Universidad
Europea MADRID

ue

Facultad de Ciencias Econdmicas, Empresariales y de
la Comunicacion

TRABAJO FIN DE GRADO ADMINISTRACION Y
DIRECCION DE EMPRESAS

Proyecto de Negocio:
“OASIS”

Curso Académico 2023/2024

Autoras: Tutores del Proyecto:
-Fernanda Veldzquez Cérdova -Federico Soto Gonzélez
-Paola Cristina Sanchez Piad -Tiziana Priede Bergamini
-Xiaoyan Yang

-Joselyn Selene Zuiiga Salas

Madrid, 4 de junio de 2024.



7 .
INDICE

INTRODUCCION.....cuciuiuinencncnensssssssassssssstsssttss e e e s e s bbbttt s b s s b s bbb bbb st s s sens 6

RESUMEN EJECUTIVO....ciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiisisisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnses 8

1. PRESENTACION DEL PROYECTO.....cccceeuetererresessessessssessesssessssessessessssessssssssssessessssessessssessessssessesassens 10

1.1 Denominacion de |a @MPreSa .....cccceeiiiiieniiiiieniiiiieneiienieniierienessssenssssssessssssssansssssssnsssssssnsssssns 10

3 BT o Yol - T3 o] 0T 4 Lo o] - -3 10

1.3 Origen de la idea, razones Y MOTIVOS. ...cccceiiieeeeiiitenniitieennieereenseenrenseesrenssessrenssssssenssssssenssssssenns 11

1.4 Objetivos y propuestas del proyecto empresarial.........cccceeiiieniiiiiiniiiininiiini. 13

1.4.1 Objetivos del Proyecto......cccciiiiiiiiiiiiiemeeniiiiiiiiiiiiieiineeeeesssnssssssssssssssssssssasessssssssssssssssssssssssssssssssssnns 13

1.4.2 Propuestas del proyecto empresarial.......cccccccceeiiiiiiiiiiiiiieennmeeiiiiiiiiiiiiiiiiieeeesssmssssssessessnns 15

R 0 o 1= YT 0 N 16

2. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA.......ciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiisnniisssisssssss s ssssssssssssssssssssssssssssssnnnnns 17

2.1. Definicion de las caracteristicas del NEGOCIO.......cveuuiiiieeiiiiiiccirtrrc et e eneeseseenns 17

2.1.1. LiN@QAs d@ NEGOCIO....cciiirrurrriiiiiiunniiiiiiiunttssissisressssssssssssssssase e s sssssane e s sssssassessesssssssessssssansessssssansessss 18

2.2 Mercado al que va dirigido y necesidades que CUbre.........ccouveeeerieeieirieenccenreeeneerrenenceneenssseeeenns 19

2.3 Caracteristicas diferenciadoras.........cceeiiiiiiiiiiiiiisiississsisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnnes 20

2.4. Normas que regulan la prestacion del Servicio........ccivueiiiieeeciiiiieniiiiieciiiiieicenieeeneneneenes 20

2.5. Necesidades tecnoldgicas para la explotacion del Negocio........cceevciriieeiiiiienciiiiencennieeeceenennnees 21

2.6. Proteccidn juridica, patentes, marcas registradas....ccccceureeeeeerieenieerieenneireeneniereenneereenseereenneenns 22

3. IDENTIFICACION Y ANALISIS DEL MERCADO........ccoenimimimimimnsisnssissssssssstsssssesssssssssssssssssssssssssssssssasass 25

3.1 Definicion del mercado al que se dirigird el ServiCio.......cccvveeciirireiiiiireciiiiieenniiiieesninneenniennennn. 25

3.1.1. Necesidades qUE eSPEra CUDBNIN......... . ccciiiiiiiiiiiieeeeiieeeereeeseseeeeeeeeeeeeeesnnnnsssssssssssssssssssseesessnnnnnnssnnnns 25

3.1.2. Identificar nuestro publico ObJELIVO........ccciiiiiiiiiiiiiiieeccccccrrr e ese s s e e s s s e e e e e e snnnnnssssnns 30

1 700 G TR = TV g =T o - S 30

3.2 Situacidn del sector y previsiones de evolucidon del mercado......c.cccivveeeiiiiimiiiiienciiiiencieneenneenns 32

3.2.1. Andlisis del entOrn0 SENEral.......ccciiccveeiiiiiiiieiiiiiiiiieeiiiirer s sass s s as e s s s s s sana e sessann 33

3.2.1.1. POliticOS Y |€8AlES....cceiiiiiiiiireeriiiiiiiiinnneeetinessssnnnsesssssssssssnnsesssssssssnns 33

3.2.1.2. ECONOMICOS.c..uueiiureriureiitnenssnesisiessstesianssisnissesssessssessssesssnesssssssssssssssssssssssessssessssessssessasessanessansssansasses 34

3.2.1.3. SOCIOCUIUIAIES....cueeinriniiiiiiinicine e a s a e s n e s n e nenn s 34

3.2.1.4. TECNOIOGICOS. c.iiieeiinnreerinniissssnseetisiisssssssstesssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssesssssssssssnssessssssssssssssssssssssssnnses 34

3.2.1.5. ECOIOZICOS. c.cceiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeessmssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnss 35

3.2.2. Analisis del entorno @SPECIfiCO.....cuuiiiiiiiiiiiiiiiiiirirsnnerrreeeteetiieessssssssssnnnnsesseeeessessssssssssssssssnnnnnssaanns 38

30 0 I T oo 4T« =3 =Y o Lol - TNt 40

3.3.1. Identificacion de las empresas competidoras y sus productos o marcas, indicando las principales
caracteristicas de 1as MISMAS.......ciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiirr s asr s s as s s s s sans e s s s s ane e s e s 40
3.3.2. Posicion en el mercado de cada firma o marca.(mapa de PoSiCiOn).......ccceeeeeeeeeeeieeiceieiccsssnnnneeeeenns 42
3.3.3. Posibles reacciones de la competencia ante la entrada de la nueva empresa en el

0 11T o= Vo [ TR OIS 42



N

3.4. Andlisis INtern0 de 1a @MPreSa.....ccccueeceiiieeeciriteeiierieenrierrensseerrennseeereenseesssenssesssenssessssnsssssssnnsnnes 44
3.4.1 Analisis de recursos y Capacidades.........ceeuueeeiiiiiiiiiiiiiiiinieeensensiiiiiiiiiiiiiissssssssssssesiiissesssns 44
Oy VT 1L T= 0 7Y N 47

3.5. Estrategias PrinCipales.....ccccciiiieuiiiiiiniiiiiiniiiiiiiiiiensiniienessiiessisiiesssissreassessssnssessssnssssssnnsssns 49
3.5.1. MOdEl0 @ NEGOCIO....cciiiiiiiirenneeeiiiiiiiiniiiiititteeeensssssssisssssssstttessesssnsssssssssssssssssssssssssssssnnnssssssssssssss 51

3.6 ¢Por qué elegimos y nos deberia elegir la Universidad Europea de Madrid?.......ccccccevenireennreennnnes 53
4. PLAN DE MARKETING Y COMERCIALIZACION..........cooeeeeereeeeeesseseesessessessessessessessessessessessessassassansans 54
4.1 Decisiones sobre el servicio y politica de Marca........c.cccceeiiieeeiiiiierieiiienicerrenceereenneeseensseessennnns 54
4.1.1 Presentacion del SErVICio.....cceviueeiiieiiiiiiiiiiieiee it 54

L R o [T E Ty T T o T 56

4.2 Decisiones sobre precio de venta y politica de precios......ccccccceeeeeeeiriieirienccsseenieeeennennssseeeeeeeennes 59
4.2.1. Determinacion del precio de venta y politica de precios........ccccciieeereeeeeensiiiiiiiinniiiiinnineeeesseeessee. 59

4.3 Estrategias de precios Para NUEVOS SEIVICIOS....ceeuereererreeierenceeneerenserrasceressssessssensessaseesassssssssssnne 62
4.4 Decisiones sobre distribucion y cOmMuUNICacCioN........ccciieeeiiiiiiciiiiiiniiiieeccnirenceereenieeseenssessennssnes 63
4.4.1. Canales de distribUCION..........eeeeeiiiiiiiiiiiiiiciiinneerrreererree s sssssnsssseeesssseessssssssssssssssnnnnnneananns 63
4.4.2. COMUNICACION € IMAGEN....cciiiiiiiiiiiiiiiiissssnnnnreretteteetiisssssssssssssssnnssssssssssssssssssssssssssnsnnnsesassssssssssssssss 64

L B o o [ Aot I e TR =T 3 TR 67
4.5.1. EQUIPO 0@ VENTA....ciiiiiiiiiieinnnnniisiiiiiiiiiiiiieeesssssssssssssssssisssssmimmeeesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 67
4.5.2. Previsiones de ventas. (Analisis de @SCENAIIOS)........ccueeeeuuuuerreeeeeeereieeeeeeeennnnsssssseeeseeeeeeeseeesssssnnnnnes 68
4.5.3. Promocion de Ventas ¥ deSCUBNTOS.......ceeeeeeiiiiiiiiiiiiiisesssssnnnnneseeseeeesssssssssssssssssssnssssssssssssssssssssssnnns 72

4.5.4. Servicios post-venta y ganancia, y gestion del cliente.(Garantias, servicios técnicos, atencion al

cliente Y SErvicio POSt VENTA.)....ccciiiiiiiiiiiieeeeesieecieiieseeeeeeeeeeennnnnsssssssseessssseeeeessnnnnsssssssssssssssssssessssssnnnnnnnnns 72

4.6 Previsiones d@ VENTAS......ccceeiiiieuiiiiieniiiiiieniiiiiieniiiiemsssisnessssiensssssmesssssssessssssssssssssssassssssssnssssss 73
L 0 R 0 1 ot ] eI =T T | 73
4.6.2. Prevision de ventas Primer af0........cceeeeeeeeniiiiiiiiiiiiiiiiiieeeemsssssssiiiiiiiiisessssssssssssssssssssssssssssnns 74

4.7 MAtriz BCG Prevista. . cccccieciieiieiiieiieeiieiieereetostescsensrassrassssssesssssssssssasssnssssssasssasssnsssnsssnssasssnsns 74
4.7.1. Matriz BCG prevista para €l primer af0........ccuiieeeeeeemmmncriciiiiiiiiinenieeeeeemmmsssssssssssssssssssssssssssnnssssssssns 74
4.7.2. Matriz BCG prevista para dentro de tres afios.......cccceviiiieieeeeeeeesiiiiiiiisieiennneeeesssnnsssssssssssssssssessssssnnns 76

4.8 Ciclo de vida del SErviCio.......cciiiiiriuuiiiiiiniiiiiiiuiiiiinniiiieeiiieiiieesssssiissiimessmssssssssssssessssssssss 77
5. PLAN DE OPERACIONES.........ccittuuiiiiiineiiiiineiniinessisiinessssiemsssisiessssssissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnnsssss 79
5.1. Instalaciones, Medios Y @QUIPOS......ccccieiiiuiiiiiinesiniimesiiiiensiiiiessiiiiessisimessistssssssssssnsssssssnssssss 79
5.2. Proceso de fabricacion Y OPeracCiON.......cccccieeeireenereenerteniereecrennsrenseseasesressssesssesnsesensessnsssnsssssnnsss 79
5.3. Aprovisionamiento y gestion de StOCKS........ccoiiuuiiiiiieiiiiiiiciiniiccnrrr e ee s s eneeeens 82
5.4. Calculo de coste de ProduCCiON........c.ceeeciiiiieiiiiiieiirieeneieteennieeteenscereenseessenssesssensssessenssssssennnns 83
5.4.1. Calculo de los costes de ProduCCiON.......cccecicecceirrrcneneeeteetiitieeiiiisseesssssssnssseesesssesssssssssssssssnnnnnsnnanns 84
5.4.2. Analisis de punto muerto o umbral de la rentabilidad........cccccccceeiiiiiiiiiiiirccnenreeeee e 86

5.5. Control de calidad y certificaciones pretendidas........ccceeueeeeiiiiiiiiieimeiiciininnreeeecccese e eeeeneeenenes 87
5.5.1. Calidad €N €] PrOCESO......uuiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeesiiissesttttseeeesnnnnsssssssssssssssssseesssssssssssssssssssssssssasasssnnnns 88

5.5.2. Certificaciones y hOmOolOZacCioNes...........ciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeenneniiiiiiiiiiiiiiiessssssssssssssssieesssssnnns 89



5.6. Fecha de puesta en marcha y programacion de actividades. (Diagrama de Gantt).........ccceeuueenns 90

6. LOCALIZACION.......overiiiiitctseeesesessssssssssasa sttt ettt assssnen 92
6.1. Localizacion y criterios de 10€alizaCion.........cccoiiiiiiimmeiiiciiiiiiiiieeiicceiiinrressneesseeessenessnnnsssssssssnnns 92
6.2. Terrenos, edificios @ INStAlaCIONES......c..cveeuirieeiiiieiireiiieeirreirrreerenesreneesenesersassrensssensssenssssnnsenens 93
6.3. Comunicacion e infraeStructura........ccccceeiiiiiiiiiiiiiiiiiii 95
6.4. Ayudas publicas para 10Calizacion.......ccccciiiieeiiiiiimiiiiiiriiiteeccrrrenceereeneeerernseesennssessennssesennnes 96

7. ORGANIZACION Y RECURSOS HUNMANOS........ccetrurrerirreentsseessssessssssesssssessssesessssssssssssssssssssssssesssns 97
7.1. Diseo de puestos de trabajo.......cccceveueereeereeiienireeneereniereencrrnssernnesressereasesssssssnssssassssansessnssssnns 97
7.1.1. Departamento de contabilidad financiera y administracion..........ccccvvevveeeeeneissciiiiiiinnnnnnneeeeeneeeene. 97

7.1.2. Departamento de Marketing y VeNtas......cccccceeeiiiiiiiiiiiiiiieeeemmnnsiiiiiiiniiiiiiseesssssssssssssssssssssssssseens 98

7.1.3. Departamento de RECUrsos hUManos.......ccoiiiiiiieeeeeemmnnniiiiiiiiiiiniiiieeeessnmsssssssssssssssssessssssssssnnnssssss 98

7.1.4. Departamento legal y cumplimiento.........cciiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeneiincisniiineseeessssssssssssssssssssssssssssseens 99

7.2. Organizacion y comunicacion INtEINA........cciteuieiiinniiiiireeiiiiienenieieenssisieenssssssensssssssnsssssssnsssssses 100
7.2.1 OFBaANIZACION......uuciiiiieieieeieieeeeennnnnsssseeeeesesseeeeeeessmnnsssssssssssssssssssseseeessnnnnsssssssssssssssssssssesessnnnnnnsssnns 100

7.2.2. COMUNICACION INEEINA...ciiiiieieiiiiitteiiiiree e as e s as s e s s aas e e s s s aas e e s sesanns 102

7.3. Seleccion del personal y contratacion.........cccccceiiieniiiiienceiiinnieeninnieetineseereenssesseensssessenssseseens 102
7.4. Gestion de 10S recursos hUMANO0S........c.ueeireeiiiririiiiniiini s s s s s sses 104
7.4.1 Politica de retribUCiON ........ccceiiieeiiiieiiiiieiiicire e s e s s e s s ar s sanes 104

7.4.2. Motivacion y evaluacion del rendimiento..........cceeveiiineeiiiieeiiiiienieeee e 105

7.4.3 Previsiones de crecimiento del empleo.........cuuiriiiiiiiiiiiiiiiiieenieesssssss. 105

7.5. Externalizacion de actividades..........cceevvuereiiiiiiiiiiiiereciiceeee e 107

8. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO.......ccuertrrereesesreseesassessssessessesasssnsesesssnsssessssssssnsssessessssessessssessassssans 109
8.1. Cuenta de inversion y financiacion inicial........ccccciiieeiiiiieiiiiiiricrrrccerrrcce e ereeeesseneeaes 109
8.2. Cuadro de amortizacion de 10s activos N0 COrrientes..........ccceeeeeiiiiiisinnreeiiiiiiinieneeeenniccsnnnnne: 110
8.3. Cuadro de financiacion bancaria........ccccceviiiiiiniieiiiiiiiieerr 111
L O T T T [0 R o (= 113
8.5. Cuenta previsional de tesoreria (A tres af0S).......cceeeeeeeceeeiiriiieeennnrieeeereeeeeennnsseeeeeeseeennnnnssnnnns 113
8.6. Cuenta previsional de resultados (A tres aiflos).......ccceeeeeieiiiiiiiieemmeiiiiiiininieeeneesssessnnneeesneesssnns 116
8.7. Balance previsional (A tres @i0S).....ciieeeereereeeneerteennierreenneerrennsseeseenssesseensssssesnsssssssnsssssesnsssssenns 118
8.8. Ratios fiNaNCIeros.......coviviiiiiiiiiiiiiiiiiiicrcr e 121

8.9 Calculo de Ke, Kd, WACC.........cciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiisinssissssssssssssss s ssssssssss s s sssssssssssssssssssssssnes 123
8.10 Valoracidn de la inversidon: VAN, TIR Yy PAY-BACK......cccccurreeiiiiiiinimmmnnnsssiesnieeennmnmssssssssesssnnnnes 125
8.10.1. CAICUIO dE VAN Y TIR...cuueeeeeeeeeeiitieeieiieeeiesssnsnnnnneeeessseessssssssssssssssnsnssnssssssssssssssssssssssssnnnnnssssssanaes 125

8.10.2. CAICUIO d& PAY-BACK.....ccicrveerireeiiittiniieeiitessee et s st seae s sase s ae s an e sessn e sesasessssnessssanessnnne 127

9. ASPECTOS FORMALES Y JURIDICOS........coceeurerurresreressessestaessessssessessssessssssesssssssesssessessesesssssssessssans 128
9.1. Eleccidn de la forma juridica y justificacion de la eleccion.......ccccccerveeeicirienicininnccinineciennenennes 128
9.2. Reparto accionarial y administradores.......ccccceiieeiiiiieeiiiiieniiiiiiniccnienceenenesesnenessessennsssssennes 129

9.3. Régimen fiscal aplicable.....uuueeciiiiiiiiiiccciiiirrrrcce e s e essns s e s s s e s e s s nnnsssssssnsanns 130



9.4. Tramites administrativos........ccvvviiiiiiiiiiiiiiii s ssaes 1;0
9.5. Seguros, licencias, contratos mercantiles.........cccuivuciiiiieiiiiiincniiiiecniiieenierreeeerrenneeesenneennes 131

L 20T - (VT o N 131

L R0 I o= 1 ol - O N 132

9.5.3 CoNtratos MErCaNtiles.......ccoveeiiiiiiieiiiiiiiiieiiinieee e as s s s s as e e s s s sane e s s s saanees 132

9.6. Obligaciones de la empresa; contables, fiscales, laborales........ccccceeeeerireciirineccinreeecerreenneceneens 132
9.6.1 Obligaciones contables.........ccciviireemieeiiiiiiiiiiiiiiiieens e ssssssssssssssssssssssssssesssssssnnnns 132

9.6.2 Obligaciones fiSCales......cceeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiienniiiiiiiiiiiinreeesssssssssssisssssiittttesesssssssssssssssssssssssanssssssnss 133

9.6.3 Obligaciones 1aborales.........cccciiiiiiiiiiiiiiieinmiiiiiiieessssseeiiisistttitrsssssssssssssssssssssssssssssaeesss 134

10. IMAGEN CORPORATIVA......cottitititiititiiitiittieretereeeeeeeeeeeeeeeeeeieesiisssisssisssissssissssssssssssssssssssssssssssssssssns 135
10.1. PAgina Web y apliCacCioN........ceuueeeiiiiiiiiiiiccceeeereecrenn e ee s e e s eeennansessesssseennnnssssssssssseennnnnnnnnnns 135
10.2. Gestion de |2 IMaBeN.....cceeiiiiieiiiieecccrreecertenncerrenneeesennseesennssessssnsssssssnssssssenssssseennsssssenns 138
10.3. Gestidn de la calidad.........ccevviiiiiiiiiiiiiiii s 139
10.4. Responsabilidad social y codigo de buen gobierno.......ccccccevveeenieirrennicerieenieenrennceeneenneeeeennnes 140

11. PLAN DE EXPANSION.......cciuetiirretreesestssessestesessessssesssssssessssassentesesssnsssassessssesssssssenssssssensesessassssens 141
12. CONCLUSIONES........uuuuuuuunuunnnnnnnunnnnnnnensnensneessessseesssessesrsserssersstteeetteeteeetteetttetteteteetteeeemeemmeeemmeammeann 143
13. BIBLIOGRAFIA........coueeetreeirtsetsssestsssestsssestsssssssssessstesessssssssssssesssssssssesesentssessnsssessssssenssssssssssanes 145
ANEXOS....cciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii s ss s s s s s s s e s s s s s s s s e s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s R bbb bbb R bbb aes 149



L0ASIS

INTRODUCCION

El siguiente documento tiene como principal objetivo el desarrollo de un plan de negocio para el trabajo
de fin de grado en Administracién y Direccién de Empresas, dirigido por el tutor Dr. Federico Soto
Gonzalez y la tutora Dra. Tiziana Priede Bergamini y realizado por Fernanda Veldzquez Cérdova, Paola
Cristina Sanchez Piad, Xiaoyan Yang y Joselyn Selene Zuiiiga Salas. Se procedera a la realizacion de un
proyecto basado en la creacién de un servicio de salas recreativas y de descanso para las Universidades
privadas de Madrid. Para el desarrollo del mismo, en primer lugar surge la presentacidon y denominacidn
del proyecto para asi conocer a las socias promotoras, el origen de la idea y los objetivos propuestos del
proyecto empresarial. Seguidamente, se expone la actividad de la empresa definiendo las caracteristicas
del servicio, el mercado al que va dirigido, asi como los problemas/necesidades que resuelve y las

caracteristicas que nos diferencian de la competencia.

A continuacién, pasaremos a la identificacién y andlisis del mercado, lo cual se realiza con la ayuda de
cuatro analisis para poder conocer la situacion del sector y los posibles desafios. Los modelos
incorporados dentro de este punto son conocidos como PESTEL, 5 Fuerzas de Porter, DAFO y CANVAS.
Estos modelos ayudan a la investigacidn de la competencia y a identificar las estrategias que se deben de
implementar. Asimismo, esta parte se ve sustentada, por una encuesta disefiada para conocer la
perspectiva de los usuarios de las universidades sobre las areas de descanso actuales en sus respectivos

campus.

Posteriormente, realizaremos un plan de marketing y comercializacién para nuestra empresa. Para ello
utilizaremos la estrategia del marketing mix (4 P’s). En esta parte determinaremos el precio de nuestro
servicio y su estrategia, las estrategias de comunicacién y las acciones de promocién. También se utilizara
la herramienta conocida como Matriz BCG, para posicionar nuestros servicios y determinar las mejores
estrategias de venta y realizaremos un grafico del ciclo de vida de nuestro servicio. Asimismo, vamos a

realizar la previsidon de ventas a través de 3 escenarios: pesimista, optimista y esperado.

