € 11.372,25 € 11.909,39 €
Publicidad 4.439,88 € 4.573,08 € 4.710,27 € 4.851,58 € 4.997,12 €
Cami 28.079,45 € 28.921,83 € 29.789,49 € 30.683,17 € 31.603,67 €
Comisién de apertura 1.663,87 €
Amortizaciones 3.305,82 € 3.305,82 € 3.972,27 € 3.783,75 € 4.679,31 €
Gastos de 170.100,86 €| 170.126,29 € 175.164,55 € 174.111,69 €| 179.683,61 €
io antes de il el 74.769,14 €| 86.987,21 € 94.804,63 € 109.355,94 €| 117.957,40 €
Gastos financieros e intereses 5.139,52 € 4.244,92 € 3.288,14 € 2.264,85 € 1.170,46 €
ficio antes de il 69.629,62 €| 82.742,29 € 91.516,49 € 107.091,09 €| 116.786,94 €
Impuesto sobre beneficio 10.444,44 € 12.411,34 € 22.879,12 € 26.772,77 € 29.196,74 €
del ejercicio 59.185,17 €|  70.330,94 € 68.637,37 € 80.318,32 €| 87.590,21 €

Fuente: Elaboracion propia (2022).

En segundo lugar, se encuentra el presupuesto de tesoreria, que muestra los flujos de la tesoreria

durante los diferentes afios. En dicho cuadro se puede ver que en los ltimos afios es muy elevada,

por lo que se podria plantear realizar inversiones a corto plazo con el fin de sacarle una mayor

rentabilidad.

Tabla 12. Presupuesto de tesoreria previsional.

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Saldo inicial 79.950,00€| 28.723,73 €| 88.787,11 € 150.792,30 €| 219.470,67 € 292.239,48 €
Ventas 244.870,00 € 257.113,50 €| 269.969,18 €| 283.467,63 € 297.641,02 €
Total entradas 244.870,00 € 257.113,50 € 269.969,18 €| 283.467,63 € 297.641,02 €
Equipos para procesos de informacion 3.564,67 €
Material de surf 6.379,58 €
ini 1.319,00 € 1.358,57 € 1.399,33 € 1.44131€ 1.484,55 €
p! material de surf 2.665,79 € 2.828,14 €
Seguro ilidad civil 57241 € 572,41 € 572,41 € 572,41 € 572,41 €
Pagina web 600,00 €|
Publicidad 1.800,00 € 1.854,00 €| 1.909,62 € 1.966,91 € 2.025,92 €
Sueldos 97.650,00 € 97.650,00 € 97.650,00 € 97.650,00 € 97.650,00 €
Camisetas limpieza 28.079,45 € 28.921,83 € 29.789,49 € 30.683,17 € 31.603,67 €
Recogida de basura 163,28 € 163,28 € 163,28 € 163,28 € 163,28 €
Seguridad social 23.045,40 € 23.045,40 € 23.045,40 € 23.045,40 € 23.045,40 €
Merchandising 524,65 € 566,62 € 583,62 € 601,13 € 619,16 €
Seguro 57,20 € 57,20 € 57,20 € 57,20 € 57,20 €
Seguro clientes 9.279,90 €| 9.743,90 €| 10.231,09 € 10.742,64 € 11.279,78 €
Mantenimiento pagina web 2.639,88 €| 2.719,08 € 2.800,65 € 2.884,67 € 2.971,21 €
Comision de apertura 1.663,88 €|
Construccién 40.000,00 €|
Costes de constitucion 682,02 €|
Devolucién préstamo 18.011,58 €| 18.011,58 € 18.011,58 € 18.011,58 € 18.011,58 €
impuesto beneficios afio anterior 10.444,44 € 12.411,34 € 22.879,12 € 26.772,77 €
Total de gastos 51.226,27 €| 184.806,63 € 195.108,31 €, 201.290,80 €| 210.698,82 € 219.085,06 €
Saldo final 28.723,73€| 88.787,11 €| 150.792,30 €| 219.470,67 €| 292.239,48 € 370.795,43 €
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Fuente: Elaboracion propia (2022).

En tercer y ultimo lugar, se encuentra el balance previsional de los cinco primeros afios del
proyecto. En este se pueden ver buenos indicios sobre el futuro de la empresa si se cumple con
lo establecido. Por ejemplo, en todos lo afios, la escuela cuenta con un mayor activo corriente que
pasivo corriente, por lo que podra hacer frente a sus pagos a corto plazo. Por otro lado, si se
analizan algunas ratios como el de autonomia financiera, se ve como se pasa de un 0,77 a un 7,60
aproximadamente.