A continuacion, desarrollaremos la localizacién que hemos elegido para nuestra empresa. Para esto
hemos analizado el comportamiento de los estudiantes y profesores y visitado diferentes puntos dentro
de la Universidad Europea de Madrid y hemos optado por crear pequefios oasis (zonas) por razones que
mencionaremos posteriormente. Para esta parte también se han disefiado unos planos para el layout del
proyecto con ayuda de Martin Sivertsen, un estudiante de arquitectura de cuarto afio de la UEM. También
mencionaremos la ubicacion de cualquier otra instalacién o terreno importante para nuestro desarrollo.
Después, describiremos a detalle nuestro plan de RRHH, incluyendo los puestos de trabajo, la distribucion

de las responsabilidades, un organigrama, etc.
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Una vez que hayamos realizado todos los aspectos anteriores del plan de negocio pasaremos a disefiar
nuestro plan econémico-financiero. En este punto hablaremos sobre los recursos propios y ajenos, las
fuentes de financiacion, la tesoreria y otros calculos que nos ayudardn a demostrar la viabilidad
econdmica de nuestro proyecto. También se mencionan los aspectos formales y juridicos necesarios para

asegurar la viabilidad legal de la empresa.

Finalmente, agregamos un plan de imagen corporativa en la cual se hablara sobre la responsabilidad social
gue se vuelve cada vez mds importante, nuestra pagina web y las redes sociales. El documento concluye
con la mencién de nuestros planes de expansion a corto y largo plazo, asi como una conclusién vy las
fuentes de informacién consultadas, en formato APA. El documento es complementado por todos los

anexos que consideramos importantes para el desarrollo de nuestro trabajo.

Aparte de los pasos mencionados anteriormente para la creacion del plan de negocio, este trabajo
también busca abordar otros temas importantes en relacidon con el espiritu empresarial, como lo es: la
innovacion, el impacto social y las caracteristicas de un emprendedor. Sin duda alguna nuestra idea de

negocio cumple con esto y por ello creemos que serd una empresa exitosa.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento tiene como objetivo desarrollar un plan de empresa para la empresa OASIS, la cual
propone una iniciativa innovadora y necesaria para las universidades que desean mejorar el bienestar y
rendimiento de sus usuarios. Nuestra empresa se encarga desde el disefio hasta la gestidn continua de las
areas de descanso y recreacion. El proyecto empresarial se implementard en la ciudad de Madrid,
iniciando con la Universidad Europea de Madrid. Esta decisidn se fundamenta en que las cuatro socias de
OASIS han cursado sus estudios en dicho campus y han identificado un bajo nivel de satisfaccién con las
areas ya existentes. Asimismo, OASIS considera de suma importancia contribuir a la reduccién de los
malos hdbitos de relajacion, tales como lo son el consumo de tabaco y de bebidas energéticas y el uso

excesivo de dispositivos electrénicos y redes sociales.

El servicio se desarrolla mediante un proceso estructurado que consta de cuatro etapas. En primer lugar,
se estudia y evalla la estructura del campus universitario, asi como el comportamiento de los usuarios,
con el fin de identificar las dreas que mas se frecuentan, en dénde se necesita aumentar la cantidad de
mobiliario, el nivel de ruido, entre otros aspectos importantes. En la segunda etapa, se presenta a la
universidad una propuesta de disefo (layout) adaptada a las caracteristicas y necesidades especificas del
campus. Posteriormente, en la tercera etapa, se procede con la instalacion y el disefio de las areas,
conforme a la propuesta aprobada. Finalmente, en la cuarta etapa, se lleva a cabo la gestién y mejora

continua de los oasis, basandose en las experiencias y la retroalimentacién de los usuarios.

Para que esta idea de negocio se lleve a cabo se necesita una financiacién inicial de 115.000€, de los
cuales 80.000€ corresponden a los fondos propios aportados por las mismas socias, y 35.000€ de fondos
ajenos. El primer afio OASIS espera obtener un beneficio neto de 14.437,84€, el segundo afo 125.517,51€
y el tercer afio 150.910,45€.
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ABSTRACT

The purpose of this document is to develop a business plan for the company OASIS, which proposes an
innovative and necessary initiative for universities that aim to improve the well-being and performance
of their users. Our company is responsible for everything from the design to the continuous management
of rest and recreation areas. The business project will be implemented in the city of Madrid, starting with
the Universidad Europea de Madrid. This decision is based on the fact that the four partners of OASIS
have studied at this campus and have identified a low level of satisfaction with the existing areas.
Likewise, it is considered extremely important to contribute to the reduction of poor relaxation habits,

such as tobacco consumption, energy drinks, and excessive use of electronic devices and social networks.

The service is developed through a structured process consisting of four stages. Firstly, the structure of
the university campus is studied and evaluated, as well as the behavior of the users, in order to identify
the most frequented areas, where there is a need to increase the amount of furniture, the noise level,
among other important aspects. In the second stage, a design proposal (layout) adapted to the specific
characteristics and needs of the campus is presented to the university. Subsequently, in the third stage,
the installation and design of the areas are carried out according to the approved proposal. Finally, in the
fourth stage, the management and continuous improvement of the areas are carried out, based on the

experiences and feedback of the users.

For this business idea to be carried out, an initial funding of €115,000 is needed, of which €80,000
corresponds to the equity provided by the partners themselves, and €35,000 from external funds. In the
first year, OASIS expects to achieve a net profit of €14,437.84, in the second year €125,517.51, and in the
third year €150,910.45.
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1.PRESENTACION DEL PROYECTO.

1.1

Nombre: OASIS.

En la Universidad, a menudo nos sentimos agotados y estresados, sin un lugar especifico al que podamos
acudir para relajarnos y divertirnos. Buscar un espacio libre, en el que no haya o demasiado ruido o
silencio excesivo, y con mobiliario cdmodo, se ha vuelto casi imposible en la Universidad Europea de
Madrid. Por eso, nuestra empresa aspira a crear una serie de oasis (zonas de descanso y recreacion)
dispersos en el desierto (el campus universitario). Queremos ofrecer a los usuarios un refugio donde

puedan descansar, divertirse y desarrollar buenos habitos de bienestar.

Ubicacioén:

( Universidades privadas en Madrid (empezando con la Universidad Europea de Madrid). ]

Forma juridica: Sociedad de Responsabilidad Limitada.
La forma juridica elegida por las socias es la “S.R.L.” (Sociedad de Responsabilidad Limitada), ya que sus
caracteristicas son las mds apropiadas para la creacidn de nuestra empresa. El tramite a realizar se detalla

mas adelante en el apartado 9 de “Aspectos formales y juridicos”.

Sector de actividad:

De acuerdo con el cédigo CNAE 2009, nuestra empresa se encuentra dentro del grupo P, especificamente
en la division 85 de Educacion. El cddigo de nuestra empresa es el 8560, titulado como “Actividades
auxiliares a la educacion” y es la clase responsable de “la prestacién de actividades no docentes de apoyo

a los procesos o sistemas educativos”(LA CNAE, 2009).

1.2

La sociedad estard compuesta por cuatro socias principales que liderardn la empresa con pasién y
compromiso. Cada una de ellas aporta una perspectiva Unica y valiosa y juntas, representan el
compromiso y duro trabajo detras del éxito y de la excelencia empresarial en OASIS. Las cuatro asistieron

a la Universidad Europea de Madrid, en donde estudiaron Administracion y Direccidon de Empresas.

« Paola Sanchez Piad, con su profundo conocimiento y talento en Marketing y Recursos Humanos,
desempenard un papel esencial en el desarrollo de nuestras campafias de publicidad y en el

reclutamiento de futuros trabajadores y practicantes.
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« Xiaoyan Yang, con su experiencia en Finanzas y Contabilidad, liderard toda la estrategia respecto al
analisis de mercado, buscando la mayor rentabilidad y disminuyendo riesgos, esta parte sera esencial

para nuestro crecimiento sostenido.

« Fernanda Velazquez Cérdova, destacada por su habilidad innata para la Direcciéon y Administracion,
es una lider excepcional, la cual se encargara de tomar decisiones y crear una visién a corto y largo

plazo.

« Joselyn Zuiiiga con su rica experiencia en el drea Legal y de Logistica, ayudara gestionando inventarios

e implementando sistemas de control y mejora.
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Nuestra idea para el trabajo final de grado se origina a partir de nuestra experiencia universitaria
estudiando en la UEM. Durante los ultimos cuatro anos, hemos identificado que hay una necesidad no
cubierta, por lo tanto, una gran insatisfaccién, con respecto a las areas de recreacién y descanso en la
Universidad. Hablando con estudiantes de otras entidades universitarias, nos hemos dado cuenta de que

insatisfaccion no es solo en en campus de la UEM.

Como estudiantes, experimentamos constante estrés, agobio y cansancio debido a las responsabilidades
académicas, lo cual al carecer de lugares apropiados para descansar y relajarnos dentro de la universidad
resulta en el empeoramiento de nuestra salud y productividad. Asimismo, hemos tenido varias
oportunidades para hablar con nuestros profesores, de los cuales una gran parte comparte la misma

opinién que los estudiantes y les gustaria ver una mejora en la calidad de estas zonas.

Los usuarios de las universidades de Madrid, de acuerdo a nuestra encuesta, utilizan las dreas de descanso
y recreacion actuales principalmente para estudiar o realizar trabajos grupales, escuchar musica, esperar
entre clase y clase, socializar, o comer. Al realizar actividades tan opuestas en la misma zona, muchos
usuarios se encuentran insatisfechos, ya sea por el nivel de ruido, la falta de mobiliario, limpieza, entre
otros. De misma forma, hemos observado que muchos optan por actividades de descanso perjudiciales
para su salud, entre ellas, las principales siendo:

o Consumo de tabaco/nicotina

+ Consumo de bebidas energéticas

« Tiempo de pantalla y redes sociales

Es por esto que para nosotras es de suma importancia ofrecer soluciones innovadoras en la creacién de
espacios que aumenten el bienestar, la socializaciéon y la eficacia del tiempo libre de los usuarios dentro de

la universidad.
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Asi mismo, estariamos brindando a las universidades privadas de Madrid, empezando por la UEM
(Universidad Europea de Madrid), una ventaja competitiva respecto a otras instituciones académicas, ya
que se veria reflejado su interés y preocupacién por mejorar la calidad de vida de sus usuarios a través de

la contratacidon de nuestro servicio.

Nuestra empresa tiene la siguiente visidon, misién y valores que nos ayudan a enfocar los esfuerzos y

recursos hacia un objetivo especifico:

Vision

Ayudamos a las universidades a priorizar el bienestar de sus usuarios, a través de la

creaciéon de espacios innovadores de descanso y recreacion que transformen la

experiencia de sus usuarios y promuevan un estilo de vida saludable.

Disefiar, administrar y mantener espacios de descanso y recreacién que inspiren tanto Q
relajacion como la interaccidn social, promoviendo asi un equilibrio entre las actividades
diarias y el bienestar personal. Nos comprometemos a ofrecer un servicio que cumpla
con las expectativas de las universidades y fortalezca el sentido de pertenencia a la

institucidén educativa.

Valores

« Compromiso: Tenemos la responsabilidad de ofrecer un entorno de descanso y

recreacion innovador para los usuarios de la universidad. Atendiendo a sus
necesidades y trabajando en mantener y mejorar la calidad y satisfaccién.

« Calidad: Buscamos ofrecer el mejor servicio posible a través del disefio de las zonas,
la calidad del mobiliario, y la experiencia ofrecida.

¢ Inclusiéon: Fomentamos la diversidad y la inclusiéon social, logrando mejorar las
relaciones entre los usuarios o creando nuevas relaciones entre personas de
diferente género, nacionalidad, religion...

« Participacion: Fomentamos la implicacién activa en las actividades universitarias.
Valoramos las opiniones y sugerencias para ofrecer un mejor servicio.

o Creatividad: Buscamos disefiar espacios innovadores que ofrezcan un ambiente
relajante. Llamando la atencién de los clientes a través de los diferentes sentidos,
logrando maximizar su experiencia sensorial

« Responsabilidad social: Reconocemos la importancia de cumplir con las normas de
seguridad que protegen la integridad de las personas, y trabajamos de manera

profesional y cuidadosa para contribuir positivamente con el entorno que nos rodea.

12
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1.4.1 Objetivos del proyecto.

En este apartado, vamos a desarrollar la estructura organizativa de nuestro emprendimiento,
determinaremos de forma clara y precisa los objetivos que queremos alcanzar a largo y corto plazo, y los
objetivos generales y especificos. Detallaremos los pasos que realizaremos para lograr cumplir con los
objetivos lo cual nos ayudara a trabajar de forma especifica en nuestros propios objetivos y de esa forma

lograremos crear estrategias de crecimiento y desarrollo empresarial.

El objetivo de este proyecto es crear y gestionar espacios de descanso y recreacidn para los usuarios de la
universidad que proporcionen un entorno relajante y cdmodo. Para mejorar la calidad de vida de los
usuarios, el proyecto se centrara en el disefo funcional del espacio, la adquisicién del mobiliario adecuado
y la instalacidn y gestion de las zonas. Ademas, se promoveran habitos saludables de relajacion y se
elaborard un plan de gestion sostenible para garantizar el mantenimiento a largo plazo. Se espera que el
espacio no solo contribuya al bienestar fisico y mental, sino que también fomente la interaccién social y la
productividad tanto de los estudiantes como de los profesores y administrativos. A continuacion,

planteamos los objetivos generales y especificos:

Objetivos generales:
+ Mejorar la calidad de vida en el dmbito universitario y promover el bienestar en el campus
universitario.
e Crear un modelo de negocio innovador que ofrezca una experiencia personalizada para los
estudiantes y los profesores.
« Convertirse en una empresa lider del sector con gran reputacion.
« Mejorar la imagen y reputacion de las universidades que estén comprometidas con el bienestar de sus

usuarios.

Objetivos especificos:

« Disefiar espacios que incluyan areas verdes, mobiliario cdmodo, iluminacién adecuada, y elementos
decorativos atractivos.

« Realizar una encuesta entre los estudiantes y los profesores para identificar las necesidades vy
preferencias de un espacio de descanso y recreacion.

« Establecer un presupuesto detallado y planificar la financiacidon necesaria para el equipamiento y el
mantenimiento del espacio de descanso.

o Lograr un 20% de crecimiento de la rentabilidad a largo plazo.

« Conseguir los permisos y licencias para desarrollar el negocio en las universidades.

« Establecer indicadores de seguimiento, como la frecuencia de uso del espacio, la satisfaccion de los

estudiantes y la percepcidn de la calidad del ambiente.
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Una vez que establecimos los objetivos generales y especificos, los pasamos a dividir segun las siguientes
categorias: objetivos financieros, objetivos estratégicos, objetivos comerciales. Por otro lado, también son
divididos entre dos tipos de plazos: a corto plazo (menor a 12 meses) y a largo plazo (mayor a 12 meses).
Para detallar los objetivos de OASIS nos hemos basado en los criterios de los objetivos SMART,
asegurandonos de que sean especificos, medibles, alcanzables, realistas y con tiempos determinados (Life

Hack, 2021). Nuestros objetivos se fundamentan en los siguientes:

S A T

Specific Achievable Time-bound

Objetivos Estratégicos:

« Ofrecer una experiencia Unica: Contribuiremos a la creacidon de un entorno universitario saludable y
equilibrado, promoviendo la importancia del tiempo de pausa y descanso durante el dia en la
universidad. Este objetivo se podrd medir a través de la satisfaccion y la frecuencia de uso de los
usuarios. Esto es de gran relevancia, ya que nos ayudard a mantener o conseguir la contratacién de
nuestros servicios por parte de las Universidades.

« Adaptarse a las nuevas tendencias: Se debe de tomar en cuenta el aumento en la nueva tendencia
sobre el bienestar y la salud. Si no se le da la importancia que tiene, los usuarios no veran tan
atractivo y beneficioso nuestro servicio, por lo que es importante dedicarle tiempo a una investigacion
y analizar cdmo reaccionan a la nueva tendencia.

« Desarrollo de alianzas estratégicas y lograr la inversién externa.

Objetivos Financieros:

« Generar los beneficios: Cubriendo los costes e idealmente generando beneficios adicionales para la
empresa. Un mayor margen de beneficios nos dara recursos adicionales para poder reinvertir en la
empresa.

« Sostenibilidad econdmica: Asegurarnos que los ingresos sean suficientes para cubrir los costes
operativos y de inversion. Un aumento de 20% en su rentabilidad a lo largo plazo.

« Optimizacion de recursos: Gestionando los recursos de la forma mas eficiente, disminuyendo los
costes y maximizando el rendimiento de la inversion.

« Crecimiento controlado: Mantener una estructura financiera equilibrada y no sobre endeudarse,

siendo ideal que el porcentaje de deuda no supere un 30% de la facturacion.
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Objetivos Comerciales:

« Promover el bienestar: Hacer entender a las universidades la importancia del descanso, actividad
fisica e interaccion social en la vida universitaria con el propdsito de ser contratados por mas
universidades.

« Diferenciaciéon y posicionamiento: Posicionarnos en el mercado como la empresa lider de espacios de
descanso y recreacion en universidades, aportando un plan innovador y exclusivo que toda
universidad quiera contratar para sus usuarios.

« Satisfaccion del usuario: Principalmente, cumplir con satisfacer la necesidad de descanso para su
bienestar y productividad.

« Implementar programas de fidelizacién, mediante descuentos, beneficios exclusivos para conseguir la

lealtad de las universidades.

Objetivos a corto y a largo plazo:

Objetivos a corto plazo (< 12 meses)

(. Ofrecer una experiencia Unica a los ) « Adaptarse a nuevas tendencias.
usuarios. « Aumentar el porcentaje de ingresos.
o Mejorar la calidad de vida de la « Sostenibilidad econdmica.
comunidad universitaria. « Crecimiento controlado.
o Optimizaciéon de recursos. « Desarrollo de alianzas estratégicas.
« Diferenciacién y posicionamiento. o Lograr un 20% de crecimiento en su
« Satisfaccidn del usuario. rentabilidad.
\ ) « Implementar programas de fidelizacion.

1.4.2 Propuestas del proyecto empresarial.

OASIS, no es una empresa que fabrica mobiliario, ni tampoco es una empresa que asiste con el disefo del
layout del mobiliario, sino que va un paso mas alla y se encarga del mantenimiento, gestién y evaluacion
de las zonas. Se encarga de analizar y recopilar datos sobre el uso y satisfaccion de sus usuarios, para

poder adaptarse de la mejor manera posible a la estructura y actividad en el campus.

En linea con nuestra propuesta de valor, OASIS se compromete a transformar la calidad de vida dentro de
las universidades. Nos especializamos en proporcionar entornos bien disefiados que se centran en las
necesidades especificas de los usuarios, ofreciéndoles un entorno acogedor donde pueden descansar,

recargar energia y fortalecer sus relaciones.



1.4.3 Objetivo ODS.

Cumplir con los ODS (Objetivos de Desarrollo Sostenible) es imprescindible para o o

nuestra organizacion. Nos permitira contribuir hacia un mundo mds sostenible y ’(\\\

equitativo. Al alinearnos con estos objetivos globales, nuestra empresa no solo

creara valor compartido y mejorara su reputacion, sino que también impulsara el .C/ \Q,

cumplimiento de estos objetivos en las universidades de Madrid. Nos enfocaremos .U/ &1 \\).

en integrar principalmente los siguientes objetivos:

GOOD HEALTH
AND WELL-BEING

QUALITY
EDUCATION

1 2 RESPONSIBLE
GONSUMPTION
ANDPRODUCTION

QO

ODS 3: Salud y Bienestar. Contribuiremos al bienestar fisico y mental de los individuos al

ofrecer espacios de descanso y recreacion.
ODS 4: Educacién de Calidad. Al proporcionar un ambiente de descanso y recreacién, se
mejora la calidad de vida de los usuarios de la universidad, influyendo de forma positiva en

su rendimiento académico y bienestar.

ODS 12: Producciéon y consumo responsable. Usaremos para el mobiliario un disefio y

material sostenible, para minimizar el impacto ambiental.
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2. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA.

2.1.

En este apartado, realizaremos una explicacion detallada del servicio que ofrecemos, con el propdsito de

garantizar un buen desarrollo de nuestro plan de negocio para OASIS.

Una zona universitaria de descanso o recreacidn es un espacio que esta disefiado para proporcionar a los
estudiantes, profesores y al resto de los trabajadores una universidad, un entorno tranquilo y acogedor
donde puedan acudir para relajarse, descansar, jugar, socializar y mejorar su bienestar psicolégico sin
tener que regresar a sus casas u otro lugar de preferencia para el descanso. Ofreceremos un ambiente
relajante con iluminacidon adaptada a la actividad de la zona, decoraciéon, actividades recreativas y
mobiliario cdmodo que incentivan el descanso y la relajacidn. El disefio del espacio se realiza considerando
principalmente la comodidad y relajacién. Incluyendo mobiliario ajustable, cojines ergonémicos y espacios
versatiles que se adapten a las distintas necesidades de las personas. Incorporaremos musica ambiental
en algunas zonas y acceso a recursos digitales de mindfulness. Habrad zonas destinadas al descanso

individual con sillones o hamacas y zonas de actividades para poder socializar.

En conclusién, este emprendimiento se caracteriza por contribuir al bienestar de los usuarios de una

universidad.

Basandose en estas caracteristicas, explicaremos quiénes son nuestros stakeholders (externos):

« Cliente: El cliente directo es la universidad con la que se trabaje. Para ello, es importante demostrarles
cédmo nuestra empresa aumenta el bienestar y la productividad de los usuarios y también cémo les
anade un valor diferencial respecto a otras universidades.

¢ Usuarios: Los usuarios son los estudiantes, profesores y administrativos. Es de suma importancia
ofrecerles un servicio de calidad para que su nivel de satisfaccion sea alto y lo comuniquen a la
Universidad y a sus compafieros, haciendo publicidad de boca en boca.

« Proveedores: Los proveedores del mobiliario y los proveedores de equipos informdaticos para
gestionar nuestra aplicacion.

« Socios: Los socios que aportaran una inversiéon para el capital inicial.
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2.1.1. Lineas de negocio.
Zona de descanso:

Cuyo objetivo es proporcionar un lugar tranquilo y cémodo para recargar energias. Es un salén cerrado
con sillones donde los usuarios pueden tomar la siesta o descansar y posteriormente retomar sus
responsabilidades/actividades (clases o estudio). La iluminacién dentro de este oasis serd de tonos célidos
y se regulard la intensidad, lo que induce a la relajacién. Ademas, contard con 4 sillas de masaje, las cuales
tendran un costo extra de 2 € por 10 minutos y se implementara la aromaterapia a través de un difusor.
Esta zona le permite al cuerpo y a la mente reducir el estrés, mejorar el animo y aumentar la
concentracién y el rendimiento. Ademas, fomentan hdbitos saludables de descanso. Estas zonas son

importantes especialmente para:

o Estudiantes que pasan sus semanas de exdmenes en la biblioteca (desde mafiana a noche), ya que
les da una opcidn alterna a volver a casa para tomar la siesta.

o Estudiantes/Profesores que trasnochan, ya sea por razones académicas o por actividades sociales.

o Estudiantes/Profesores que no tienen la posibilidad de volver a casa, ya que viven lejos de la
Universidad.

o Estudiantes/Profesores que tienen huecos entre clases y quieren recuperar la energia.

Servicios:
« Sillones de siesta en el espacio individual: Sillén especial para poder tomar la siesta y recuperar
energia.
« Sillas de masaje profesional: ofrecemos sillas de masaje para relajar y disminuir el dolor del cuerpo
por la mala postura o tensidn.

¢ Recursos de mindfulness: se podrd acceder a métodos de relajacion.

Zona de recreacion:

Su objetivo es brindar a los usuarios un espacio para socializar y distraerse entre clases, promoviendo la
sinergia con actividades de los clubes universitarios y dentro de la misma zona. En este oasis se puede
mantener un nivel de voz normal en comparacién a las salas de descanso en donde esto no es permitido.
El espacio contara con juegos de mesa, pantallas, musica ambiental y en ocasiones habra la posibilidad de

organizar eventos o actividades.
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Servicios:

« Accesibilidad a diversos eventos y actividades: trabajaremos en conjunto con el departamento de la
universidad de “vida universitaria” para la oferta de cupos en distintas actividades, tanto deportivas,
como universitarias o de ocio. Tendremos un tablero que ird cambiando todas las semanas para
registrar las inscripciones y dar a conocer los eventos. Esta informacién también sera publicada a
través de nuestra aplicacion para que los usuarios puedan reservar la plaza desde cualquier lugar.

« Juegos: Se ofrecen distintas opciones de juegos de mesa que ayudan a relajar y estimular la mente.
Algunos ejemplos son cartas, juegos de estrategia, billar, cornhole, shuffleboard, entre otros.

« Pantallas: En estas pantallas se podran ver peliculas, documentales, noticias y otros contenidos

informativos.

2.2

El mercado objetivo de “OASIS” son todas las universidades que busquen mejorar el rendimiento
estudiantil, mejorar su imagen y reputacién y crear un ambiente de campus mas acogedor e inclusivo. En
la Comunidad de Madrid se encuentra la mayor acumulaciéon de estudiantes de Espaia, tiene 6
universidades publicas y 12 privadas. El nimero de alumnos matriculados en la regién, en el curso 2022-
2023, ha sido 204.074 en los centros propios de las universidades publicas y 97.897 en las universidades

privadas y de la Iglesia Catdlica (Sistema Universitario Madrilefio 2024).

Principales caracteristicas demograficas de este mercado a tomar en cuenta:
« Estado socioeconémico
+ Ubicacién geografica

« Campo de estudios

Necesidades que cubre:

« Universidades donde los usuarios tienen espacios de tiempo entre clases, en ocasiones prolongados,
sin disponer de lugares adecuados para el descanso. Sus miembros tienen la necesidad de despejarse
de las jornadas largas de estudio y trabajo.

« Universidades que les interese un ambiente universitario que facilite la inclusion, el debate y creacidn
de nuevas ideas.

« Universidades que busquen agregar valor y mejorar su reputacién, dando a conocer cuanto les
importa la salud y bienestar de sus usuarios.

« Universidades que aspiren a comprometer activamente a sus usuarios en las actividades
universitarias.

« Universidades que quieran ofrecer un espacio interactivo a sus visitantes.
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2.3

« Ayudamos a crear habitos saludables de descanso, intentando disminuir los vicios y habitos dafiinos a la
salud.

« Negocio innovador, ya que no hay empresas que gestionen y administren este servicio.

« Contaremos con sillones aptos para tomar siestas.

« Algunos estudiantes podran realizar sus practicas con nuestra empresa.

« Tendran opciones de actividades y juegos sin la necesidad de comprometerse con un horario fijo. De
esta forma podran involucrarse con la vida universitaria a pesar de tener horarios complejos.

« Las zonas fomentaran la interaccidn social entre los usuarios, logrando expandir su red de relaciones.
Esto especialmente para los estudiantes que podran frecuentar a personas de otras facultades que a lo

mejor no llegarian a conocer si no fuera por nuestro servicio.
2.4.

Para el desarrollo de nuestro proyecto, es fundamental cumplir con ciertos requisitos legales de seguridad
y salud, cumplir con las normativas de la universidad, para poder poner en marcha el proyecto. Estas

normativas estan establecidas en varias leyes del BOE.

Requisitos minimos de seguridad y salud:

La Ley 31/1995, de 8 de noviembre, de Prevencion de Riesgos Laborales, es la norma legal por la que se
determina el cuerpo basico de garantias y responsabilidades preciso para establecer un adecuado nivel de
proteccion de la salud de los trabajadores frente a los riesgos derivados de las condiciones de trabajo, en

el marco de una politica coherente, coordinada y eficaz. (Ley 31/1995, 1995).

Requisitos Legales:

Ley 16/1999, de 29 de abril, de Comercio Interior de la Comunidad de Madrid.
Su objetivo principal es el de regular, mejorar el sector comercial y garantizar el cumplimiento de
requisitos legales en el ambito comercial en Madrid. (Registros comerciales, tributarios, laborales,

cualquier requisito legal requerido por las autoridades competentes).(Ley 16/1999, 1999)

Real Decreto 1619/2012, de 30 de noviembre, por el que se aprueba el Reglamento por el que se regulan
las obligaciones de facturacion.

En este decreto real, se establecen las normas que deben cumplir las facturas emitidas en Espafia. Su
objetivo es armonizar las normas de facturaciéon en la Unidn Europea, simplificar los procedimientos y

mejorar el funcionamiento del mercado interior.(Real Decreto 1619/2012,2012)
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Real Decreto 3423/2000, de 15 de diciembre, por el que se regula la indicacién de los precios de los

productos ofrecidos a los consumidores y usuarios.

El objetivo principal es garantizar la transparencia a la hora de informar los precios de los servicios y
productos ofrecidos a los consumidores y usuarios, este decreto es de gran importancia, ya que los

consumidores, ya que les permite compara precios facilmente.(Real Decreto 3423/2000,2000)

Normativas Universitarias:

La Agencia Estatal Boletin Oficial Del Estado regula mediante la Ley Organica 6/2001, de 21 de diciembre,
de Universidades, que establece el marco general de organizacion y funcionamiento del sistema
universitario espafiol. En el caso de desarrollar un negocio en una universidad en Espafia también estaria

regulado por las normativas internas de la propia universidad. (Ley Organica 6/2001, 2001).

2.5.

En esta parte veremos los aspectos tecnoldgicos necesarios para desarrollar un proyecto comercial.
Durante la fase de planificacién de OASIS, tuvimos que identificar cuidadosamente la infraestructura
técnica y las innovaciones tecnoldgicas necesarias para impulsar y ampliar nuestro negocio. La primera
tarea consistio en crear una pagina web de la empresa que sirviera de introduccién a nuestros usuarios y
desarrollar una aplicacién informatica de gestién que permitiera a los usuarios comprobar facilmente la

ubicacién y el estado de las reservas de nuestros distintos centros.

A medida que el negocio siga creciendo, iremos incorporando mas apoyo técnico, pero nuestro objetivo
inicial era construir una base técnica sélida desde el principio para utilizar plenamente los recursos en
linea para interactuar con nuestros clientes. Ademas, pueden incluir sistemas de gestion de reserva para
que los usuarios puedan encontrar las direcciones de cada OASIS. Seria crucial el disefio de una aplicacion
gue integre dicho sistema, sistema de registro al OASIS y contenga la informacién de las zonas y de las

préximas actividades.

También creemos importante incluir tecnologia de soluciones de iluminaciéon y climatizacion inteligentes
para la creacién de ambientes acogedores y que al mismo tiempo ayuden a ahorrar la mayor cantidad de
energia posible. Ademas, estar siempre al dia con la herramienta de CRM (Gestion de Relacién con los
Clientes) para estar alineados lo mds que se pueda con las necesidades del cliente y conocerlo cada vez
mas. Optamos por la opciéon de Salesforce, la cual consideramos bastante completa. Nos permitira
registrar a todos los clientes, saber las actividades y puntos de contacto de los mismos respecto a nuestra

empresa, facilita la conexién del equipo y nos aporta informacidn estratégica.
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« Las caracteristicas principales de la aplicacion y la pagina web: Reserva de espacio privado: OASIS
ofrece a los estudiantes la comodidad de reservar una sala privada para estudiar, relajarse o socializar.
Los estudiantes pueden comprobar la disponibilidad en tiempo real, elegir la hora de reserva que mas

les convenga y recibir notificaciones de confirmacién y recordatorio de la reserva.

+ Resefias y valoraciones: Los usuarios pueden dejar resefias y valoraciones de su experiencia con
diferentes salas dentro de la aplicacidon. Esta funcion proporciona una valiosa referencia a otros
estudiantes para ayudarles a tomar decisiones informadas y encontrar el mejor lugar para pasar su

tiempo de descanso y estudio.

« Eventos y Actividades: OASIS proporciona informacidon sobre eventos, actividades y talleres
relacionados con el bienestar y la relajacién en el campus. Los usuarios pueden acceder facilmente al

calendario de eventos e inscribirse en los eventos de su interés directamente desde la app.

2.6.

Para este punto desarrollaremos en primer lugar el concepto y la importancia de la proteccién juridica. A

continuacién, explicaremos el proceso que hemos llevado a cabo para el registro de la marca y patente.

La proteccion juridica hace referencia a todas las medidas legales y estrategias que una empresa
implementa, para asi poder proteger sus intereses, activos y operaciones dentro del marco legal en el que
se desarrolla. Es muy importante que como empresa estemos al tanto de las leyes y regulaciones y

tomemos medidas proactivas para evitar problemas legales.

Para registrar nuestra marca hemos utilizado la Clasificacion de Niza. Este sistema internacional se utiliza
para clasificar tanto productos como servicios, lo cual facilita la busqueda y el registro de una marca. Este
sistema esta gestionado por la Organizacién Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI) y esta dividido en

45 clases, de las cuales 34 son para productos y 11 para servicios (OMPI, 2024).

Segun la clasificacidn de Niza, nuestra actividad empresarial estaria registrada en dos clases, la nUmero 35
y la 41. La clase 35 abarca servicios de publicidad, gestiéon de negocios, administracion de negocios y
trabajos de oficina. En cuanto a la clase 41, esta abarca una amplia lista de servicios relacionados con la
educacion, cultura, el entretenimiento y las actividades deportivas. Por lo que una empresa como la
nuestra, que se encarga de la creacién y gestidon de areas de descanso en universidades, se encontraria

aqui (OEPM, 2024).
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Una vez categorizada la empresa en sus respectivas clases, hemos tenido que comprobar si el nombre

OASIS no habia sido registrado anteriormente por otras empresas. Para esto hemos accedido a la secciéon

de busqueda de marcas y nombres comerciales en la pagina web de OEPM. Hemos encontrado 217

resultados de empresas que han utilizado la palabra “OASIS” para su marca. Al ver que hay una cantidad

significativa de empresas utilizando esta palabra, hemos tenido que evaluar si era viable mantener este

nombre.

llustracion 1: Resultados de OASIS en OEPM.

LOCALIZADDR DE MARCAS Y NOMBRES COMERCIALES | SERVICIO DE CONSULTAS

L O g N o
Ay Te. e

Bulsqueda por denominacion

Focha do la consulta: lunes, 29 de abril de 2024, 20:38

217 resultades cuya denominacidn contiene: DASIS

Grifieo Denominacion

Busqueda por elementos figurativos

= SOLICITA  TU MARCA O NOMERE
OTRA CONSULTA COMERCIAL

[= SALIR

@
o

Clasificacién de Niza Clasificacién de Viena

OASIS

30 02.01.04 02.01.21 06.06.02 e

Fuente: OEPM.

« De estos resultados, 199 empresas utilizan la combinacidon de otras palabras con OASIS, por lo que

estas marcas son distintivas a la nuestra.

« Solamente hay 18 empresas que utilizan como marca Unicamente la palabra “OASIS”.

« De esas 18 empresas, solamente compartimos con 3 empresas la clase de Niza 41.

« Ninguna empresa se dedica al disefio y gestidn de areas de descanso.

« Ellogo de nuestra empresa no se parece en ningun aspecto (color, disefio, tamafio, entre otros) al de

las otras empresas.

« Muchas de las empresas no renovaron su registro, por lo que no estan vigentes.
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Después de analizar a fondo las marcas registradas, hemos decidido mantener “OASIS” como nuestro
nombre de empresa. Creemos que no tendriamos ningln problema con la tramitacién de la solicitud de la
marca y en caso de tenerlos se podria defender con los argumentos anteriores. Para el registro se puede
hacer la solicitud de forma completamente telematica y se debe abonar la tasa de solicitud por cada clase

solicitada, en nuestro caso, la numero 35y 41.

Esta solicitud se hace con la OEPM (Oficina Espafiola de Patentes y Marcas) y debe incluir una explicacion
detallada sobre la marca y sus servicios o productos. Los examinadores de marca evaluaran si el nombre a
registrar cumple con los requisitos como la distintividad, descriptividad y generalidad del nombre.
También se compara con marcas anteriormente registradas que puedan provocar confusién con nuestra
empresa. En el caso de que no haya ninguna oposicion, la marca queda registrada y se publica en el BOPI

(Boletin Oficial de la Propiedad Industrial), obteniendo un certificado de registro de la OEPM.
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3. IDENTIFICACION Y ANALISIS DEL MERCADO.

3.1

3.1.1. Necesidades que espera cubrir.

Con el fin de conocer en profundidad las opiniones y necesidades de nuestros alumnos y profesores,
utilizamos la herramienta Google Forms para realizar una encuesta sobre la satisfaccion con las
instalaciones de descanso de la universidad, con un total de 9 preguntas disefiadas. Tras una amplia
invitacidon y una participacidn activa, recibimos 112 valiosas respuestas. Para garantizar la autenticidad,
todas las graficas que aparecen a continuacion han sido tomadas de fuentes generadas automaticamente

por Google Forms a partir de las respuestas recibidas en la encuesta.

A continuacidn explicaremos con mas detalle las nueve preguntas que disefiamos en el cuestionario, que

son:

1- ¢A qué Universidad de Madrid perteneces?

Grafico 1: ¢ A qué Universidad de Madrid perteneces?

112 respuestas

@ Universidad Europea de Madrid
® ucm
Complutense
@® ESIC
® Universidad Carlos Il de Madrid
@ Universidad de Navarra
@ Insenia Design
@ EAE Business School

112V

Fuente: Elaboracidn propia.
La primera pregunta tiene como objetivo identificar la institucién educativa a la que pertenece el
encuestado, lo cual es esencial para determinar las respuestas en cada caso y conocer las necesidades
especificas de cada universidad. Observamos que el 81,3% dé todas las respuestas recibidas corresponden
a la Universidad Europea de Madrid, mientras que el restante pertenece a otras universidades madrilefias,
tanto privadas como publicas. Dado que nuestro proyecto se iniciara en la Universidad Europea, la

mayoria de las respuestas provienen de estudiantes y profesores de esta institucion.
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2- iEres profesor@ o estudiante?

Grafico 2: iEres profesor@ o estudiante?

112 respuestas
@ Profesor@

@ Estudiante

e

Fuente: Elaboracién propia.
La segunda pregunta diferencia entre profesores y estudiantes para desglosar las respuestas vy
comprender las necesidades y perspectivas de cada grupo. Los profesores pueden tener preocupaciones
diferentes a las de los estudiantes en cuanto a los espacios de estudio y descanso. Casi todas las
respuestas correspondieron a la condicién de estudiante en un 92,9% de las ocasiones, con una minoria

representativa de profesores.

f3- éVives cerca de la universidad? (menos de 20 minutos en bus/coche)

Grafico 3: ¢Vives cerca de la universidad?

La tercera pregunta se refiere a la distancia geografica entre el
encuestado y la universidad. La distancia influye en el tiempo y la
comodidad del desplazamiento, asi como en la frecuencia de uso de

las infraestructuras universitarias. El 64% negd vivir cerca de la

universidad.

\_ Fuente: Elaboracién propia.

4- {Cuantas horas pasas en la universidad al dia?

Grafico 4: ¢ Cuantas horas pasas en la universidad al dia?

110 respuestas
30
28 (2!.5 %)
20
15 (13,6 %)
12 (10,9 %)
|
10
6(5,5%) 4
2(19“‘:\(3é6?§f](1'9 ) 21,8 &3 2122518 e o 2018 %8 5(3'5(2?%1
1 @1 0% B M09 AYGHAYTIETS (0,9 DO 2 a0 & i g0 %) 1 (LAYALTILEAY09
| | gl N RN i [EZ] S 1
0
0 24 35 4-5 5 horas 9

1.5h 29 4 40h a la semana 7 Menos de 4h
Fuente: Elaboracion propia.
Esta pregunta proporciona informacion sobre la cantidad de tiempo que el encuestado pasa en la

universidad y es relevante para evaluar la importancia y el uso de los espacios de descanso y recreacion.
Existe una correlacidn con la pregunta anterior, a través de los datos que muestran que mas del 80% pasa
mas de 4 horas en la universidad. Esto se pone de manifiesto en el hecho de que el 25,5% pasa 4 horas en

la universidad, el 10,9% pasa 5 horas y el 13,6% pasa 6 horas.
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Al correlacionar esto con la pregunta anterior, podemos ver que los que viven lejos de la universidéd
suelen pasar de 4 a 6 horas (suponiendo que esto puede deberse al hecho de que suele haber dos clases al
dia) mientras que los que viven cerca suelen pasar mas de 6 horas. Pero también depende de cada
persona, algunos que viven cerca van menos a las clases, mientras que los que viven lejos van a las clases
todo el dia, ya que no merece la pena perder el mismo tiempo en el transporte publico solo para ir a la

universidad una o dos horas.

Esto hace que la mayoria de los estudiantes pasen mucho tiempo en el campus universitario, pero no

descansen bien, ya que no pueden volver a sus casas para descansar y relajarse como los que viven cerca.

4 N\
5- éDonde es tu lugar de preferencia para trabajar?
Grafico. 5: ¢Ddénde es tu lugar de preferencia para trabajar?

@ En las facilidades de la Universidad
® Encasa
En una cafeteria
@ No tengo preferencia
_—— @ En cafeterias, bibliotecas publicas y en
aulas o la biblioteca de la universidad
@ el sala de estudio de la universidad

19,8%
. @ Biblioteca

Fuente: Elaboracién propia.
Esa pregunta pretende identificar el lugar preferido por el encuestado para estudiar o trabajar en el

campus. Esto puede revelar las preferencias de los encuestados por determinados entornos de
aprendizaje y ayudar a mejorar o adaptar los espacios existentes. De todas las respuestas, podemos ver
gue una gran proporcién prefiere trabajar desde casa 45,9%, seguido de un 20,7% que opta por no tener
preferencia, y luego un 19,8% que prefiere estudiar y trabajar en las zonas comunes que proporciona la

universidad.
\. J

6- éSientes que tienes un lugar adecuado para estar en la universidad entre clases?
Grafico 6: ¢Sientes que tienes un lugar adecuado para estar en la universidad entre clases?

Esta pregunta se utilizé para evaluar si los encuestados consideraban

51,8%

que habia suficiente espacio para hacer descansos entre clase y
clase. También es probable que los encuestados sefialen la necesidad
de crear mds zonas de descanso y recreacion o mejorar las
existentes. Nuestros resultados muestran que el 51,8% dé las

respuestas indican que actualmente no creen que haya suficientes

® si espacios para descansar entre clases de la universidad, el contrario el
® No

Fuente: Elaboracién propia.

48,2% piensa que si los hay.
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7- ¢ Marca todos los habitos con los que te identificas cuando tomas un descanso en la universidad?

Grafico 7: ¢{Marca todos los habitos con los que te identificas cuando tomas un descanso en la
universidad?

Salir a fumar 24 (21,4 %)

Ver redes sociales

Comprar bebidas energética...
Daormir

Ir a jugar al padel

Ver a mis amigos

Acompafiar a amigos gue sa...
Leer

descansa

Tomar cafe

Tomar un café con los comp...
Planificar mi semana
Conversar

Hablar con mis amigos

Leer actualidad sobre temas...
Ejercicio

Pausa café

comer

86 (76,8 %)

Discutar con amigos
0 20 40 60 80 100

Fuente: Elaboracién propia.
Esta pregunta permite identificar los diferentes hdbitos de descanso de los encuestados y puede

ayudarnos a comprender el uso de los espacios de ocio y esparcimiento en el campus y qué debemos
hacer al respecto en el futuro para sustituir algunos de los habitos poco saludables. Podemos ver que el
76,8% de las formas que utiliza la gente para relajarse entre clase y clase es a través de las aplicaciones

sociales, el 63,4% comprando una bebida funcional, el 25,9% necesita una siesta corta para relajarse y el

\21,4% sale a fumar y aliviar su estrés.

8- ¢Cudl es tu nivel de satisfaccion con los espacios de descanso/estudio en tu universidad? Del 1 al 10

Grafico 8: éCual es tu nivel de satisfaccién con los espacios de descanso/estudio en tu universidad?
Del1a10.

112 respuesias

30
23205 %) 24 (214 %)
20
14 (12,5 %)
11(9,8 %)

13116 %) 14(12:5%)

5 (4.5 %)
3(27 %) 3(2.7%) 21,8 %)

T 8 ] 10

3 4 5 -]
Fuente: Elaboracién propia.
El objetivo de esta pregunta era evaluar la satisfaccién de los encuestados con los espacios de estudio y

ocio existentes en la Universidad e informar sobre posibles dareas de mejora para nuestros futuros
proyectos. Podemos observar que los resultados de la misma son relativamente homogéneos, sin grandes
diferencias, con casi la mitad de la poblacién puntuando por debajo de 5 en la escala de satisfaccién, y la
otra mitad puntuando por encima de 5. Esto demuestra que las instalaciones de esta universidad no son

muy malas, pero aun deben mejorar para atraer a mas estudiantes y aumentar su reputacion.

J/

OASIS
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4 N
9- ¢Qué crees que hace falta en las areas de descanso/estudio? (Ej.: sillones, mesas, actividades, salas

etc.) Tabla 1: Lista de necesidades.
Lista de necesidades Numero de respuestas

Sala de descanso privado 36

Salas individuales 21

Sillas y mesas 12

Mas espacio 11
Actividades

Redy Tv

Comedor

Juegos y sofa

Despachos para entrevistas con alumnos

m N W W b~ W

Sala de estudio

La uUltima pregunta invita a los encuestados a compartir sus ideas y sugerencias para mejorar los espacios
de estudio y recreo del campus. Las respuestas pueden revelar necesidades especificas y orientar sobre las
mejoras que pueden llevarse a cabo. Esta Ultima pregunta era abierta y Google Forms no pudo generar
una tabla especifica. Realizamos una lista de necesidades basada en las respuestas recibidas y observamos
que 36 de los encuestados expresaron la necesidad de contar con mas sillas para descansar y 21 de

encuestados quieren espacios privados que se puedan utilizar para el descanso.

Basandonos en el analisis de todos los resultados, descubrimos que existe una necesidad real en Ia
comunidad universitaria: la mayoria de los estudiantes y los profesores pasan la mayor parte del tiempo
en el campus. Por ello, necesitan lugares de descanso adecuados en los que incluso una breve pausa de 20
a 30 minutos pueda ser una experiencia excelente que les ayude a aliviar el estrés y fomentar el bienestar
fisico y mental. Ademas, creemos que no solo se necesitan espacios de descanso, sino también espacios
de recreacion para afiadir interés a las horas extraescolares y desarrollar las habilidades sociales de los

alumnos.

Por lo tanto, para satisfacer estas necesidades, proponemos proporcionar mds zonas de descanso y

espacios de actividades polivalentes dentro del campus.
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3.1.2. Identificar nuestro publico objetivo.

Nuestro publico objetivo estd formado principalmente por las universidades que quieren mejorar el
bienestar estudiantil y el bienestar de sus profesores para aumentar la satisfaccion del campus. Sin
embargo, nuestros usuarios son los estudiantes universitarios y los profesores de la Universidad. Este
grupo abarca estudiantes y profesores de diferentes carreras, origenes culturales e intereses, como
literatura, ingenieria, ciencias, negocios, etc. Ademas, la mayoria de los estudiantes se enfrentan a estrés

académico como examenes, trabajos y plazo de entrega de proyectos.