Tabla 13. Balance previsional.

Ne Cuenta Balance previsional Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activo no corriente 47.23843 €| 43.932,60 € 40.050,33 € 36.176,77 € 31.497,27 €
LInmovilizado intangible 402,00 €} 204,00 € 6,00 €| -3,48 € -201,48 €

206 Aplicaciones informaticas 600,00 €] 600,00 € 600,00 € 600,00 € 600,00 €
izaci -198,00 € -396,00 € -594,00 € -603,48 € -801,48 €
Il.Inmovilizado material 46.836,43 €| 43.728,60 € 40.044,33 € 36.180,25 € 31.698,75 €
211 Construccion 40.000,00 €|  40.000,00 € 40.000,00 € 40.000,00 € 40.000,00 €
Utillaje 6.379,58 € 6.379,58 € 6.379,58 € 6.379,58 €| 6.379,58 €
217|Equipos para procesos de informacién 3.564,67 €| 3.564,67 €| 3.564,67 € 3.564,67 €| 3.564,67 €
(Amortizacién acumulada del inmovilizado material) -3.107,82 € -6.215,65 € -9.899,92 €| -13.764,00 €| -18.245,50 €
Activo corriente 88.787,11 €| 150.792,30 € 219.470,67 € 292.239,48 €|  370.795,43 €|
VILEfectivo y otros activos liquidos equivalentes
571|Caja 88.787,11 €| 150.792,30 €| 219.470,67 €| 292.239,48 €| 370.795,43 €
 TOTAL ACTIVO 136.025,54 €] 194.520,90 € 259.521,00 € 328.416,25 €|  402.292,70 €|
Patrimonio neto 65.185,17 €| 90.629,34 €|  174.024,44€|  285.546,46 €| 355.393,04 €
Il.Capital
100|Capital suscrito 6.000,00 €| 6.000,00 € 6.000,00 €| $6.000,00 € 6.000,00 €
I.Reservas
112|Reserva voluntaria 30.402,28 € 99.387,08 € 184.929,74 €| 247.504,43 €
113|Reserva legal -682,01 €| 14.298,40 € 14.298,40 € 14.298,40 € 14.298,40 €
Vil.Resultado del ejercicio
del ejercicio 59.185,17 €| 70.330,94 € 68.637,36 € 80.318,32 € 87.590,21 €
Pasivo no corriente 61.077,94€| 4731128 € 32.587,83 € 16.641,10 € 0,00 €}
IL.Deudas a largo plazo
170| Deuda con entidades de credito a largo plazo 61.077,94 €| 47.311,28€ 32.587,83 € 16.641,10 € 0,00€
Pasivo corriente 2331644 €| 26.178,00 € 38.610,33 € 42.869,79€|  46.899,66 €
Il Deudas a corto plazo
520|Deudas con entidades de credito a corto plazo 12.872,00 €] 13.766,66 € 14.723,33 €] 15.746,73 €| 16.641,10 €
V. comerciales y otras cuentas a pagar
475, sobre 1044444 €| 1241134 € 23.887,00 € 27.123,06 €| 30.258,56 €
 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO 136.025,54 €| 194.520,90 € 259.521,00 € 328.416,25 €| 402.292,70 €|

Fuente: Elaboracion propia (2022).

6.7.VAN Y TIR DEL PROYECTO.

Teniendo en cuenta los valores que se ven en la tabla siguiente, se puede llegar a la conclusién
de que este proyecto, si se cumple con lo que se ha establecido para sus calculos, sera viable y
tendra una gran rentabilidad. Esto se ve en que el VAN es mayor que 0, por lo que el proyecto
generara beneficios, ya que, si este fuera menor, no interesaria afrontar este reto, y el TIR es
mayor al tipo de interés que tiene el préstamo, requisito indispensable para saber si la empresa
sera viable. Cabe destacar que los flujos de caja se han obtenido restandole a los ingresos de
cada afio los gastos respectivos de ese ejercicio. En conclusion, con el analisis los apartados
anteriores y de este, se puede observar que se trata de una buena oportunidad en el mercado y
del cual se puede obtener enriquecimiento.

Tabla 14. VAN y TIR del proyecto.

Inversién incial [ -51.226,27 €
Flujo de efectivo neto
Afio 1 60.063,38 €
Afio 2 62.005,19 €
Afio 3 68.678,37 €
Afio 4 72.768,81 €
Afio 5 78.555,95 €
VAN 329.494,79 €
TIR 120%
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Fuente: Elaboracion propia (2022).
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