Para estimar la cantidad de los publicos objetivos, utilizamos el método de calculo de TAM, SAM y SOM.
TAM (Total Addressable Market) representa la demanda total del mercado para un producto o servicio y la
cantidad maxima de ingresos que una empresa puede generar con la venta de sus productos o servicios en

un mercado determinado (Hubspot, 2013).

Segln la informacidon de la pagina web de la Universidad de Europea y hemos consultado a la
administracién de estudiantes de la universidad. Estimamos que la universidad cuenta con un total de
30.000 personas aproximadamente. En cuanto al campus de Villaviciosa de Oddn, calculamos que alberga
mas de la mitad de esta cantidad. Por lo tanto, nuestro publico objetivo en la Universidad Europea de
Madrid es de aproximadamente 16.000 personas, lo que establece el TAM para este proyecto en 16.000.
Valoramos que del total de nuestro publico objetivo, el 5%, que corresponde a 800 personas, seran

usuarios de OASIS.
3.1.3. Buyer Persona.

El concepto de “Buyer Persona” fue creado por Alan Cooper, un programador de software y disefiador, en
1983. Este concepto consiste en una representacion de nuestro cliente ideal, para poder identificarlo,
deberemos realizar un estudio del mercado y el comportamiento de los consumidores. Se usa
habitualmente en el marketing, ya que ayuda a comprender mejor a la audiencia objetivo al crear un perfil

detallado y especifico del tipo de persona a la que estan tratando de llegar con sus productos o servicios.

Al desarrollar un buyer persona, primero se debe definir sus necesidades, para la cual debemos realizar
algunas preguntas sobre sus datos demograficos, objetivos, retos y situacién laboral... Posteriormente,
recopilaremos la informacidn, analizaremos las fuentes, y contrastaremos la veracidad con el equipo de
marketing. Después, de la recopilacién, responderemos a las preguntas realizadas anteriormente v,
finalmente, construiremos a nuestro cliente o clientes ideales y a medida que pase el tiempo, lo iremos
mejorando. Para crear una Buyer Persona, hemos investigado las siguientes informaciones: Qué tipo de
instituciones son nuestros clientes Su informacion personal y profesional Cudles son sus habitos y hobbies

Sus frustraciones y el reto Cual es su objetivo.
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Para crear una Buyer Persona, hemos investigado las siguientes informaciones:

« Qué tipo de instituciones son nuestros clientes
¢ Suinformacion personal y profesional

o Cuadles son sus habitos y hobbies

« Sus frustraciones y el reto

« Cual es su objetivo

Buyer Persona

Nombre: Universidad Europea de Madrid
Fundacién: 1995

Ubicacion: Madrid

Tipo de institucion: Privada

o Objetivos: Aumentar el nimero de estudiantes matriculados. Ofrecer instalaciones donde
los estudiantes puedan estudiar y realizar sus trabajos.

» Retos: El nimero de estudiantes han aumentado significativamente, por lo que las aulas y
espacios de trabajo y descanso son suficientes.

» Soluciones: Nuestro servicio. aportara un valor afiadido a la universidad, ademas que
cuidard el bienestar mental y fisico de sus estudiantes y profesores.

Fuente: elaboracién propia.

Perfil de los usuarios

« Nombre: Lucia Sudrez
« Fundacion: 29 afios

&

¢ ¢ Ocupacion: Staff (secretatiado)

» Aficiones: Sel gusta mantener una vida saludable, prefiere realizar compras online, practico
yoga y le gusta ver las noticias.

» Retos: Le es complicado combinar una estabilidad laboral y social, ya que no realizar su
trabajo correctamente le produce ansiedad.

o Soluciones: Le proporcionaremos un lugar tranquilo donde podrd descansar dentro de las
instalaciones donde trabaja.

Fuente: elaboracién propia.
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Perfil de los usuarios

, o Nombre: Alfonso Rodriguez
é’ « Fundacion: 23 afios

o Ocupacioén: Estudiante de 5to de Medicina

« Aficiones: Estudia 4 horas diarias, practica tenis 2 veces a la semana y le gusta mantener
una dieta equilibrada y saludable.

» Retos: Le cuesta estudiar en la biblioteca, el ambiente le es abrumador y estresante, por lo
gue no puede estudiar bien.

« Soluciones: Le ofrecemos un sitio en donde podra estudiar y al mismo tiempo descansar de
forma mas relajante.

« Nombre: Ana Garcia
» Fundacién: 38 afios
e Ocupacion: Profesora de Microeconomia y Macroeconomia

» Aficiones: Le gusta ver peliculas en el cine, ale a correr todos los dias por la mafiana y le
gusta ver noticias relacionadas con la economia..

» Retos: Le cuesta encontrar sitios en donde descansar dentro de la universidad, ya que la
mayoria de sitios estan ocupados por los estudiantes.

o Soluciones: Con nosotros, podrd pasar un momento de descanso alejado del resto de
alumnos y tener un momento de privacidad. Por ejemplo, silla de masaje.

3.2

En el contexto académico actual, los espacios de descanso en las Universidades han adquirido una
relevancia creciente al convertirse en dreas fundamentales para el bienestar y la salud mental de
estudiantes, profesores y personal administrativo. Estos espacios no solo ofrecen un refugio para relajarse
y desconectar del estrés académico y social, sino que también contribuyen a la productividad y al
equilibrio entre la vida académica y personal. Se ha observado una mayor conciencia sobre la importancia
del bienestar emocional y fisico en entornos educativos, generando una creciente demanda por espacios

de descanso dentro de las Universidades.
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La pandemia del COVID-19 ha acelerado la necesidad de contar con espacios seguros y acogedores en las
instituciones educativas, donde se puedan aplicar medidas de distanciamiento social y fomentar el
autocuidado. Esto ha llevado a una mayor inversidon en infraestructuras y servicios relacionados con el

bienestar estudiantil.

Segun la informacién de la pdgina web de la Universidad Europea y su administraciéon de estudiantes, en
2019, la Universidad contaba con 16.000 estudiantes matriculados, tanto en presenciales como online
procedentes de los 5 continentes divididos entre los 2 campus de Madrid, Alcobendas, Valencia, Alicante,
Canarias y Lisboa. En septiembre de 2023, se matricularon 6.000 estudiantes nuevos presenciales entre
Alcobendas vy Villaviciosa de Oddén. Entre los estudiantes de Grados y Postgrados se estima un total de
estudiantes de entre 20.000 - 25000. Se prevé un crecimiento continuo de las matriculaciones de
estudiantes, por ende también en la demanda de espacios de descanso universitarios. Ademas, con la
evolucion de las tecnologias digitales y la educacidon a distancia, es probable que nuestro servicio
incorpore elementos tecnolégicos para ofrecer experiencias innovadoras y personalizadas a los usuarios,

como aplicaciones moviles para acceder a los espacios y los servicios dentro de estos.

3.2.1. Anadlisis del entorno general.

Hoy en dia, la mayoria de las empresas se enfrentan a un entorno externo, dinamico y en constante
cambio, que puede tener un impacto significativo en el crecimiento y la viabilidad a largo plazo de la
organizacidn. Por ello es imprescindible que una empresa realice un analisis del entorno general, lo que

puede ayudar a comprender y evaluar factores externos que pueden afectar a la empresa.

A la hora de analizar el entorno general de una empresa, realizaremos un andlisis de PESTEL que incluye
una amplia gama de aspectos, desde factores econémicos y politicos hasta factores sociales, tecnoldgicos,
juridicos y medioambientales. Estos factores externos interactian entre si de forma compleja y de ellos

podemos deducir que pueden presentar tanto oportunidades como amenazas para la empresa.

A continuacién vamos a realizar un grafico de PESTEL para asi establecer los factores externos que pueden

influir en el desempefo de nuestra empresa.



OASIS

3.2.1.1. Politicos y legales

("« Politicas educativas: cambios en estas politicas pueden influir en la demanda de los espacios de descanso en)
las Universidades, especialmente si las Universidades se enfocan en mejorar el bienestar de los estudiantes.

« Regulaciones gubernamentales: la empresa debe cumplir con las regulaciones nacionales relacionadas con la
construccidn, seguridad y accesibilidad de los espacios de descanso en las Universidades.

« Practicas: es importante revisar los requisitos legales para poder ofrecer practicas a estudiantes de las
Universidades y ofrecerles la orientacion adecuada.

« Derechos de propiedad: es importante que la empresa proteja sus diseifios y tecnologias innovadoras
mediante marcas, derechos de autor, patentes u otros mecanismos legales para evitar la competencia
desleal. Por ejemplo, con la herramienta digital conocida como TMKonnect podemos buscar, registrar y
renovar nuestra marca en 125 paises y nuestros derechos de autor en 181 paises con una sola instruccion y
un solo pago.

« Regulaciones sanitarias y certificaciones: debemos mantener altos estdndares de higiene y seguir la

normativa especifica al negocio, para asi poder obtener los certificados necesarios.
\. J/

3.2.1.2. Econdmicos

« Posible futura pandemia: una pandemia puede disminuir la demanda de nuestros servicios, asimismo se
puede proceder al cierre de las Universidades, lo que frena nuestras actividades y ganancias.
« Presupuesto universitario para mejoras fisicas: los cambios en el presupuesto asignado por las Universidades

a mejoras fisicas pueden afectar la demanda de servicios de la empresa.

3.2.1.3. Socioculturales
-

« Vivir cerca de la Universidad: si las personas viven cerca de la Universidad, su preferencia puede ser estudiar\
o trabajar desde casa, por lo que tenemos que hacer que nuestro servicio sea atractivo para los usuarios y la
Universidad esté convencida de que el servicio se va a aprovechar.

« Aumento de tendencia en las cafeterias workplace: hoy en dia esta de moda ir a cafeterias para teletrabajar
y descansar de la vida universitaria.

- Siesta espafiola: La popularidad de la siesta espafiola la puede utilizar la empresa para hacer marketing, ya
que contamos con ese servicio.

« Preocupacién por una vida saludable: las personas hoy en dia priorizan su bienestar cada vez mas, nuestra
empresa ofrece mejorar los habitos de descanso y la salud mental de los usuarios.

« Reputacion de Universidades: las Universidades estdn recibiendo resefias negativas sobre el trato y atencion
a los estudiantes. Al mejorar sus facilidades y adaptarlas a las necesidades de los estudiantes, muestran
interés por su bienestar, lo que les genera una ventaja competitiva. Asimismo, pueden utilizar durante los
tours estas areas para atraer a futuros estudiantes.

« Cambios demograficos: la tendencia de estudiar en el extranjero puede aumentar el nimero de estudiantes

universitarios, lo que puede influir a la necesidad de areas de descanso.
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3.2.1.4. Tecnolégicos
-

« Tecnologias de automatizacién: la integracion de este tipo de tecnologias puede mejorar la)

experiencia de nuestro usuario, como iluminacién inteligente y otros aspectos del marketing
sensorial, como el olfato.

« Innovaciones en disefio y mobiliario: avances tecnolégicos en el disefio de estos espacios los hace mas
innovadores y atractivos para los estudiantes. Dentro de estos estan las pantallas de alta calidad para
poder mostrar contenido como peliculas y contenido informativo.

« Sistema de reservas: a través de nuestra aplicacion los usuarios podran reservar especificamente la

L zona de descanso y otras actividades planeadas por la empresa. )

3.2.1.5. Ecolégicos
-

« ODS: como mencionamos en el punto 1.4.3, nuestra empresa quiere incluir estos objetivos. También\
existe una creciente preocupacion por la sostenibilidad, lo que podemos incluir en nuestros disefos y
materiales para los espacios (ODS 12). También se puede de cierta manera implementar en las
actividades y talleres que vayamos a ofrecer.

« Aumento de dreas verdes en infraestructuras: tanto para el ambiente como para el usuario es

importante estar alrededor de la naturaleza ya que ofrecen muchos beneficios a la salud.

\. J

En conclusién, es importante considerar la informacion obtenida del entorno externo en el que OASIS va a
operar para asi poder tomar decisiones estratégicas informadas, adaptdndonos a los posibles cambios y

aprovechando las oportunidades en el mercado.
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Tabla 2: Andlisis de PESTEL.

Factores

MN

MP

Dimension politica

Politicas educativas
Reg. gubernamentales
Dimensidon econdmica

Dimensidon econdmica

Futura pandemia

o Presupuesto universitario
+ Presupuesto de estudiante

Dimension sociocultural
« Vivir cerca de la universidad

Tendencia workplace

Siesta espanola

Preocupacion de vida y salud
Reputacidén universitaria
Tendencia estudiar extranjero

DASIS

Dimension tecnoldgica

« Tecnologia automatizada
e Innovacion de disefio ®
« Sistema de reservas

Dimension ecoldgica
« ODS
« Areas verdes

Dimension legal
e Practicas Y
« Derechos... P
« Sanidad y cert..

» Acuerdo universitario




DASIS

3.2.2. Andlisis del entorno especifico.

Tras del analisis del entorno general, es necesario analizar el entorno especifico. Para el entorno especifico
utilizaremos el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter (1980). El concepto de las “5 Fuerzas de
Porter” o las “5 fuerzas competitivas”, fue desarrollado por un economista y profesor de Harvard Business
School, Michael E. Porter. Las 5 fuerzas de Porter consisten en realizar un analisis del entorno especifico,
ademds, nos ayuda a evaluar la competitividad del sector y la rentabilidad potencial del sector

empresarial. Se realizara un analisis e investigacion sobre los siguientes componentes:

« Larivalidad entre competidores existentes
« El poder de negociaciéon de los proveedores
« El poder de negociacién de los clientes

« La amenaza de productos sustitutivos

o Las barreras de entrada

En este caso realizaremos el analisis sobre nuestra empresa, y de esta forma entenderemos mejor la

dindmica del mercado y las oportunidades y desventajas que afrontara la empresa.

« Rivalidad entre competidores existentes.
Actualmente, en este tipo de mercado, no hay una gran rivalidad con empresas competidoras, ya que
varias de ellas ofrecen un servicio similar, el cual consiste en ofrecer espacios de descanso, como en el
caso de la empresa Wework. Es una empresa multinacional que instala el espacio y brinda un lugar de

descanso.

En la Universidad Europea de Madrid ya existen salas de estar y de comer, como la cafeteria de Sodexo ,
las zonas comunes de la universidad y el gabinete de fisioterapia y el gimnasio. OASIS considera que estas
zonas ya existentes no representan una amenaza grave para nuestra empresa, ya que nuestro enfoque no
se centra Unicamente en instalar el mobiliario para los estudiantes, sino que buscamos maximizar la
experiencia aparte de la del mobiliario del usuario, ofreciendo un servicio que se gestiona y mejora

constantemente.

Por otra parte, en el caso de que la competencia se intensificard, seria provocado porque las empresas
que fabrican el mobiliario o se encargan de la instalacién, se centraran mas en ofrecer este servicio mas

personalizado a las Universidades y sus usuarios.
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« Poder de negociacion de los proveedores
En nuestro caso, nuestros proveedores podrian ser los fabricantes de muebles, de aparatos tecnoldgicos,

de servicios de infraestructura...

Los proveedores pueden tener un poder de negociacion moderado, este poder puede variar dependiendo
de la cantidad de fuentes de suministros que tendra la empresa, en este caso al tener una gran cantidad
de distintos proveedores nos permite que su poder de negociacidén sea bajo. A medida que aumenta la
fuente de suministros, el poder de los proveedores se reduce, ya que la empresa no depende Unicamente
de un solo proveedor, por lo que puede continuar con su trabajo sin complicaciones.

« Poder de negociacion de los clientes

En esta ocasidn, la universidad, quien es nuestro cliente, tiene un poder de negociacién alto, ya que al ser
nuestro unico cliente al inicio, puede decidir prescindir de nuestros servicios y sustituirlos por otros que

requieran una menor inversion econdmica para mejorar el bienestar de sus estudiantes.

Por otra parte, nuestro servicio es Unico y personalizado, el cual prioriza la experiencia de los usuarios
universitarios. La universidad al externalizar esta actividad a la empresa OASIS gana una ventaja

competitiva y ahorra tiempo para poder enfocarse en sus actividades principales.
+ Amenazas de productos o servicios sustitutivos

Las distintas alternativas que encontramos son los espacios libres en las universidades, como las
bibliotecas, zonas verdes dentro del campus, cafeterias y las aulas de trabajo. Esta amenaza podria ser
moderada, ya que aportamos un valor afiadido al adaptar el ambiente al gusto de los usuarios de las

distintas areas.

Sin embargo, los usuarios pueden preferir pasar su tiempo libre en otros lugares de la universidad, como
lo son el gimnasio y la sala de fisioterapia, la piscina o la cafeteria. Por lo que la universidad podria ver

innecesario contratar nuestros servicios.
« Barreras de entrada

Las barreras de entrada podrian ser entre moderadas-altas, ya que para realizar las instalaciones se
necesitaria experiencia para poder cumplir con las regulaciones de seguridad y salud de la universidad.
Ademas, deberia de obtener el permiso de la universidad para realizar las instalaciones, en esos casos de

qgue no se lo den, considera que es una barrera de entrada alta.
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Ademds, la inversion inicial que se necesitaria para contratar al personal encargado de las instalaciones
del mobiliario, tecnologia y al equipo de marketing, puede provocar que las barreras de entrada

importantes para empresas que tengan una dificultad de ingresar a este mercado.

En conclusién, con la informacion obtenida a través de este andlisis, nos permitira hacernos una idea de
las dificultades por las que atravesamos y como nos afecta el nivel de la fuerza e impacto, gracias a la
investigacion, podremos prever medidas que pueden disminuir el impacto al momento de desarrollar el

proyecto. La siguiente tabla representa las acciones disefiadas para evitar las fuerzas:

Tabla 3: Las 5 Fuerzas de Porter

5 FUERZAS DE
PORTER

NIVEL DE FUERZA

ACCION PARA EVITAR LAS FUERZAS

La rivalidad entre
competidores

Bajo - Moderado

Disefar una estrategia de diferenciar los servicios.

sustitutivos.

existente.
El poder de . .
o Colaborar con varios proveedores y evaluar la calidad de
negociacién de los Moderado
los productos.
proveedores
En comparacién con otros servicios, ofrecemos un espacio
El poder de privado para que los usuarios puedan aprovechar un
negociacién de los Alto lugar relajado y proteger sus privacidades. Ademas,
clientes. gestionamos el servicio y evaluamos las satisfacciones de
los usuarios.
La amenaza de Mejorar las estrategias de marketing digital, tener mayor
productos Moderado presencia y visibilidad en redes sociales y dar a conocer

nuestros servicios.

Las barreras de
entrada.

Moderado- Alto

Conseguir un acuerdo de exclusividad con la universidad a
lo largo plazo.

Fuente: elaboracién propia.
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3.3.

En este punto realizaremos una descripcion detallada de la situacion competitiva de la empresa. Se llevara
a cabo una distincidn precisa de las principales entidades que operan actualmente en el mismo mercado
objetivo, asi como la identificacion de potenciales amenazas competitivas en el futuro. Ademas, se
abordardn los servicios sustitutivos y otras estrategias competitivas que podran incidir en el

posicionamiento de la empresa en este dindmico entorno de negocios.

3.3.1. Identificacion de las empresas competidoras y sus productos o marcas, indicando las

principales caracteristicas de las mismas.

Para identificar a nuestra competencia debemos recordar dos conceptos que aprendimos en la asignatura
de Direccidn Estratégica: competencia directa y competencia indirecta. La competencia directa, también
conocida como competencia de primer grado, hace referencia a los negocios que tienen el mismo modelo
y que ofrecen practicamente el mismo servicio que nosotros al mismo mercado. Mientras que la
competencia indirecta incluye a negocios que son similares al nuestro, pero sus servicios o procesos
tienen diferencias notables (Santos, 2023). Para obtener informacidn y poder hacer el andlisis de nuestra
competencia directa hemos realizado una busqueda en internet utilizando palabras clave que se

relacionen a la actividad de nuestra empresa.

Después de haber realizado una investigacién exhaustiva, hemos llegado a la conclusién de que no
tenemos competencia directa. Esto es una ventaja, ya que significa que hemos identificado un nicho de
mercado Unico y que la empresa tiene una propuesta de valor que no se parece a ninguna otra empresa
del mercado. Aunque es importante que evaluemos cuidadosamente nuestra posicion y que continuemos
buscando formas de mejorar e innovar nuestro servicio, ya que al no tener competidores podemos llegar

a un estado de estancamiento.

« Competencia Indirecta.
Para el analisis de la competencia indirecta hemos identificado una mayor cantidad de empresas. Estas
empresas se dedican exclusivamente a la fabricacién y/o montaje de mobiliario, prestacion de servicio
como cafeterias y disefio de zonas de descanso. Nos hemos dado cuenta que la principal diferencia entre
nosotros y nuestros competidores indirectos es que ellos no tienen gran involucracién con los usuarios de

la Universidad.

Después hemos accedido a sus sitios web y redes sociales para poder analizarlos en profundidad. Este
anadlisis Benchmarking nos ayudé a mejorar nuestra oferta para poder diferenciarnos y obtener una

ventaja competitiva.



LAS VARIABLES/
EMPRESAS

Descripcion de
servicio

Publico objetivo

Precios

Reputacion

Tecnologia

Creatividad e
innovacion

Diferenciacion

Sodexo (La cafeteria)

Ofrece el espacio donde se
puede comery tomar café.

Estudiantes, profesores y
visitantes.

El espacio de descanso es
gratis.
( Las mesas, sillas..)

Ofrece espacio para comery
muchos estudiantes al no
tener zonas de descanso, la
utilizan para socializar.

No esta utilizando mucha
tecnologia.

Hay un robot para entregar la
comida.

No hay gran diferenciacién en
comparacion a otras
cafeterias.

Zonas de descanso compartido
en la Universidad (areas
comunes)

Ofrecen espacios comunes
dentro de la universidad. Por
ejemplo, las salas de espera 'y
mesas dentro de los edificios.

Estudiantes, profesores y
visitantes.

El uso de estas zonas es
gratuito.

Tienen la reputacion de cumplir
con su propdsito. Utiles para
esperar entre clases, comer y

estudiar.

Existen algunas mesas con
pantallas para practicar
presentaciones.

Pantallas para practicar las
presentaciones, sillones de una
plaza (no hay suficiente
mobiliario para todos los
usuarios).

Su uso es para una corta
estancia entre clases, no para
descansar o estudiar y no hay

mejora continua.

OASIS

OASIS

Disefia y gestiona zonas en donde los

usuarios de la universidad pueden
relajarse y recargar energias.

A los usuarios de las Universidades ya

sean estudiantes, profesores o
administrativos.

Gratuito para los usuarios, se le cobra

el servicio directamente a la
universidad.

No contamos con reputacién ya que

SOMOS una empresa nueva.

Una aplicacién propia que permite
reservar todos los servicios y estar
informado sobre actividades.

Oferta de practicas a los usuarios de la
universidad. Zonas para la siesta y la
relajacion. Tecnologia de iluminacion,

aromaterapia.

Disefio y gestion de zonas de
descanso y recreacién para

universidades. Enfoque en mejorar el

bienestar y hacer una continua
mejora de los servicios.
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3.3.2. Posicion en el mercado de cada firma o marca.(mapa de posicion).

llustracion 2: Mapa de Posicidn de la competencia.

OASIS

%
sodexo

Zonas de
ve descanso

3.3.3. Posibles reacciones de la competencia ante la entrada de la nueva empresa en el

mercado.

Al considerar las posibles reacciones de la competencia ante la entrada de OASIS en el mercado, primero
debemos analizar qué tipo de competencia es. De acuerdo a la asignatura de Microeconomia, existen

diferentes estructuras de mercado dependiendo de las siguientes caracteristicas:

+« Numero de empresas en el mercado: Puede variar desde una sola empresa (monopolio) hasta
muchas empresas (competencia perfecta). En nuestro caso, hemos identificado que somos la Unica
empresa (solo tenemos competencia indirecta) que se encarga de la gestion y disefio de estas zonas,

por lo que nos identificamos mas como un monopolio.

+ Tipo de producto o servicio: Los productos o servicios pueden ser homogéneos o diferenciados
(aspectos como marca, disefio o calidad). OASIS pertenece a la competencia monopolistica, por lo cual

el servicio que ofrece es diferenciado.
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« Barreras de entrada/salida: Se refiere a la facilidad con la que nuevas empresas pueden ingresar al
mercado para competir o la capacidad de que las empresas ya existentes abandonen el mercado. En
nuestro caso la entrada es dificil porque somos un monopolio, por lo que debemos de cuidar que

nuestras ventajas competitivas sean dificiles de copiar.

« Influencia sobre el precio: Mide la capacidad de una empresa para influir en el precio, en el caso de
OASIS, la empresa tiene un poder significativo para influir en el precio. Debemos de ofrecer un

servicio atractivo para las empresas y de calidad.

« Publicidad: Ayuda a diferenciar los productos y servicios y a obtener poder de mercado. En el caso de
la competencia monopolistica no es necesariamente imprescindible, aunque OASIS al ser una
empresa nueva invertird en esta herramienta para construir una imagen de marca y obtener contratos

con mas entidades universitarias.

En resumen, OASIS se encuentra en una competencia monopolistica en la cual tiene el poder de influir en
el precio y no opera en igualdad de condiciones que otras empresas. El servicio ofrecido se diferencia del

resto, por lo que creemos importante invertir en publicidad en los primeros anos de la empresa.
Algunas de las posibles reacciones que tendrian nuestros competidores indirectos serian:

« Invertir en la innovacion de sus servicios para hacerlos mas atractivos para los consumidores en
comparacioén a los nuestros.

« Copiar nuestra idea de negocio y agregar servicios adicionales como lo es la gestidn del mobiliario y de
las zonas de descanso. Dejarian de ser empresas que solamente fabrican mobiliario o diseian las
zonas y pasarian a involucrarse con la gestién de los servicios adicionales. Por lo que es muy
importante, como mencionado anteriormente, cerciorarnos de que nuestro servicio sea dificil de
copiar.

« Al punto anterior también podrian ofrecer precios mas bajos, pero es dificil, ya que la competencia es
monopolistica y serian una empresa nueva, mientras que nosotros trabajamos para fidelizar a
nuestros clientes el primer afio y ofrecer posibles descuentos en algunos servicios. En el caso de que
la empresa sea grande y tenga mayores recursos o experiencia, pueden también ofrecer un servicio
similar a menor precio y OASIS se encontraria en una situacion delicada.

« Pueden copiar la idea de negocio e irse a otros nichos de mercado fuera del ambito universitario.

« Aliarse con OASIS, esto podria implicar acuerdos de colaboracién o combinar recursos y capacidades.
Esto se podria hacer especialmente con empresas que fabrican mobiliario para tener una relacién mas

cercana con el proveedor.
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3.4.

Después de pasar el andlisis de externo a través de PESTEL y el modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas
de Porter, en esta seccién realizaremos un analisis interno que evalua los recursos, capacidades y procesos
internos de una organizacidon para determinar sus puntos fuertes y débiles. Este andlisis interno es
fundamental para que una empresa comprenda su posicion actual y sus capacidades, asimismo le ayuda a
lograr sus objetivos estratégicos y le permite tomar decisiones adecuadamente, aprovechando sus

ventajas competitivas.

3.4.1 Andlisis de recursos y capacidades.

En esta parte explicamos la importancia de los recursos y las capacidades de la empresa en el entorno
empresarial, examinando su impacto en la estrategia organizativa, la innovacién y la sostenibilidad.
Ademads, destacaremos algunos de los recursos clave representativos de nuestra empresa para

comprender mejor su alcance e impacto en el éxito empresarial.

En el ambito empresarial, para alcanzar el éxito y la ventaja competitiva no solo se necesita tener una
visidn clara y un plan estratégico bien definido, sino que también se requiere el aprovechamiento de los
recursos claves y el desarrollo de las capacidades necesarias para ejecutar eficazmente la estrategia. Los
recursos clave y las capacidades son dos pilares fundamentales de la capacidad de una organizacion para

crear valor y lograr la sostenibilidad a largo plazo.

Estos recursos, como ya mencionamos antes, pueden ser tangibles o intangibles y fisicos o virtuales.
También se incluyen la infraestructura fisica, la tecnologia y el capital financiero, las competencias
especializadas, las relaciones con los clientes y la reputacién de la marca. Todos desempefan un papel
vital en el funcionamiento y el éxito de una organizacién. La identificacién y gestion eficaz de estos
recursos es crucial para garantizar la viabilidad y competitividad de una empresa en el entorno en el que

opera.
En la siguiente parte detallamos los recursos:

Recursos clave:
+ Humanos: El nimero de personas que tienen capacidad para realizar las actividades de las diferentes
zonas, asi como los operarios que se encargan de su gestién y mantenimiento.

« Infraestructura: Los espacios y el mobiliario.

« La tecnologia: la aplicacion de la empresa para la realizacién de reservaciéon de las zonas y la
obtencidn de informacién sobre actividades, la pagina web y tanto los difusores como el sistema de

iluminacion.
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Tipo de recursos:

« Tangibles: las zonas, el mobiliario, la iluminacién, difusores, altavoces, pantallas, decoracién y los

trabajadores.

ntangibles: la satisfaccidn de los clientes, la aplicacién y la pagina web, actividades y la aromaterapia.

Por otra parte, las capacidades se refieren a la habilidad de una organizacion para utilizar y combinar sus
recursos de forma eficaz, con el fin de crear valor y obtener una ventaja competitiva sostenible. Estas
capacidades pueden ser habilidades técnicas, procesos operativos mejorados, una cultura organizativa
s6lida, la adaptacién y la capacidad de innovacién. Con el fin de analizar y clasificar si nuestros recursos y
capacidades nos aportaran una ventaja competitiva sostenible, realizaremos un analisis VRIO el cual sus

siglas significan:

\' |

Valor Inimitabilidad
Tabla 5: Analisis VRIO.
Implicaciones
Capacidades Valor Rareza Inimitabilidad Organizacion P .
competitivas
Ventaja
Creatividad Si Si No Si Competitiva
Temporal
Tecnologia e ) ) Igualdad
. L, Si No No Si .
innovacién Competitiva
Ubicacion i i i Ventaja
L. Si Si No Si ..
estratégica Competitiva
Disefio .
. . , , Ventaja
funcional y Si Si No Si o
Competitiva
acogedor
. . Ventaja
Programacion B 3 i .
. Si Si No Si Competitiva
de actividades
Temporal
Ventaja
Personal i , , . .
Lo Si Si Si Si Competitiva
especializado .
Sostenible
Fuente: elaboracién propia. 45
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Valoracion de los factores

Descripcidén de factor 1 2 3

Flexibilidad y comodidad

Dependencia de la

1
participacién activa
Falta de experiencia 2
Recursos limitados 2

Creatividad e innovacion

Propia perspectiva de las
necesidades

Los fundadores conocen bien
el mercado al que se dirigen

Fuente: elaboracién propia.

1 es una debilidad muy importante.

« 2 es una debilidad.

« 3 es neutral.

4 es una fortaleza.

5 es una fortaleza muy importante.
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3.4.2.

En este punto realizaremos un analisis del entorno especifico a través de la herramienta de DAFO,
también conocida como SWOT en inglés. Este concepto fue dado a conocer por el administrativo Albert
Humphrey en 1960, en el Instituto de Investigacion de Stanford. Es una herramienta que nos ayudara a
analizar la situacion actual del mercado, las perspectivas futuras y nos permitira planificar estrategias para
evaluar las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades. Ademas, nos facilitara conocer las ventajas

e inconvenientes de nuestro servicio en relacién con nuestros competidores.

El siguiente analisis se divide en 2 aspectos:

« Andlisis interno: Fortalezas - Debilidades.

« Andlisis externo: Oportunidades - Amenaza

Debilidades:

Consideramos que algunas de nuestras debilidades principales, son la limitacién en la cartera de clientes y
la dependencia del calendario académico, ya que nuestros clientes principales son las universidades, otra
gran debilidad es la limitacidon de la capacidad econdmica. Al tratarse de un proyecto que requiere la
adquisicion de muchos activos fijos, en comparacién con algunos proyectos de comercio electrdénico,
nuestra inversion inicial requerird de un mayor desembolso econémico, al ser todavia estudiantes,
tendremos grandes dificultades financieras. Por lo tanto, es un gran reto para nosotras, ya que es un
modelo de negocio no conocido, es decir, tenemos poca experiencia para manejar bien nuestro nuevo

modelo de negocio.

Amenazas:

Las amenazas que nos afectan el entorno externo con las que mas nos vemos afectadas son: posible
entrada de competidores, ya que al ser una empresa con un servicio innovador, al ver la aceptacién por
parte de los clientes, el resto de empresas estan interesadas en entrar en este mercado, cambio de gusto
de los usuarios, es decir los alumnos no aprovechan por nuestro servicio, seria una amenaza elevada; otra
de ellas seria la universidad nos rescinda el contrato y la crisis econédmica, provocara que las personas
prescinda de los bienes y servicios con menor relevancia y que no son esencial para cubrir sus necesidades

basicas por lo que afectaria negativamente a la demanda de servicio.

Oportunidades:

Aprovechando la creciente tendencia del bienestar estudiantil, en la cual el estilo de vida saludable cobra
cada vez mas importancia, nuestra empresa se posiciona estratégicamente para atender esta creciente
demanda con soluciones innovadoras. Ademas, una alianza con la universidad no solo nos permite
fortalecer la credibilidad y el prestigio de nuestros servicios, sino que también nos abre las puertas a un

enorme mercado potencial con miras a la expansion global.
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Ademas, una alianza con la universidad no solo nos permite fortalecer la credibilidad y el prestigio de
nuestros servicios, sino que también nos abre las puertas a un enorme mercado potencial con miras a la

expansion global.

Fortaleza:

Una de nuestras grandes fortalezas es la relacion establecida con la universidad, esto nos permitira la
posibilidad de establecer futuros negocios y referencias de gran importancia. También estamos ofreciendo
un nuevo servicio, adaptado a las necesidades percibidas, es decir, conocemos bien el mercado al que se
dirigen. Al ser estudiantes, vemos, desde el punto de vista de los usuarios, las carencias que podremos
resolver con el servicio que ofreceremos. Relaciones establecidas con los estudiantes, podemos realizar
contratos de practicas para que los estudiantes puedan realizar proyectos que nos beneficien y en donde
ellos puedan adquirir experiencia, como por ejemplo colaboramos con estudiantes de arquitectura para el

diseno de las areas.

Tabla 7: Andlisis de DAFO.

Debilidades
r ~
« Limitacién de clientes. « Posible entrada de
« Limitacién econémica. competidores.
« Dependencia del calendario « Cambio de gusto de los
académico. usuarios.
\ ) « Inestabilidad econémica.

« La universidad rescinde el
contrato.

o Relacion con la Universidad y
los estudiantes.

o Ofrecemos la practica a los e
estudiantes que necesitan.

o Propia perspectiva de las
necesidades.

Oportunidades

\

« Latendencia al bienestar
estudiantil.
o Relacién con la universidad.

. « Posibilidad de expansion.
+ Los fundadores conocen bien _
o Mercado potencial muy

el mercado al que se
grande.

dirigen. \_ Y,
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3.5.

El éxito de un proyecto depende en gran parte de las estrategias aplicadas para alcanzar los objetivos
propuestos. Tras nuestro andlisis del entorno externo, asi como de los recursos internos de la empresa,
podemos proseguir al desarrollo de estrategias que mejor se adapten a nuestros objetivos. Por lo que esta
secciéon ayudard a presentar dichas estrategias que utilizamos para lograr transformar el espacio de
descanso tradicional en uno acogedor, funcional y enriquecedor para la comunidad de los usuarios

universitarios.

Nuestras estrategias principales se centran en optimizar el bienestar fisico y mental de nuestros usuarios y
promover el sentido de comunidad en el campus. Esto no solamente se consigue creando el espacio fisico,

sino también fomentando la interaccidn social, la relajacion y los habitos saludables.

Ademas, hemos estudiado y anotado el comportamiento de los usuarios durante el dia en la Universidad,
logrando identificar qué lugares del campus se frecuentan mas, en donde no hay suficiente mobiliario, en
qgué lugares se prefiere el silencio, los habitos de descanso, entre otros. Ademas, pretendemos mantener
la sostenibilidad de esta estrategia a largo plazo y la estabilidad econédmica del proyecto mediante el
desarrollo de politicas, programas y la consolidacién de recursos que garanticen el mantenimiento y la

mejora continua del proyecto.

En esta seccidn, detallamos la estrategia propuesta, destacando sus objetivos especificos, los indicadores
gue nos van a ayudar a evaluar y los recursos que necesitamos. Para esto utilizamos el Cuadro de Mando
Integral como una herramienta, para ayudarnos a comprender claramente cémo aplicar los objetivos
propuestos, tanto a corto plazo como a largo plazo, en las cuales podemos encontrar las siguientes
variables: tipo de objetivo, objetivo, indicador y metas. Estas variables las hemos dividido en dos tablas
segun el periodo, y tipo de objetivo, asi como el objetivo estratégico, objetivo financiero, objetivo

comercial.

La primera tabla es para la consecucién de objetivos durante el primer afio de las actividades de la

empresa.
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Tabla 8: Cuadro de Mando Integral a corto plazo y largo plazo.

CUADRO DE MANDO INTEGRAL A CORTO PLAZO ( < 12 MESES)

TIPO DE
OBIJETIVO INDICADOR METAS
OBIJETIVO
-Ofrecer una experiencia Unica -El porcentaje de la
a los usuarios que convenza a | satisfaccion y fidelidad de
OBIJETIVO

ESTRATEGICO

la Universidad que el servicio
es imprescindible y en
realidad mejora el bienestar.

los usuarios. -Numero de
guejas. -Comentarios en
redes sociales.

-Menos de 10% de quejas.

-Beneficios y facturacion.

-Numero de la cifra de

-Lograr ingresos anuales de
aproximadamente 115.000 € en

negocios. . N
OBIJETIVO 8 el primer ano.
FINANCIERO
-Optimizacién de recursos: ., -Gestionar los recursos de la
A -Reduccion de los costes. L .
disminuyendo los costes. forma mads eficiente.
-Conseguir que mas ,
. ] -NUmero de -Lograr el contrato con la
universidades contraten . . . . .
. . universidades con las que | Universidad Europea de Madrid
nuestros servicios. -Mejorar la . .
) . logremos obtener y con al menos 3 universidades
calidad de vida de la i
. . L contrato. mas.
comunidad universitaria.
-Queremos que la satisfaccion
OBIJETIVO ) .
. . . i sea la mas alta posible y que se
COMERCIAL -Mejorar la calidad de vida de -A través de la encuesta o
. . L . o hable del servicio en el campus
la comunidad universitaria. de satisfaccion. . . i
para que la Universidad esté
convencida de la importancia.
Conseguir la lealtad de las
-Implementar programas de -Descuentos por packs y . .
o , universidades para que vuelvan
fidelizacion. numeros de salas.
a contratarnos.
Fuente: elaboracién propia.
La segunda tabla muestra los objetivos a largo plazo que pretendemos lograr durante los

primeros tres afios y después de los tres afios. Para esto desarrollaremos unos nuevos objetivos

especificos detallados basados en la situacion del proyecto y la estructura financiera de Ia

empresa.
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TIPO DE
OBJETIVO

OBIETIVO
ESTRATEGICO

OBIJETIVO
FINANCIERO

OBJETIVO
COMERCIAL

OASIS

CUADRO DE MANDO INTEGRAL A LARGO PLAZO ( > 12 MESES)

OBIJETIVO

-Adaptarse a las nuevas
tendencias de bienestar.

-Promover actividades y eventos
que se puedan realizar en el
espacio para fomentar la
interaccion social y el bienestar
emocional.

-Desarrollo de alianzas
estratégicas para lograr la
inversion externa.

-Sostenibilidad econdmica y
aumentar los ingresos.

-Mantener una estructura
financiera equilibrada y no
endeudarnos de mas.

-Diferenciacién y
posicionamiento

-Aportar un plan innovador y
exclusivo que toda universidad
quiera contratar para sus
usuarios.

3.5.1. Modelo de negocio.

Método CANVAS

INDICADOR

-La encuesta de necesidades y

preferencias de los usuarios. -

Los articulos publicados sobre
tendencias del bienestar.

-NUumero de eventos.

-Cantidad de la inversion.

-El porcentaje de crecimiento
de rentabilidad.

-El porcentaje de deuda sobre
la facturacion.

-El grado de diferenciacién.

-NUmero de universidades que
contraten el servicio.

METAS

-Ser empresa lider en la
tendencia del bienestar e
incrementar nuestra
popularidad.

-Operar un evento cada
mes en el cual se puedan
incluir todos los usuarios.

-Colaborar con minimo
dos empresas que quieran
invertir en el proyecto.

-Un 20% de crecimiento en
su rentabilidad.

-El porcentaje no supera
el 30% de la facturacion.

Mas alto sea mejor.

-Conseguir a mas de la mitad
de las universidades privadas
de Madrid durante los
primeros tres afios.

El Modelo Canvas, disefiado por Alexander Osterwalder en 2010, es una herramienta de gestion

estratégica que utilizaremos para analizar de forma mds selectiva los elementos clave de nuestro modelo

de negocio. Trata de un cuadro dividido en bloques que abarca aspectos esenciales de nuestra empresa,

desde la propuesta de valor, hasta las fuentes de ingresos y mas. Nos permite identificar las

oportunidades, definir las estrategias a aplicar y establecer la mejor forma de comunicacién, todo en una

sola pdgina de forma resumida y facil de entender.
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3.6.

La Universidad Europea de Madrid, una de las redes universitarias privadas mas grandes en Europa, ha
sido adquirida mayoritariamente por la organizacion global EQT Infrastructure por un valor de 2.200.000
millones de euros ("Universidad Europea: EQT compra el fondo Permira", 2024). A continuacion
resaltaremos los puntos clave de este articulo para defender por qué empezar nuestros servicios con la

Universidad Europea es la mejor opcidn:

« Inversién en mejoras y creacién de infraestructura: El fondo sueco va a invertir entre el 30-35% del
fondo para establecer nuevos campus en otras regiones y mejorar los campus ya existentes. Lo que

significa que podrian cubrir el gasto que representa contratar nuestros servicios.

« Estudiantes extranjeros: la tendencia demografica de estudiar en el extranjero estd creciendo
exponencialmente y Espafia es uno de los paises mas demandados por estudiantes de otros paises
Europeos y de América Latina. La Universidad Europea de Madrid cuenta con una red de 54.000

estudiantes, de la cual una gran cantidad son extranjeros y podrian ser nuestros usuarios.

« Beneficios para la comunidad universitaria: mejorar las areas de descanso ayuda al bienestar tanto de
los estudiantes como del personal académico y administrativo. Esto aumentara el rendimiento y

productividad académica, logrando resultados sobresalientes.

+ Modernizacién y competitividad: el sector de la educacion privada experimentard un gran crecimiento
en los préximos afios, por lo que es importante que el modelo académico de la Universidad Europea

de Madrid y sus instalaciones sean lo mas avanzadas y modernas posibles.

« Compromiso con el bienestar estudiantil: al contratar nuestros servicios, la Universidad Europea de
Madrid mostrard un compromiso con el bienestar estudiantil, ayudandoles a mejorar la percepcion

publica y su responsabilidad social corporativa.

« Potencial retorno de la inversidén: aunque nuestro servicio es costoso o puede parecer una inversion
inicial considerable, mejorar las areas de descanso y recreacién ayudara a largo plazo a aumentar la
cantidad de matriculas, donaciones y retencién de los estudiantes. Hoy en dia los estudiantes le dan
mucha importancia a las instalaciones de sus universidades, OASIS ayudaria a que estas sean mas

atractivas y a que la Universidad Europea de Madrid obtenga una ventaja competitiva.
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4. PLAN DE MARKETING Y COMERCIALIZACION

4.1.

Para la primera parte de este punto, vamos a centrarnos en las decisiones que debemos tomar en relacion
al marketing y la comercializacién de nuestro servicio. Para ello, haremos una breve presentacion de
nuestro servicio, resaltando sus aspectos mas atractivos ante los ojos del consumidor. Asimismo,
decidiremos las politicas de marca mas convenientes para nuestro servicio, de tal forma que comuniquen

y protejan nuestra identidad.

4.1.1 Presentacion del servicio.

OASIS es un servicio dirigido a las universidades de Madrid que se preocupan por mejorar el bienestar de
sus usuarios, entregandoles una mejora en sus areas de descanso y recreacién con ayuda de nuestra
empresa. Nos enfocamos en crear espacios atractivos y relajantes dentro del campus universitario, que le
dé oportunidades a sus usuarios para relajarse, socializar y participar en actividades recreativas. Esto se
logra a través de una evaluacidén previa por nuestra empresa en la que se estudie el comportamiento de
los usuarios alrededor de las instalaciones para identificar correctamente sus necesidades y ofrecer a la
Universidad el pack mas apropiado de zonas. Una vez los oasis sean instalados, se gestionan y se van

mejorando de acuerdo a los resultados obtenidos.

Estos espacios no se parecen a la sala de descanso universitaria tradicional. Nosotros buscamos ir mas
lejos de algunas sillas, mesas y sofds dispersos en las instalaciones. OASIS implementa disefios atractivos,

comodidades y actividades mas alla de lo basico.

« Mobiliario: cdmodo, acogedor y funcional para que los usuarios puedan relajarse y socializar. También

existe la posibilidad de tomar una siesta (power nap) en el mobiliario designado para ello.

o Areas verdes y plantas: mejoran la calidad del aire, reducen el estrés, aumentan la productividad,

mejoran el estado de animo y contribuyen a una decoracidn agradable y estética.

Decoracidn: colores suaves y neutros para promover la concentracion y relajacion. Posible opcién de crear
un mural en alguna zona, en la cual los usuarios puedan escribir su nombre o pintar la huella de su mano

para representar a la comunidad de OASIS de esa Universidad.
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« lluminaciodn: las luces adecuadas para la relajacion deben de ser de tonos cdlidos y de forma indirecta,
mientras que para las zonas de recreacion se utilizan tonos brillantes y de forma directa. Nuestros
espacios tendran la posibilidad de adaptar la iluminacion del ambiente de acuerdo a las preferencias

del consumidor.

« Aromaterapia: beneficia tanto el estudio como a la relajaciéon. También influye en la concentraciéon y
bienestar en general. Se experimentard con olores de romero, lavanda y menta. Esto también ayuda a
OASIS a través del marketing sensorial, nos permitird ser asociados a un aroma dentro del campus vy a

estimular las emociones y experiencias de nuestros clientes.

« Actividades y juegos: juegos para relajar y/o ejercitar la mente como juegos de cartas, billar, shuffle

board, juegos de estrategia, entre otros.

Como todo servicio o producto, OASIS debe satisfacer las necesidades de sus consumidores. Para
identificar las necesidades que nuestro servicio cubre, utilizaremos la Pirdmide de Maslow, la cual se
compone por cinco niveles (necesidades fisioldgicas, de seguridad, pertenencia, autoestima vy
autorrealizacidn) ordenados jerarquicamente. Nosotras creemos que hasta cierto nivel el servicio atiende

tanto necesidades fisioldgicas, como de seguridad y pertenencia, explicadas en los puntos siguientes:

« Necesidades fisioldgicas: también son conocidas como basicas, ya que son imprescindibles para poder
vivir. Se incluyen el agua, alimento, sexo, vivienda, vestido, entre otras. Nuestro servicio cubre la

necesidad del descanso, ya que ofreceremos un espacio para la recuperacion fisica y mental.

« Necesidades de seguridad: nuestro servicio promueve la salud y el bienestar y disminuye el estrés, lo

gue ayuda a que una persona sienta mas estabilidad.

+ Necesidades de pertenencia: se crea un sentimiento de pertenencia al formar parte de OASIS y ayuda
a que las personas socialicen y establezcan relaciones. Asimismo, ayudamos a la Universidad a que sus
usuarios incrementen el sentido de pertenencia a la institucidn académica y se sientan orgullosos de
estar inscritos en una Universidad que se preocupe por su bienestar y ofrezca zonas innovadoras para

su descanso.

Uno de nuestros objetivos principales es mejorar el bienestar y la salud de los estudiantes y el personal
universitario, mejorando sus habitos de descanso/trabajo. Esperamos que haciendo esto, también
disminuya el consumo de tabaco, nicotina, drogas, bebidas energéticas, tiempo de pantalla y otros vicios

dafiinos a la salud y que sean reemplazados por visitas a nuestras instalaciones.
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4.1.2. Politicas de marca.

En el siguiente apartado, se explicaran en detalle los criterios de decision que se deberan tomar y valorar
respecto al nombre, logo y aspectos identificativos de “OASIS”. Ademas, comunicaremos la politica de

marca que hemos decidido implementar para nuestro servicio.

Como predambulo de la definicion de la politica de marca para “OASIS”, es fundamental establecer un
marco sélido, el cual se base en dos pilares fundamentales: La propuesta de valor de “OASIS” y su publico
objetivo. Se basa en ser mds que una empresa que ofrece espacios de descanso. “OASIS” seria un aliado
estratégico para las universidades que optimiza el bienestar integral de la comunidad universitaria a

través de datos, analisis y gestioén.

En vista de lo expuesto, las decisiones a tomar y valorar se basaran en conseguir que la marca “OASIS”

logre comunicar, con tan solo verla o escucharla, un sentir de respiro y relajacion.

Se contemplaran 4 factores para realizar el correcto analisis sobre la politica de marca de “OASIS”:
- Posicionamiento de la marca

- Personalidad de la marca

- Elementos de la marca

- Estructura de la marca

Posicionamiento de la marca
“OASIS” tiene el objetivo de ser percibido por las universidades y comunidad universitaria como un aliado
fundamental para optimizar el rendimiento y bienestar de los usuarios. Como espacios de calidad que

ofrecen experiencias Unicas a la comunidad universitaria.

Busca ser asociado con palabras como:
- Respiro

- Relajacion

- Conexién

- Bienestar

- Equilibrio

- Armonia

“OASIS” busca proyectar una imagen fresca y acogedora. Que invite a desconectar del estrés y recargar

energias, a la vez que fomenta el sentido de pertenencia a la comunidad universitaria.
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Personalidad de la marca:

La personalidad de “OASIS” se define por ser cdlida, comprensiva y optimista. Reflejando los valores de
bienestar, empatia y comunidad. Se destaca por sus atributos de mantener escucha activa, ser amable y

acogedora, motivadora, innovadora y adaptable.
Elementos de la marca “OASIS”:

A continuacién, se menciona y se habla en detalle sobre los elementos clave que hemos considerado mas

relevantes del ADN de la marca.

+ Nombre: “OASIS”
Hemos escogido el nombre “OASIS”, ya que siendo un sitio de vegetacién con agua dentro de los
desiertos, utilizado para descansar y tomar energias para continuar el largo y exhaustivo paso por el
desierto. Transporta a todo aquel que escuche y/o lea esta palabra inmediatamente a una zona de alivio y
descanso, en nuestro caso transportar a los usuarios con tan solo escuchar su nombre a un estado de

relajacion y deseo de tomar ese respiro que tanto anhelan.
« Logotipo:

\&_1_

« Colores:

Azul: El color azul hace referencia a una fuente inagotable de tranquilidad. Segun Ia

psicologia estd asociado con la relajacion y la calma. (Raquel Peréz, 2023)

Beige: Crea un espacio de serenidad y equilibrio en los disefios.

« Tipografia: https://www.creativefabrica.com/es/product/gagalin/

- Tipo de letra: Gagalin
- Creada en: 2016

- Por: lordanis Passas (Disefiador Griego)


https://www.creativefabrica.com/es/product/gagalin/
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Se escogi6 este tipo de letra, ya que incentiva a la aventura y creemos que es una forma de crear un

equilibrio entre tranquilidad y distraccion justo para los 2 espacios que ofrecemos.
« Elementos visuales:

Se decidid incorporar dunas y un manantial, transportando a todo el que lo vea directamente a un Oasis,

manteniendo un equilibrio con el tipo de letra seleccionado.
« Eslogan: Se han seleccionado 3 dependiendo hacia quién se dirige.

Para universidades: Oasis, la clave para el bienestar y rendimiento de tu comunidad universitaria.

En las zonas de descanso: Un respiro para tu mente, un impulso para el futuro.

En zona de actividades: Oasis, encuentra tu equilibrio y conecta con la vida.

En las zonas conjuntas: Descansa, recarga y conecta.

Estructura de la marca:

“OASIS” sigue una estructura de marca monolitica. La cual se caracteriza por tener una Unica marca fuerte
gue se utiliza tanto a nivel comercial como corporativo para todos sus servicios. Todas las extensiones de

la marca (servicios) utilizan la identidad de la marca principal.

Tanto el servicio de descanso como el de actividades se integran bajo la marca principal “OASIS”.
Utilizando una identidad visual unificada que incluye el mismo logotipo, tipografia y estilo visual. Se
comunica un mensaje claro y consistente en todos los canales y todas las actividades de marketing son

gestionadas por un mismo equipo para garantizar la coherencia y el control de la marca.

Con la estructura de marca monolitica, “OASIS” busca ganar notoriedad y visibilidad en el mercado. Esto
se logra fortaleciendo la marca principal y aportando facilidad de reconocimiento. Ademas, la gestidn
centralizada de las actividades de marketing permite asegurar la alineacién y el control de la marca. De
esta forma, la arquitectura monolitica fortalece la presencia y el posicionamiento de “OASIS” en el

mercado.
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4.2

4.2.1. Determinacion del precio de venta y politica de precios.

En la actualidad, en el entorno competitivo es fundamental determinar precios de venta y la politica de
precios adecuados, tanto las nuevas empresas como las multinacionales consolidadas deben considerar
como fijar el precio de sus productos o servicios para obtener una ventaja competitiva en el mercado y
alcanzar los objetivos de rentabilidad. Para determinar los precios hemos tenido en cuenta una serie de

factores y variables.

Para determinar el precio de venta hemos tenido en cuenta la capacidad maxima del area de descanso
que es de 12 personas y hemos calculado los costes totales de cada zona y los diversos gastos de
mantenimiento y gestién que necesitamos para el proyecto. Ademds, hemos tenido en cuenta tres
factores esenciales a la hora de calcular el precio de venta del servicio, los cuales son los objetivos que
gueremos conseguir, la experiencia y conocimiento y nuestro cliente principal. El método de fijacion de
precio consiste en el precio de costo incrementado, el cual consiste en afadir una cantidad adicional del

20% que representara nuestro margen de beneficio. (Virginia Jiménez, 2022).

El mobiliario necesario para cada area de recreacion es diferente, por ello cada zona tiene un costo
distinto, por esa razén hemos realizado un andlisis de los costes por zona. Inicialmente, se realizard la
instalacion de ambas, areas, un OASIS completo, sin embargo, dependiendo de la aceptacién de los
usuarios del servicio, la universidad en un futuro podra estar interesada en afadir alguna area en
especifico que sea mas necesitada por las personas.

Hemos utilizado la siguiente férmula para calcular nuestro Margen bruto.

Margen bruto = Ventas - Coste de producir los servicios vendidos

Las siguientes tablas representan los costes de cada area:



Tabla 10: Coste total de zona de descanso.

QOASIS

ZONA DE DESCANSO (45 m?) PARA 12 PERSONAS.

Concepto Cantidad Propuesta Total
Sillones de siestas 8 280,00 € 2.240,00 €
Sillas de masajes
profesionales 4 600,00 € 2.400,00 €
Difusores 2 50,00 € 100,00 €
Mesas pequeias 13 20,00 € 260,00 €
Taquillas de 4 cubiculos 1 160,00 € 160,00 €
Taquillas de 8 cubiculos 1 320,00 € 320,00 €
Decoracion 1 800,00 € 800,00 €
Mamparas divisorias 12 35,00 € 420,00 €
Lampara de mesa 12 10,00 € 120,00 €
Camara 1 50,00 € 50,00 €
Fuente: Elaboracién propia.
ZONA DE ACTIVIDAD
Concepto Cantidad Propuesta Total
Mesas ovaladas 3 80,00 € 240,00 €
Mesa alta 1 150,00 € 150,00 €
Sillas 10 25,00 € 250,00 €
Sofa 1 400,00 € 400,00 €
Decoracion 1 800,00 € 800,00 €
Altavoces 1 110,00 € 110,00 €
Pantalla 1 350,00 € 350,00 €
Sillas altas 4 45,00 € 180,00 €
Mesa de multijuego 2 230,00 € 460,00 €
Juego de mesa 3 30,00 € 90,00 €
Puff 3 26,00 € 78,00 €
Alfombra 1 90,00 € 90,00 €

Fuente: Elaboracidn propia.
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Tabla 12: Coste de tecnologia.

QOASIS

TECNOLOGIA
Concepto Cantidad Propuesta Total
Ordenador 1 800,00 € 800,00 €
Plataforma de gestion
OASIS(Externaliza el servicio de la 1 8.000,00 € 8.000,00 €
empresa Abalit Technologies)
Movil para la empresa 1 350,00 € 350,00 €
Fuente: Elaboracidon propia.
OTROS GASTOS
Concepto Cantidad Propuesta/Anual Total
Gasto personal 1 54.000,00 € 54.000,00 €
Seguridad de social 1 15.282,00 € 15.282,00 €
Publicidad 1 6.000,00 € 6.000,00 €
Limpieza (Externaliza el
servicio de la empresa 10 350,00 € 3.500,00 €

Serveo)

FoemnteEtaboracidmpropia:

Tabla 14: Precio de venta, coste de producir los servicios y margen bruto.

PRECIO DE VENTA, COSTE DE PRODUCIR LOS SERVICIOS Y MARGEN BRUTO

LINEA DE NEGOCIO

Coste variable unitario

Precio de venta unitario

Margen bruto unitario

OASIS completo 10.068,00 € 128.000,00 € 104.932,00 €
OASIS de descanso 6.870,00 € 75.000,00 € 68.130,00 €
OASIS de recreacion 3.198,00 € 60.000,00 € 54.802,00 €

PRECIO DE VENTA, COSTE DE PRODUCIR LOS SERVICIOS Y MARGEN BRUTO

LINEA DE NEGOCIO

Coste variable unitario

Precio de venta unitario

Margen bruto unitario

OASIS de descanso extra

6.870,00 € 45.000,00 €

38.130,00 €

OASIS de recreacion extra

3.198,00 € 34.800,00 €

31.602,00 €

Fuente: Elaboracion propia.
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El margen bruto puede variar a lo largo del tiempo en funcién de distintos factores, como los costes de
produccién, los precios de venta y la demanda. Como podemos observar en las tablas, nuestra tarifa anual
de OASIS completo seria 128.000 €, OASIS de descanso seria 75.000 € y OASIS de recreacion cuesta un
valor de 60.000 €. En el caso de querer afiadir una zona extra en el futuro, ofrecemos un descuento de
40% para cada zona, que dependiendo de la zona supondra un costo de 45.000 € por el area de descanso
y de 34.800 € por la de actividades. Consideramos que el precio de venta es elevado; sin embargo,
ofrecemos un servicio innovador que dard un valor afiadido a la universidad y ayudara a evaluar y

aumentar las satisfacciones, ya que fomenta el bienestar de sus estudiantes y trabajadores.
4.3

Basandonos en la informacién del punto anterior, realizaremos una estrategia de precios con el fin de
conseguir maximizar los beneficios y poder lograr posicionarnos en el mercado. Para realizar
correctamente esta estrategia, nos apoyaremos de cuatro factores esenciales para la determinacién del

precio.

Ciclo de vida del producto: En este apartado cabe resaltar que OASIS, ofrece un servicio nuevo e
innovador, por lo que no contamos con empresas competidoras directas, ademas nuestro modelo de
negocio es nuevo y distinto al del resto de competidores. Por ello, cabe resaltar que nos encontramos en
la fase de introduccién. Prevemos que este emprendimiento tiene una gran probabilidad de crecimiento,
ya que cada vez se le toma mayor importancia a llevar un estilo de vida saludable tanto fisica como
mentalmente. Para poder conseguir la satisfaccion de nuestro cliente principal, la universidad y tener una
buena aceptacion por parte de los suscriptores, nos esforzamos en ofrecer servicios de alta calidad y
desarrollar estrategias de comunicacién que nos permitan conocer los factores claves para maximizar el

bienestar y descanso de los usuarios.

Determinacion de precio de salida: Emplearemos la estrategia de descremacion, la cual consiste en
establecer un precio inicial relativamente alto y posteriormente a medida que el servicio se hace menos
novedoso el precio va decreciendo gradualmente. De esta forma se pueden maximizar los ingresos
iniciales.

Al principio es necesario contratar un OASIS completo, el cual como ya mencionamos anteriormente, tiene
un coste inicial relativamente alto. De esta forma, una vez que se haya contratado el servicio vamos a
poder obtener beneficios. Sin embargo, con el fin de que la universidad decida contratar areas extras de
descanso o de recreaciéon, dependiendo de sus necesidades, hemos tomado la decision basandonos en
nuestros ingresos y gastos, que seria rentable aplicar un precio mas bajo al afiadir una estacidén extra en
comparacién a la contratacion del OASIS completo, de esta forma con una menor inversién econdmica

podran contratar nuevas areas en la universidad.
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Andlisis previo de la empresa: A través del andlisis externo e interno realizado en el apartado 3, podemos
hacernos una idea del entorno que nos rodea y el grado de dificultad que nos supondra poner en marcha
el emprendimiento. Sin embargo, también destacamos los aspectos positivos como lo es la creciente
tendencia del bienestar personal.

Mediante estas variables hemos podido establecer nuestra estrategia de precios de discriminacién, la cual
nos permitird maximizar nuestros beneficios y le permitird a la universidad ver qué areas son las mas

esenciales para sus usuarios, y podran contratar oasis adicionales por un menor precio.

4.4

En el siguiente apartado, detallaremos los principales canales de distribucidon de OASIS y describiremos la
red logistica y comercial del negocio. Ademds, exploraremos nuestra estrategia para atraer clientes
potenciales y para promocionar y dar visibilidad a nuestro servicio. Es importante recordar para este
punto que aunque la universidad es nuestro cliente, es crucial también tener en cuenta a los usuarios de la

universidad al disefiar nuestros canales de distribucidn y estrategias de comunicacion.
4.4.1. Canales de distribucidn.

Para determinar cudles seran los canales por donde los clientes van a poder contratar y adquirir nuestro
servicio, hemos evaluado varias opciones. La tendencia general es hacer una combinacidon de negocio
tradicional con negocio online (omnicanalidad), pero nosotras hemos elegido hacerlo de forma online, ya

que el avance tecnoldgico digital estd evolucionando y experimentando un crecimiento significativo.

A esto se le conoce como e-commerce B2B, abreviatura de “comercio electrénico business-to-business”, y
se encarga de la compra y venta de productos o servicios entre empresas a través de plataformas digitales
en linea. En nuestro caso, las Universidades interesadas en contratar nuestro servicio lo haran a través de

una transaccion comercial electrénica, en la plataforma de e-commerce de OASIS.

Este tipo de e-commerce nos ofrece varias ventajas como empresa nueva:
« Ayuda a reducir costes al inicio en comparacidn a mantener una tienda fisica.
« Proporciona flexibilidad.
« Latienda se mantiene abierta las 24 horas de los 7 dias de la semana.
« La plataforma ayuda a recopilar y analizar datos sobre las preferencias y el comportamiento de los
clientes, lo que permite mejorar su experiencia.

« Facilidad de gestién diaria de la empresa.
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Dicho esto, pasamos a explicar los canales o medios por los cuales la Universidad puede adquirir nuestro
servicio:
Canales directos
« Plataforma de e-commerce propia: Desarrollaremos nuestro propio sitio web de comercio electrénico
y de esta manera los clientes podran realizar la contratacion del servicio. Esto se hara con el desarrollo
de una solucion SAP para el sitio web. Se debe pagar el hosting y la programacién para que nuestro
negocio esté conectado a nuestro banco de preferencia (a través de un cédigo de internet que se

pega en la programacion). La conexidn cuesta entre 3-12 €/mes.

+ Redes sociales: Asimismo, tendremos nuestras propias redes sociales para conectarnos con clientes
potenciales, compartir contenido y aumentar la visibilidad de nuestra empresa. Todas las redes

sociales tendran el link que les redirigird a nuestra pagina web en donde pueden contratar el servicio.

Canales indirectos
+ RPF (recepcién de propuestas): Muchas veces las universidades publican una solicitud de licitacion
para la contratacidon de diferentes servicios. Las empresas de estos servicios que estén interesados
deben preparar una propuesta de calidad, la cual la universidad evalta y selecciona a un ganador. En
nuestro caso, debemos tener representantes que actien en nombre de OASIS para crear y realizar la

mejor presentacion y propuesta y asi formalizar un contrato con la universidad.

« Alianzas estratégicas con la Universidad Europea: Esperamos formar una alianza con la Universidad
Europea de Madrid para que nos recomiende con la comunidad de Universidades de Madrid y asi

poder captar mas clientes.
4.4.2. Comunicacion e imagen.

La estrategia de comunicacion de OASIS, tiene como principal objetivo el posicionar la marca en la mente
de las universidades como la mejor empresa de disefio y gestidon de zonas de descanso y recreacion para
sus usuarios. Al implementar esta estrategia se busca atraer a la mayor cantidad de universidades para
que formen parte de OASIS, una soluciéon de respiro de las arduas jornadas universitarias. Ya que la
Universidad Europea de Madrid serd convencida de esto a través de la satisfaccién y retroalimentacién de
sus usuarios, es importante implementar estrategias de comunicacién que incluyan tanto a la universidad

como a los estudiantes, profesores y el resto de trabajadores.

Por lo cual, implementaremos las siguientes estrategias:
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Universidad

« Ferias universitarias: Estos mismos agentes/representantes asistiran a eventos como lo son las ferias
universitarias. En estos eventos es importante preparar de igual forma una presentacion que incluya
la informacion de nuestro sitio web para que asi las universidades que estén interesadas puedan
contratar nuestro servicio. Es importante que en las ferias intentemos tener la mayor visibilidad

posible y que nuestro stand sea llamativo.

« Marketing Digital: Para esta estrategia de comunicacion es importante compartir en las redes sociales
contenidos como videos, fotos, infografias, entre otros. Las redes sociales que hemos elegido son
Instagram y Tiktok, ya que son las mas usadas tanto por las universidades como por sus usuarios.

Asimismo, pagaremos el SEO para posicionarnos en la buisqueda de resultado en un mejor ranking.

« Pagina web: El sitio web es “https://oasisoasissrl.wixsite.com/oasis” y nos ayudard siendo el foco
principal para la comunicacién con los clientes. Un sitio web nos ayuda a tener una presencia en linea
y a que nuestros clientes tengan accesibilidad todas las horas del dia para la contratacién de nuestro
servicio. El sitio web esta dividido en 5 secciones que explicaremos mas adelante y que nos permiten
proporcionar a nuestros clientes informacién detallada, con imagenes, precios, e informacién sobre la
empresa. También creemos que el hecho de tener un sitio web nos aporta mayor credibilidad y
profesionalismo ante los ojos de los clientes. Para los primeros afios no se pagard el SEOQ, pero una vez

gue la empresa comience a crecer analizaremos la posibilidad de pagarlo.

Usuarios
o Aplicacién movil: Los usuarios de la universidad tendrdn acceso a una aplicacion mévil en donde
podran acceder a informacion general y a la disponibilidad de los oasis de descanso. Aqui también
podran ubicar las zonas de oasis y nosotros podremos recopilar datos sobre su comportamiento y
satisfaccién. De esta manera observaremos si hay una demanda creciente o decreciente sobre un

oasis en especial y lograremos satisfacer las necesidades de una manera mas eficiente.
« Redes sociales: Se utilizara tanto la red social de Tiktok como la de Instagram para atraer clientes. Al
ver videos, imagenes y testimonios de los usuarios, esperamos que se sientan atraidos a los servicios y

quieran formar contratar a OASIS.

« Banners dentro de la universidad: Es importante tener publicidad alrededor del campus universitario

para que los estudiantes sepan donde se encuentran los puntos de los oasis y puedan acceder a ellos.

Estos banners seran llamativos y estaran en las entradas de cada edificio.

« Boca a boca: Esperamos que esta estrategia se dé por si sola, pero para ello debemos ofrecer un

servicio excepcional para que asi lo recomienden a otros miembros de la universidad. Debemos de
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analizar qué aspectos les han gustado y cudles necesitamos mejorar. También es importante que

pidamos resefias o testimonios para poder agregarlos en nuestro sitio web y generar confianza.

Anuncios dentro del portal de la universidad: Otro refuerzo para asegurarnos de que los usuarios de la

estdn al tanto de nuestros innovadores oasis, disefiaremos un anuncio y pediremos a la Universidad
gue lo promueva en su portal. Esto no solo nos ayudara a nosotros, sino que le dara a la Universidad
una manera de conectar con sus usuarios y aumentar su reputacidn, al contratar un servicio que se

preocupe por su bienestar.

Folletos de los papeles de admisién: A través de los folletos de admision esperamos que

especificamente los prospectos estudiantes escuchen sobre OASIS y estén deseando la oportunidad
de experimentar estas dreas exclusivas de descanso y recreacién. La Universidad se beneficiaria
asimismo, ya que se veria reflejado su interés de no solo hacer su experiencia académica placentera,

sino también enriquecedora en temas de salud y bienestar.

Instalaciones: Los oasis en general serdn una estrategia de comunicacién, ya que incluyen el
marketing sensorial. Los cinco sentidos nos ayudaran a crear experiencias Unicas y memorables para
los usuarios, a través de sentidos como el olfato, tacto y el oido. Estos sentidos nos ayudan a generar
una conexién mas profunda con los usuarios y a fortalecer la fidelizacién. También es importante que
sepan que son parte de nuestra comunidad, por lo que estaria bien hacer un mural en alguno de los
oasis donde los usuarios puedan poner con pintura la huella de su mano y sentir una mayor

pertenencia a la comunidad.

En la siguiente tabla podemos observar la seleccidon que hemos hecho para los canales y las acciones de

comunicacion, es importante que este presupuesto sea rentabilizado al maximo para que esta inversion

sea eficiente y no represente una pérdida de dinero.

Tabla 15: Gastos en Comunicacion

GASTOS EN COMUNICACION
TRIMESTRAL 1 2 3 4 Total afio 1 | Total afio 2 | Total afio 3
SEO 750€ | 750€ | 750€ | 750¢€ 3.000 € 3.000 € 3.000 €
Ferias y eventos 2.500 € 5.000 € 5.000 €
Folletos universidad 500 € 500 € 500 €
Banners universidad 500 € 500 € 500 €

Fuente: Elaboracién propia.
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4.5

4.5.1. Equipo de venta.

El equipo de ventas de la empresa es un equipo altamente cualificado y dedicado, cuya principal
responsabilidad es impulsar el crecimiento y el éxito comercial de la empresa. Son la fuerza motriz de la
generacion de ingresos y se encargan de convertir clientes potenciales en clientes satisfechos mediante un
proceso estratégico centrado en el cliente. Los miembros del equipo de ventas son buenos comunicadores
y persuasores y son capaces de establecer conexiones significativas con los clientes para comprender sus
necesidades y deseos. Son expertos en los productos o servicios que ofrecen y conocen en profundidad
sus caracteristicas, ventajas y aplicaciones, lo que les permite ofrecer las soluciones adecuadas a los
clientes potenciales. Ademas, el equipo de ventas busca proactivamente oportunidades de negocio dentro
y fuera de los mercados existentes. Buscan constantemente nuevos clientes potenciales y exploran

diferentes nichos y segmentos para ampliar la base de clientes de la empresa.

Nuestro equipo de venta esta enfocado en construir relaciones sélidas con las universidades. Tomarse el
tiempo para comprender las necesidades especificas de cada universidad y desarrollar relaciones de

confianza con los tomadores de decisiones clave.

EQUIPO DE VENTA A CORTO PLAZO

Composicion Numero de puestos Forma de contratacion Remuneracién anual

Representante de ventas. 1 Contrato temporal(1 afio) 18.000,00 €

EQUIPO DE VENTA A MEDIO PLAZO

Composicion Numero de puestos Forma de contratacion Remuneracién anual
Especialista de ventas. 1 Contrato indefinido 22.000,00 €
Representante de ventas. 2 Contrato indefinido 18.000,00 €

EQUIPO DE VENTA A LARGO PLAZO

Composicion Numero de puestos Forma de contratacion Remuneracién anual
Gerente de ventas. 1 Contrato indefinido 28.000,00 €
Especialista de ventas. 2 Contrato indefinido 22.000,00 €

Representante de ventas. 2 Contrato temporal(1 afio) 18.000,00 €
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4.5.2. Previsiones de ventas. (Analisis de escenarios)

En la seccidn de proyecciones de ventas, llevamos a cabo la evaluacidn de las provisiones de ventas para el
presente afio y los dos siguientes afios. En este contexto, establecemos 3 escenarios posibles para los
calculos que son los siguientes:

e Escenario optimista

¢ Escenario real

o Escenario pesimista

Dentro del escenario optimista, hemos calculado las previsiones de ventas considerando la posibilidad de
que la universidad quiera contratar un area extra de OASIS. Mientras tanto, en el escenario pesimista, las
previsiones de ventas hemos estimado si hubiese reducido una area que nos va a contratar con respecto

al afio actual.

Durante el periodo de contratacién, en lugar de realizar un cobro anual hemos decidido fraccionar el pago
en 10 cuotas, desde septiembre hasta el mes de junio OASIS realizard el cobrar a la universidad, en el caso
de adquirir un OASIS completo la cuota que se cobrara en el mes es de 12.800 €, el coste de la adquisicion
del drea individual en el caso del drea de descanso es 7.500 € al mes y el del drea de recreacién es de

6.000 €. Si deciden afiadir un area de descanso extra es de 4.500 € y del drea de recreacién es 3.480 €.

En el afio actual, prevemos que la universidad contratard un OASIS completo y una zona de descanso
extra. Al mismo tiempo, a partir del segundo semestre, la universidad afiadirad una zona de descanso extra.
Por tanto, se nos ofrecera otro contrato desde septiembre, en el que se fraccionara las cuotas de cobro en

4 periodos en este afio.

Por otro parte, en las ventas del primer afo, se prevé un aumento de las contrataciones de areas extra
con respecto al afio actual, para el préximo afio tenemos la intencién de conseguir instalar un OASIS
completo en el campus de Alcobendas. Estas estimaciones se fundamentan en los objetivos comerciales

previamente establecidos.



Tabla 17: Analisis de escenarios de previsidn de venta.

PREVISION DE VENTAS - ANO ACTUAL

OASIS

1. ESCENARIO ESPERADO (REAL)

LINEA DE SERVICIO UNITARII:)R(:E:CII(LJJido VA CANTIDAD DE CONTRATO| INGRESOS ANUALES
OASIS completo 128.000,00 € 1 128.000,00 €
OASIS de descanso 75.000,00 € 0 -€
OASIS de recreacién 60.000,00 € 0 -€
OASIS de descanso extra 45.000,00 € 1 18.000,00 €
OASIS de recreacion extra 34.800,00 € 0 -€
TOTAL 146.000,00 €
2. ESCENARIO PESIMISTA
LINEA DE SERVICIO PREC'O, CANTIDAD DE CONTRATO| INGRESOS ANUALES
UNITARIO(Incluido IVA)
OASIS completo 128.000,00 € 0 -€
OASIS de descanso 75.000,00 € 1 75.000,00 €
OASIS de recreacién 60.000,00 € 0 -€
OASIS de descanso extra 45.000,00 € 0 -€
OASIS de recreacidn extra 34.800,00 € 0 -€
TOTAL 75.000,00 €
3. ESCENARIO OPTIMISTA
LINEA DE SERVICIO PREGO, CANTIDAD DE CONTRATO|  INGRESOS ANUALES
UNITARIO(Incluido IVA)
OASIS completo 128.000,00 € 1 128.000,00 €
OASIS de descanso 75.000,00 € 0 -€
OASIS de recreacién 60.000,00 € 0 -€
OASIS de descanso extra 45.000,00 € 1 18.000,00 €
OASIS de recreacién extra 34.800,00 € 1 13.920,00 €

TOTAL

159.920,00 €

Fuente: Elaboracion propia.
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LINEA DE SERVICIO

OASIS completo
OASIS de descanso
OASIS de recreacidn
OASIS de descanso extra
OASIS de recreacidn extra

TOTAL

LiINEA DE SERVICIO

OASIS completo
OASIS de descanso
OASIS de recreacién
OASIS de descanso extra
OASIS de recreacidn extra

TOTAL

LINEA DE SERVICIO

OASIS completo
OASIS de descanso
OASIS de recreacién
OASIS de descanso extra
OASIS de recreacidn extra

TOTAL

1. ESCENARIO ESPERADO (REAL)

PRECIO
UNITARIO(Incluido IVA)

128.000,00 €
75.000,00 €
60.000,00 €
45.000,00 €

34.800,00 €

CANTIDAD DE CONTRATO

2. ESCENARIO PESIMISTA

PRECIO
UNITARIO(Incluido IVA)

128.000,00 €
75.000,00 €
60.000,00 €
45.000,00 €

34.800,00 €

CANTIDAD DE CONTRATO

3. ESCENARIO OPTIMISTA

PRECIO
UNITARIO(Incluido IVA)

128.000,00 €
75.000,00 €
60.000,00 €
45.000,00 €

34.800,00 €

CANTIDAD DE CONTRATO

OASIS

INGRESOS ANUALES

256.000,00 €
-€
-€
45.000,00 €
34.800,00 €

335.800,00 €

INGRESOS ANUALES

128.000,00 €
-€
-€
45.000,00 €
34.800,00 €

207.800,00 €

INGRESOS ANUALES

256.000,00 €
-€
-€
90.000,00 €
69.600,00 €

415.600,00 €



PREVISION DE VENTAS - ANO 2

1. ESCENARIO ESPERADO (REAL)

OASIS

LINEA DE SERVICIO UNITARIIZDR;:E:JI?JidO IVA) CANTIDAD DE CONTRATO| INGRESOS ANUALES
OASIS completo 128.000,00 € 2 256.000,00 €
OASIS de descanso 75.000,00 € 0 -€
OASIS de recreacion 60.000,00 € 0 -€
OASIS de descanso extra 45.000,00 € 3 135.000,00 €
OASIS de recreacidn extra 34.800,00 € 2 69.600,00 €
TOTAL 460.600,00 €
2. ESCENARIO PESIMISTA
LINEA DE SERVICIO PRECIO_ CANTIDAD DE CONTRATO| INGRESOS ANUALES
UNITARIO(Incluido IVA)
OASIS completo 128.000,00 € 2 256.000,00 €
OASIS de descanso 75.000,00 € 0 -€
OASIS de recreacion 60.000,00 € 0 -€
OASIS de descanso extra 45.000,00 € 2 90.000,00 €
OASIS de recreacidn extra 34.800,00 € 1 34.800,00 €
TOTAL 380.800,00 €
3. ESCENARIO OPTIMISTA
LINEA DE SERVICIO PRECIO_ CANTIDAD DE CONTRATO| INGRESOS ANUALES
UNITARIO(Incluido IVA)
OASIS completo 128.000,00 € 2 256.000,00 €
OASIS de descanso 75.000,00 € 0 -€
OASIS de recreacion 60.000,00 € 0 -€
OASIS de descanso extra 45.000,00 € 3 135.000,00 €
OASIS de recreacidn extra 34.800,00 € 3 104.400,00 €
TOTAL 495.400,00 €

Fuente: Elaboracidén propia.
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4.5.3. Promocion de ventas y descuentos

En el siguiente apartado daremos a conocer la promocidn de ventas y descuentos que “OASIS” llevard a

cabo.

En primera instancia, se ofrecerd el PACK de Zona de Descanso + Recreacion, el cudl incluye ambos
servicios. Una vez contratados, las universidades tendrdn la flexibilidad de afadir zonas adicionales (en
base a los analisis que le ofrecemos). Para cada zona adicional, se aplicara un descuento significativo del
40%, lo que resultard en precios reducidos de 45,000 euros para la Zona de Descanso y 34,800 euros para

la Zona de Recreacion.

4.5.4.Servicios post-venta y ganancia, y gestion del cliente.(Garantias, servicios técnicos,

atencion al cliente y servicio post-venta.)

Para “OASIS” un servicio posventa de calidad, la generacién de ganancias y una gestién eficaz del cliente

son aspectos fundamentales para su éxito a largo plazo.

Servicio Posventa:

El servicio posventa se convierte en la principal via de interaccion continua con los clientes,
desempenando un papel fundamental en fortalecer las relaciones con los clientes existentes en la
generacion de referencias positivas y lealtad con la marca. “OASIS” ofrecera un servicio de mantenimiento
para asegurar el buen funcionamiento de las instalaciones y equipos, previniendo cualquier dafio y
garantizando la comodidad y seguridad de los usuarios. Ademas, es crucial contar con un equipo de
atencion al cliente capacitado para atender de la forma mas eficiente consultas, sugerencias y reclamos de
las universidades. Dentro de la plataforma de reservas también se tendra como prioridad la atencidn al
cliente, en cuanto a los usuarios. La empresa deberd de realizar un seguimiento continuo de la satisfaccion
de las universidades y evaluar el impacto de sus servicios posventa, con el objetivo de identificar las areas

a mejorar y los procesos a optimizar.

Ganancia:

En cuanto a la ganancia, la empresa puede beneficiarse de varias maneras. Ademas de los ingresos
directos generados por la venta de las zonas de descanso y recreacién, y la gestiéon de las zonas, la
empresa puede obtener ingresos recurrentes a través de contratos de actualizacién de los espacios
existentes. Incluso en la zona de descanso, obtendra pequefios ingresos por el uso de los sillones de
masaje. Asimismo, gestionard de forma eficiente los recursos y procesos internos para lograr reducir

costos y aumentar la rentabilidad de “OASIS”.
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Gestidn del cliente:

La gestidn del cliente es un elemento fundamental que complementa la propuesta de valor que nuestro
servicio ofrece, siendo parte integral de la experiencia que brinda. OASIS se basa en tres pilares
fundamentales para realizar una correcta gestion del cliente: la recopilacion de datos, comunicacién

efectiva y fidelizacion con los clientes.

En cuanto a la recopilacion de datos, la empresa continuamente obtendrd datos sobre preferencias,
necesidades y expectativas de las universitarias respecto a los servicios de “OASIS”. Esto permitird mejorar
continuamente la experiencia del cliente. En lo que respecta a la comunicacién efectiva, se considera
importante para mantener una interaccidn transparente y coherente con las universidades. Finalmente, la
fidelizacion de clientes es imprescindible para que las universidades, luego de implementar las
instalaciones, quieran continuar con nuestros servicios. Esto se logrard mediante la innovacion continua,

la oferta de beneficios exclusivos y una excelente atencidn a sus usuarios.

Estos tres pilares son fundamentales para consolidar la relacién con las universidades y asegurar la

satisfaccién y lealtad a largo plazo.

4.6

4.6.1. Calculo mensual.

CALCULO MENSUAL

Unidades
Coste unidad Precio de venta I Unidades vendidas
compradas
OASIS completo 10.068,00 € 128.000,00 € 1 1
OASIS de descanso 6.870,00 € 75.000,00 € 0 0
OASIS de recreacién 3.198,00 € 60.000,00 € 0 0
OASIS de descanso
6.870,00 € 45.000,00 € 1 1
extra
OASIS de recreacién
3.198,00 € 34.800,00 € 0 0

extra

IVA 21%
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4.6.2. Prevision de ventas primer aio.

En el siguiente cuadro mostraremos la prevision de ventas del primer afio, ademds de una previsién de los
anos 2 y 3. Como podemos observar, en el primer afio esperamos que la universidad contrate la
instalacion de un OASIS completo, durante el segundo semestre de ese mismo afo, esperamos que
contrate un drea de descanso extra. El segundo afio esperamos que deseen instalar otro OASIS completo
en el campus de Alcobendas y un area extra de descanso y de recreacion en el campus de Villaviciosa y
para el tercer afio se espera mantener tener dos contratos de OASIS completo y afadir dos dreas extra de

descanso y recreacion.

Tabla 19: Prevision de ventas del primer afio

PREVISION DE VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3

TRIMESTRAL 1 2 3 4
Ventas de OASIS completo 1 1 2 2
Ventas de OASIS de descanso 0 0 0
Ventas de OASIS de recreacion 0 0 0
Ventas de OASIS de descanso
1 1 1 2
extra
Ventas de OASIS de recreacion 5
extra
IVA 21%

Fuente: Elaboracidn propia.

4.7

La herramienta de Matriz de Boston Consulting Group (BCG), conocido como la matriz de crecimiento-
participacién, es un andlisis y control estratégico que ayuda a determinar y clasificar los productos o
servicios, marcas o lineas de negocio por el Boston Consulting Group en la década de 1970
(Henderson,1973). Con el objetivo de evaluar el atractivo de la cartera de negocio de la empresa, esta
herramienta se analiza entre dos aspectos como hemos dicho su nombre: tasa de crecimiento y tasa de
participacién de mercado. Asi que vamos a clasificar los servicios que ofrecemos en cada zona
dependiendo de su crecimiento del mercado y su cuota de mercado tanto para el primer afio como para
las perspectivas a largo plazo, lo que nos ayudard a aclarar un movimiento de nuestro servicio dentro de

los tres anos.

4.7.1. Matriz BCG prevista para el primer afio.
Durante el primer aio de implantacién del proyecto, nos encontramos en las fases iniciales de desarrollo y

replicacién. A continuacidn se muestra una representacién previa de la Matriz BCG inicio. 74
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« Estrella: en este momento, puede que nuestro servicio no haya alcanzado todo su
potencial y no tenemos los servicios estrellas pero en los préximos tres afios, aparecera

nuestro servicio estrella.

« Dilema: dado que nuestro proyecto esta en la fase inicial, puede tener cierta
incertidumbre sobre el rendimiento futuro. Por ello consideramos que los servicios de
dilema serian sillones de siesta en el espacio individual, sillas de masaje, fisioterapia y la o ,
sala de cine en la Universidad. Ellos son los que tienen potencial para convertirse en un ‘,. o
servicio de estrella en el futuro, pero tenemos que analizar y evaluar mas profundo para
comprender plenamente su posicion en el mercado y su capacidad para generar un alto

rendimiento de la inversion.

« Vaca: en el primer aiio de implantacién, nuestro proyecto todavia no llega a un nivel de
madurez necesario para ser considerado una "Vaca". Sin embargo, si somos capaces de . ‘
establecer nuestra actividad y nuestro servicio de éxito que sea muy utilizado y genere s

ingresos significativos, podriamos convertirnos en una vaca en el futuro.

e Perro: como la empresa esta en las primeras fases de desarrollo y puesta en marcha, es
poco probable que nos clasifiquen como un servicio de perro durante el primer afo, pero
si no logramos nuestros objetivos iniciales o si el proyecto no consigue atraer el interés y
la participacién de la comunidad de estudiantes y los profesores, es posible que nos 68
enfrentemos a importantes retos en cuanto a su viabilidad a largo plazo.

llustracion 3: Matriz BCG para el primer afio.

o ,
> 2 o
= [}
Q
» Sillones de siesta en el espacio individual.
« Sillas de masaje profesional.
» Servicios adicionales (actividades, charlas...)
2 @
L
oy .
LN )

Alta Baja

N

Cuota de mercado

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.2. Matriz BCG prevista para dentro de tres afios.

A medida que nuestra empresa madura y se consolida en el mercado, hay una serie de servicios que se
prevé que tendran cambien su posicidén y adquieran importancia en su futura ubicacién en la Matriz BCG. La

siguiente imagen muestra un Matriz BCG para dentro de tres afos.

o Estrella: tras tres afios de estrategias de aplicaciéon con éxito y crecimiento constante,
una serie de servicios podria consolidar su estatus de estrella en la Matriz BCG. Por
ejemplo, sillones de siestas en el espacio individual, sillas de masaje profesional. Con alto
nivel de participacién de los estudiantes y los profesores, una amplia gama de servicio y
actividades y una sélida reputacién en el campus, estos servicios se convertirdn en un

enfoque dindmico para el campus universitarios.

« Vaca: a medida que la empresa madura, sala de cine y los servicios adicionales pueden
ser un servicio vaca. Aunque el crecimiento de mercado ya no sea tan rapido como en las . ‘
primeras fases, pero son estables y seguirdn siendo una fuente estable de ingresos y

valor para la empresa, asi como una atraccién continua para los clientes.

« Dilema: en estos tres afios, pueden surgir nuevas oportunidades y retos que podrian
hacer que nuestra empresa volviera a caer en la "Dilema” de la Matriz BCG. Por ejemplo,
la introduccidn de nuevas tecnologias, los cambios en las preferencias de los usuarios o
la competencia de otras empresas pueden obligarnos a ajustar nuestras estrategias para
mantener la posicidon del mercado. En nuestro caso, en el futuro puede lanzar un servicio
de agencia de viajes, organizando las excursiones para que los usuarios vayan juntos para
divertirse en la hora de fuera de clases. Por ejemplo, algunos estudiantes que no tienen
familia en Espafia y a ellos les gusta conocerlas ciudades nuevas pero tienen miedo de
viajar solos, entonces nuestro papel es proporcionar una plataforma y organizar viajes
cortos para que los usuarios puedan viajar con seguridad y encuentren a los amigos de

viajes.

« Perro: en esta fase, es necesario considerar opciones estratégicas como reinventar
nuestro servicio, explorar nuevas oportunidades de mercado o poner fin al proyecto si

no es viable dentro de los tres anos.
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llustracion 4: Matriz BCG dentro de tres aios.
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Fuente: Elaboracién propia.

4.8

El concepto de “ciclo de vida del producto” fue creado por el economista Theodore Levitt en 1965, este
término se utiliza mayormente en el marketing. En el ciclo de vida de un producto se realiza un anlisis
interno de las diferentes etapas por las que pasa un producto desde el momento que es introducido en el
mercado hasta su declive y finalmente queda obsoleto o prescindible y es retirado del mercado.

(Emeritus, 2022)

En nuestro caso realizaremos un analisis del ciclo de vida del servicio que ofreceremos, este ciclo se
dividira en 4 etapas; la fase de introduccién, la fase de despegue o crecimiento, la fase de madurez y por

ultimo la fase de declive.

A través del siguiente grafico, podemos observar como OASIS se encuentra en la fase de inicio, esto se
debe a que tenemos un modelo de negocio nuevo e innovador, no tenemos competidores directos que
ofrezcan el mismo servicio que nosotros. Sabemos que nuestros margenes de beneficio no serdn tan altos
al principio, sin embargo, cada dia las personas toman mayor importancia sobre el cuidado fisico y
psicolégico, por lo que nuestro mercado tiene un gran potencial de crecimiento. En esta etapa nos
encargamos de construir una marca sélida y mejorar nuestro posicionamiento, por eso nos esforzamos
para ofrecer un servicio de calidad, donde los usuarios podran lograr maximizar su momento de descanso

y disfrutar de un momento de relajacion.
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llustracion 5: Ciclo de vida del servicio.

Madurez Declive

Introduccion Crecimiento

A 4

Tiempo

Fuente: Elaboracidn propia.
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5. PLAN DE OPERACIONES.

5.1.

A continuacidn, se mostraran las instalaciones, medios y equipos necesarios para ejercer la actividad
empresarial de OASIS. Se organizaran los recursos necesarios por las zonas especificas que ofrece la
empresa para una comprension mas clara. Es importante recordar que, en esta etapa inicial, OASIS no

dispondra de una oficina fisica, ya que dirigira sus esfuerzos en aspectos clave como en la operacién.

Espacio y mobiliario

Para la instalacidn de cada espacio de descanso es un requisito que por lo menos dispongan de un espacio
de 45 m2. En referencia a lo mencionado, se mostrardn los recursos necesarios en base al espacio minimo

establecido:

Zona de descanso:

- 8sillones de descanso - Taquilleras con capacidad para 12 personas - 2 cdmaras
- 4sillones de masaje - 1alfombra - 1 puff
- 2 difusores

13 mesas pequenas
- Mamparas divisorias

12 [dmparas de mesa

Zona de recreacidn:

- 4 mesas ovaladas - 2 mesas de multijuegos - 4ssillas
- 1 mostrador de recepcién - 3 puffs - Juegos de mesa y cartas
- 6 bancas estilo cabinas - 1Smart Board - 2 altavoces

1 alfombra 1 tablero de corcho

Tecnologia necesaria:

- 1 ordenador
- Plataforma de gestion para el sitio web

- 1 movil

5.2.

Para el desarrollo del siguiente punto hemos acudido a los apuntes de la asignatura “Produccién vy
Operaciones” cuales se explica cdmo representar los procesos de fabricacion esquematicamente. El

diagrama se crea con la ayuda de las siguientes 6 figuras:
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« Circulo: representa el inicio o finalizacién del proceso.

« Rectangulo: tareas y operaciones a ejecutar.

+ Rombo: punto de decision.

¢ Triangulo invertido: punto de almacenamiento o punto de espera.
« Flecha: flujos de material, clientes o informacién.

« Bandera: documentacion que debe ser leida

Asimismo, existen tres maneras de fabricacion: la primera es fabricar para existencias como lo hace
McDonalds, la segunda es fabricar por pedido como lo hace Foster's Hollywood y la tercera es la
fabricacion hibrida como lo hace Burger King en el presente. La manera de fabricar para nuestra empresa
OASIS, serd la segunda. Fabricar por pedido significa que el proceso se activa Unicamente cuando el cliente
dice qué y cdémo lo quiere. Esto nos ayuda reduciendo el coste de inventario (ya que el mobiliario no se
pide hasta que la Universidad contrate el servicio), minimiza el desperdicio (mas eficiente y sostenible),

nos permite personalizar los oasis y por ultimo tenemos mayor control de calidad.

Dicho esto, a continuacidn, presentamos el diagrama de flujo del proceso productivo de OASIS.

llustracion 6: Diagrama de flujo del proceso productivo de OASIS

No

Universidad navega por el sitio ¢Contrata el

web de Oasis. servicio?

. J
Si
s e ™\
. _ Se realizan planos y Se realiza la visita a la
La universidad
. disefios para ofrecer la universidad y se evalda las
nos comunica la
o propuesta a la necesidades y en el mejor sitio
desicidn de zonas
universidad. para ubicar los Oasis.
a contratar.
. _ J
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( ) 4 .
Instalamos todo el mobiliario y

Se realiza la orden y compra de

Llega mobiliario a la se implementa el disefio de las

mobiliario. universidad zonas. Le ensefiamos a los
usuarios como funciona la app.
\ J
\ J
e R e . » ™\ e ™)
Revisién y aprobacién por
. parte de la universidad para Fase de prueba. Periodo en el
Apertura oficial ) )
lanzamiento oficial de las que se realizan ajustes.
zonas.
\ J \ ) _ J

Mantenimiento y gestion

continua

Fuente: Elaboracién propia.

Por otra parte, hemos calculado la capacidad total de usuarios que utilizan los oasis al dia. Para poder

obtener esta cifra, hemos utilizado los siguientes datos:

+ Numero de estudiantes matriculados presencialmente en la Universidad Europea de Madrid (campus
de Villaviciosa de Odén) y de profesores por facultad. Estos datos los hemos preguntado directamente
a agentes en admisién y en servicio al estudiante, los cuales nos han dado un aproximado (5.500
estudiantes y 2.000 profesores).

« Cantidad de mobiliario y espacio dentro de un oasis (45 metros cuadrados entre 12 y 20 personas
dependiendo de si el oasis es de descanso, recreacion o al aire libre).

« Horas que pasan los estudiantes al dia en el campus, dato que hemos obtenido gracias a nuestra

encuesta (en promedio 5 horas).

Primero calculamos el nimero de turnos por hora, asumiendo que cada usuario lo utiliza por 20 minutos:

Numero de turnos por hora: 60 minutos/20 minutos= 3 turnos.
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Después multiplicamos el nimero de turnos por la capacidad del drea de descanso y recreacion:
Usuarios “oasis descanso” por hora: 12 usuarios * 3 turnos= 36 usuarios.

Usuarios “oasis de recreacion” por hora: 20 usuarios * 3 turnos= 60 usuarios.

Finalmente, multiplicamos la capacidad por hora por el nimero promedio de horas que los usuarios estan
en la universidad:
Usuarios “oasis descanso”: 36 usuarios/hora * 5 horas= 180 usuarios/al dia.

Usuarios “oasis de recreacion”: 60 usuarios/hora * 5 horas= 300 usuarios/al dia.

Con los oasis teniendo como minimo 45 metros cuadrados y los usuarios estando en la universidad un
promedio de 5 horas al dia, y considerando que cada usuario utiliza estas areas alrededor de 20 minutos,
la capacidad de usuarios que podrian utilizar los oasis al dia aproximadamente es de 180 usuarios en la

zona de descanso y 300 usuarios en la zona de recreacion.

5.3.

Con respecto al aprovisionamiento, para poder ofrecer un buen servicio, debemos contar con una serie de
elementos y mobiliarios esenciales para poder poner en marcha el nuestro y ofrecer un servicio de
calidad. Como hemos mencionado anteriormente, OASIS cuenta con diferentes areas de recreacién, la
cuales estan adaptadas segun la necesidad que quieran cubrir los clientes, ya sea para descansar o para

realizar otro tipo de actividades.

« Seleccidn y descripcion de proveedores: Para la adquisicién del mobiliario hemos decidido contactar

con diferentes empresas que nos ofrecen equipamiento de calidad, durabilidad y garantizan una larga
vida util de sus productos. También hemos analizado los precios que ofrecen, que los disefos del
mobiliario sean atractivos, el periodo de entrega y sobre todo la confiabilidad de sus clientes, con sus

productos.

Tras acudir a distintas empresas que se dedican a la venta y fabricacién de muebles, juegos de mesa,
tiendas de productos electrdnicos, de decoracién, entre otro producto y solicitar informacidn sobre los
productos que necesarios para las dreas de recreacién, evaluamos que nuestros proveedores potenciales

de mobiliario serian las empresas: Produce Shop, Actiu, Muberco, Mobboli, MediaMarkt y BK Contract.

« Control y cadena de suministros, logistica: Basandonos en el espacio de las dreas, se ha determinado

el nimero de elementos necesarios que comprar para cada zona recreativa en relaciéon con el nimero
de personas que utilizaran el mobiliario, ademds de los aparatos tecnoldgicos necesarios para la

gestion de reservas.
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« Qasis de descanso (45 m”2): Disponible para 12 personas, contara con 8 sillones de siestas, 4 sillas de

masaje profesional , 2 difusores de aromas , 13 mesas pequefias , 1 taquilla de 8 cubiculos, 1 taquilla
de 4 cubiculos, decoracion como cuadros y plantas, 12 mamparas divisorias, 12 lamparas de mesay 1

camara de vigilancia.

« Oasis de recreacion: 3 mesas ovaladas, 1 mesa alta, 10 sillas, 1 sofd, decoracion (flores, cuadros, 1

altavoz, 1 monitor o pantalla SMART, 4 sillas altas, 2 mesas de multijuegos, 3 juegos de mesa, 3 puffsy

1 alfombra.
« Tecnologia: 1 ordenador, 1 mévil de empresa, cdmara de vigilancia.
Realizaremos los pedidos del mobiliario y aparatos electrdnicos, una vez se haya determinado que el
acondicionamiento y mantenimiento de las dreas recreativas estd disponible para poder organizar el
espacio y colocar correctamente cada mueble. El plazo de entrega de los proveedores con tiendas online

son de 2 a 7 dias habiles.

« Almacenamiento, Gestion de stock, productos terminados: Tras comprobar que todos los productos

que hemos pedido han llegado correctamente a las instalaciones de la universidad, revisaremos el
estado de los productos y que estos no cuenten con ningun fallo de fabricacion y posteriormente nos

encargaremos de organizar y ordenar cada pieza de mobiliario en su area correspondiente.

5.4.

En este punto desarrollamos los calculos de los costes fijos, costes variables, punto muerto y umbral de
rentabilidad. Los calculos de costes implican el analisis y la asignacién de todos los recursos utilizados en el
proceso productivo, desde materias primas y mano de obras hasta gastos generales. Este proceso permite
a nuestra empresa determinar el coste total de produccidn de cada unidad de servicio, lo que a su vez

proporciona una base sélida para establecer precios que cubran los costes y generen beneficios.

En la siguiente tabla representan los costes de OASIS, tanto los costes variables como los costes fijos. En
OASIS presenta su servicio como es gestionar varias areas de descanso y recreacion, nuestra venta
depende de las cantidades de zona que nos contrata por los clientes. Asi que consideramos que todo el

equipamiento que compone las areas los clasificamos como coste variable.
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5.4.1. Célculo de los costes de produccidn.

Hemos calculado los costes fijos divididos en varios grupos segun sus funcionalidades que son: zona de
descanso, zona de actividad, tecnologia y otros gastos. Todos los costes se han calculado de un Periodo
anual. Segun los resultados que hemos obtenido, podemos observar que en la zona de descanso esta
disefiado para 12 personas tendra un coste variable total 6.870 €, la zona de recreacion tendra un valor
variable de 3.198 € de costes, para la tecnologia nos cuesta bastante la plataforma de gestiéon que serd un
8.000 € de propuesta y en total los costes de tecnologia seran 9.150 €. Ademas, con respecto a los costes
de suministros, gasto personal y mantenimiento, cuentan un valor de coste de 63.500 €. Sin embargo,
podemos obtener el coste fijo total de todas zonas de 78.782 € y un total de coste 87.932 € en el primer
afio.

Tabla 20: Coste variable de cada OASIS.

COSTE VARIABLE TOTAL

ZONA DE DESCANSO (45 m?) PARA 12 PERSONAS.
CONCEPTO CANTIDAD PROPUESTA TOOTAL
Sillones de siestas 8 280,00 € 2.240,00 €
Sillas de masajes profesionales 4 600,00 € 2.400,00 €
Difusores 2 50,00 € 100,00 €
Mesas pequefias 13 20,00 € 260,00 €
Taquillas de 4 cubiculos 1 160,00 € 160,00 €
Taquillas de 8 cubiculos 1 320,00 € 320,00 €
Decoracién 1 800,00 € 800,00 €
Mamparas divisorias 12 35,00 € 420,00 €
Ldmpara de mesa 12 10,00 € 120,00 €
Camara 1 50,00 € 50,00 €
TOTAL 6.870,00 €
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ZONA DE RECREACION
CONCEPTO CANTIDAD PROPUESTA TOTAL
Mesas ovaladas 3 80,00 € 240,00 €
Mesa alta 1 150,00 € 150,00 €
Sillas 10 25,00 € 250,00 €
Sofa 1 400,00 € 400,00 €
Decoracion 1 800,00 € 800,00 €
Altavoces 1 110,00 € 110,00 €
Pantalla 1 350,00 € 350,00 €
Sillas altas 4 45,00 € 180,00 €
Mesa de multijuego 2 230,00 € 460,00 €
Juegos de mesa 3 30,00 € 90,00 €
Puff 3 26,00 € 78,00 €
Alfombra 1 90,00 € 90,00 €
TOTAL 3.198,00 €

Fuente: Elaboracién propia.
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TECNOLOGIA
CONCEPTO PROPUESTA TOTAL
Ordenador 800,00 € 800,00 €
Plataforma de
N 8.000,00 € 8.000,00 €
gestion
Movil para la
350,00 € 350,00 €
empresa
TOTAL 9.150,00 €
OTROS GASTOS
CONCEPTO MESES/CANTIDAD PROPU ESTA/ANO TOTAL
Gasto personal 54.000,00 € 54.000,00 €
Seguridad social 15.282,00 € 15.282,00 €
Publicidad 6.000,00 € 6.000,00 €
Mantenimiento
. 10 350,00 € 3.500,00 €
(Limpieza)
TOTAL 78.782,00 €
COSTE FIJO TOTAL 87.932,00 €

5.4.2. Analisis de punto muerto o umbral de la rentabilidad.

El punto muerto es un concepto bdsico en los negocios que se refiere al nivel de actividad en el que los
ingresos totales igualan a los costes totales, es decir, es el punto en el que una empresa no tiene ganancia
ni pérdida. Este concepto es crucial para cualquier empresa, ya que da una idea clara de cuanto producto

o servicio hay que vender o producir para cubrir todos los costes, también puede comprender mejor la
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viabilidad financiera de un negocio y tomar decision de las estrategias. En este punto aplicamos la férmula
del punto muerto o umbral de la rentabilidad para que podamos explicar bien los resultados obtenidos. En
nuestro caso, el punto muerto serd cuantas unidades de cada tipo de OASIS que la universidad nos va a

contratar en el primer afio.

La formula: Q*=CF/(PV-CVu)
« Q* = Numero de periodos que la universidad nos va a contratar, un periodo es un mes.
« CF =Son los costes fijos totales que hemos calculado, que son 87.932 €.
« PV =El precio de venta. La tarifa media de nuestro servicio es de 82.666,67 €.

e CVu = Coste variable unitario. Nuestro coste variable unitario medio es de 6.712 €.

Segun los datos obtenidos, podemos calcular el punto muerto:

Q* = CF/PV =87.932 €/ (82.666,67 - 6.712) €= 1,13 = 2 unidades de OASIS.

Este resultado nos indica que la empresa OASIS empezara a generar beneficios después de vender 2 areas

en el primer afio.

Tabla 22: Punto muerto o Umbral de la rentabilidad.

OASIS de descanso |OASIS de recreacion| OASIS completo Promedio
Coste fijo 72.650,00 € 72.650,00 € 72.650,00 € 91.650,00 €
Coste variable 6.870,00 € 3.198,00 € 10.068,00 € 6.712,00 €
Precio de venta 75.000,00 € 60.000,00 € 128.000,00 € 87.666,67 €
Punto de muerto 1,07 1,28 0,62 1,13

5.5.

En este punto hablaremos en detalle sobre la gestion y los controles de calidad que vamos a implementar.

Lo que nos ayudard a garantizar que todos los procesos de OASIS cumplan con los requisitos esenciales de

Fuente: Elaboracién propia.

calidad. Asimismo, mencionaremos los certificados con los que debe contar nuestro servicio.
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5.5.1. Calidad en el proceso.

La gestion de la calidad es el conjunto de decisiones que una organizacidn toma con el objetivo de mejorar

la calidad en sus productos, servicios, procesos y gestion general del negocio (Casadesus, 2005).

El cuidado y la constante mejora de la calidad de nuestras zonas sera una prioridad para OASIS, ya que
esto nos generard rentabilidad, reduciendo costes de la no calidad y mejorando nuestra reputacidn.
Ademads, OASIS tiene un esquema de primera y tercera parte, ya que para algunos procesos establecemos
nuestros propios controles internos y para otros seguimos las politicas de calidad de un organismo

auténomo, como lo es la ISO (Organizacion Internacional de Normalizacion).

Antes de mencionar las certificaciones externas a continuacién listamos nuestros propios controles

internos:

Mantenimiento regular del mobiliario:
o Las 4 socias realizaran con ayuda de sus empleados inspecciones periddicas (cada dos semanas o por
lo menos mensualmente) para revisar el estado de las sillas, mesas, juegos y asegurar que estén en

buen estado, y en caso de no ser asi reemplazarlos.

Evaluacion de satisfaccion del usuario:
+ Realizaremos encuestas periddicas y tendremos un buzén de sugerencias para evaluar la satisfaccién y
tener en cuenta los comentarios para mejoras. Estas encuestas se haran tanto presencial como

electronicamente a través de nuestro sitio web.

Control de ruido:
+ Medir en qué partes de la universidad hay menor ruido para asi poder designar los oasis de descanso

a estas zonas y con ayuda de nuestros altavoces crear un ambiente relajante.

Control de higiene:
+ Colocaremos estaciones de gel desinfectante y proveeremos toallas desinfectantes para las sillas de
siesta para que los mismos usuarios se puedan sentir comodos al utilizar este mobiliario.

« Estableceremos normas claras en las paredes sobre la limpieza después del uso de los oasis.

Empleados:
¢ Formaremos a nuestros empleados para que sepan cdmo manejar distintas situaciones y nos ayuden

a mantener las areas de descanso seguras, limpias y comodas para los usuarios.
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Es nuestra prioridad que los usuarios se sientan comodos y puedan relajarse y socializar en un lugar

limpio, necesidad que hoy en dia no es satisfecha en las dreas de descanso actuales.

llustracion 7. Descanso de la Universidad Europea de Madrid.

5.5.2. Certificaciones y homologaciones

La “Organizacion Internacional de Normalizacién”que también es conocida como ISO, se encarga de
regular a través de normas, las cuales especifican los requisitos que debe cumplir un sistema de calidad en
una organizacién (Organizacién Internacional de normalizacidon, 2024). Al usar estas normas, OASIS
incrementa su aceptacion por parte del mercado, asegura la satisfaccién de los clientes, obtiene una

mayor credibilidad y muestra consideracidn por aspectos ambientales y de naturaleza social.

A continuacion, enumeramos las certificaciones con las que puede contar OASIS:

« 1SO 9001:2015 - Sistema de Gestion de la Calidad (SGC): esta certificacion se centra en la gestidn de
la calidad y tiene como objetivo garantizar que la empresa siga procesos que sean coherentes y de
alta calidad para satisfacer las necesidades y expectativas de los usuarios. Para nuestra organizacion,
esto significa garantizar que la calidad del disefio de las areas de descanso y recreacién y la gestion del

servicio se encuentren en un nivel éptimo.

« ISO 14001:2015 - Sistema de Gestion Medioambiental (SGMA): a la hora de disefiar areas de
descanso, tenemos que considerar en profundidad el impacto medioambiental de nuestras

actividades. Buscamos esta certificacidon por su compromiso en impulsar el desarrollo sostenible.

« 1SO 45001:2018 - Sistemas de gestidn de la seguridad y la salud en el trabajo (SST): aunque el disefio
y la gestidon de las dreas de descanso no implican riesgos en si, sigue siendo vital garantizar la
seguridad y la salud de los trabajadores que participan en estos proyectos. La certificacién se centra
en la identificacién y gestidon de los riesgos laborales para garantizar un lugar de trabajo seguro y

saludable y promover el bienestar de los empleados.
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« 1SO 14698-1:2003 - Salas Limpias y entornos controlados asociados-Control de biocontaminacién:
Esta norma proporciona pautas para controlar la biocontaminacién, que puede ser aplicable en

areas de descanso y recreacion donde se requiere un control estricto de la limpieza y la higiene.

5.6.

Este apartado representa un detallado diagrama de Gantt que exhibe las tareas, los calendarios, las
dependencias y el avance general del proyecto, incluyendo el orden de las tareas, las fechas claves, la
duracidn de cada fase y un calendario para cada tarea. El progreso de cada actividad se puede apreciar

claramente en el diagrama, presentado en forma de porcentaje.

El diagrama de Gantt muestra tres fases principales: preparacién, desarrollo y ejecucién. Ademas, el
ciclo del proyecto se extiende a lo largo de su primer afio, con dependencias entre dos de las fases, lo
que significa que ciertas tareas no pueden comenzar hasta que se completen otras fases. Por ejemplo,
la fase de preparacién debe ser completada antes de que pueda iniciar la fase de desarrollo. Por
supuesto, algunas de estas actividades pueden llevarse a cabo simultadneamente. Hemos identificado

tres fechas claves, que son:

+ 30 de junio de 2024: Fecha de inicio de nuestro proyecto.
« 31 de diciembre de 2024: Apertura oficial del proyecto para su implementacidn.
« 15 de junio de 2025: Terminacién del periodo de prueba del proyecto en la Universidad Europea e

inicio de la campafia de captaciéon de mas clientes.

— slalzlzlslala|3 88555 alalelalsalalelalsl g
Europea PROYECTO: OASIS OASIS |:|cs\5|s|=|2 /2|2 2[22|85|823 23 22 323 25 s
gloelRlvdslvglaRlal8lvals(w a8 g Rl a8l 4alm]49
ACTIVIDADES | PROGRESD | MICID | FINAL DURACION EL AND 2024 ELAND 2025
FASE 1: PREPARACION
Planificacidn la propuesta = B0%|  30/6/24| 15/7/24 15 |
Investigacidn de las universidades _.l' | 30% 10/7/28) 31/7/24) i1 | | | N M I I N I NN SN R B I
Disefia [ = A0%| 1/8/24| 31/8/24 30| |
Trimites adrministrativos y licendias .[_ _low|  16/8/24| 15/9/24 4] | .
Adquisicién de resursos L 20%| 150824 307924 46 |
FASE 2: DESARROLLO
Implementacion de marketing B3| 15/10/24) 30/11/24) 46 | | I
Lanzamiente 0% 16/11/24] 15/12/24 29 | | |
Negooacdn con e diente o%|  1/11/28 15012024 44 | | |
FASE 3: OPERACION ¥ MANTENUMIENTO

Evaluacion del rmlt:dc 1 131 /1224 15f1 }J"M_ i4 _|
Contratacién con el diente o%|  15/12/24| 20012/24 5 | |
Mandar el negocio en 1 universidad | 0%| 16/12/28 31/12/24] .5 | [ |
Operacién o%| 31124 31/1/35 31 | | |
Pruebas 0%, 1/1/25|  15/6/25 165 | | |
Mantenimiento o%|  31/3/25] 15/6/25 78] |

Fuente: Elaboracidén propia.
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El uso del diagrama de Gantt fue crucial para nuestro analisis, ya que nos permitid identificar las fechas
claves en el proceso de adquisicién y organizacidn del proyecto. Con este diagrama, podemos comprender
mejor el orden en que debiamos realizar las tareas y destacar los momentos mas criticos para gestionar
adecuadamente los recursos. Esto nos facilitd la planificacion y organizacidn del proyecto, asegurandonos

de aprovechar al maximo nuestro tiempo y recursos.
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6. LOCALIZACION

6.1.

A continuacion, desarrollaremos la localizacién que hemos elegido para nuestra empresa. Para esto
hemos analizado y visitado diferentes puntos dentro del campus de la Universidad Europea de Madrid. Al

principio, queriamos desarrollar nuestras actividades en el sétano del edificio E por las siguientes razones:

o Area central y de facil acceso para los usuarios de la universidad.

« Cerca de una de las salidas del edificio C, donde se encuentra una gran cantidad de usuarios que salen
cansados y estresados de la biblioteca y de la bolera.

« Cerca de dos de los tres comedores de cafeterias de la Universidad. Los usuarios buscan un lugar para
relajarse y socializar después de comer o tomar un café.

¢ Es uno de los edificios menos frecuentados por usuarios de otras facultades por lo que ayudaria a

balancear el tréfico de personas.

Pero después de realizar una investigacion hemos concluido que no seria viable por las siguientes razones:

« No se nos ha permitido la entrada por razones de seguridad, pero de acuerdo a los conserjes del
edificio E, el sétano actualmente se encuentra en escombros. Es un espacio gigante conformado por
restos de ladrillos, hormigdn, acero y otros desechos de construccion.

¢ La Universidad Europea de Madrid tiene como plan a largo plazo convertir el s6tano en otro parking y
en un auditorio.

+ No seria econdmicamente viable para nosotros pedir a la Universidad una seccidn de este espacio ya

gue encargarnos de la construccion nos costaria por lo menos miles de euros.

Cuando nos hemos dado cuenta que no podriamos utilizar el edificio E, hemos tenido que buscar
rapidamente otra alternativa. La adaptabilidad es una cualidad importante en los emprendedores ya que

como nos lo ensefiaron en muchas asignaturas, el entorno es dindmico y esta en constante cambio.

Después de evaluar todas nuestras nuevas alternativas, hemos decidido para la localizacidon de nuestros
servicios diferentes oasis (dreas) alrededor del campus universitario. El layout de las dreas estara disefiado
estratégicamente para proporcionar espacios de descanso y relajacion para los estudiantes y el personal
en los puntos mas necesarios del campus. Lograremos mejorar asi la calidad de vida y el bienestar dentro
del campus. Cada oasis sera disenado con atencidn al detalle, incorporando elementos que fomenten un
ambiente tranquilo y revitalizante, adaptado a las necesidades especificas de cada comunidad

universitaria.
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6.2.

Este apartado proporciona una descripcion detallada de los terrenos, edificios e instalaciones que se
requieren y analizando los aspectos a considerar para la implementaciéon exitosa del proyecto. Con
respecto a la oficina de la empresa, al principio del proyecto no tendremos una oficina fisica, sino que nos

desplazamos a cada campus. Asi que podemos conocer cada universidad de forma mas sencilla y rapida.

Por otro lado, OASIS se ubica en el campus de la universidad, empezando en la Universidad Europea de
Madrid que se encuentra en el C. Tajo, s/n, 28670 Villaviciosa de Odén. Cada uno de nuestros OASIS
puede ser de diferentes tamafios, pero hemos disefiado una zona de descanso con un minimo de 45 m?
basandose en las dimensiones minimas de las aulas requeridas, pero variando el tamafio del OASIS segln

las necesidades de cada universidad.

La zona principal del OASIS consta de un centro de descanso en el que se puede disfrutar de un entorno
mas privado que publico, con sillones para echarse la siesta y sillas de masaje profesionales para fomentar
la relajacion y el bienestar, donde los usuarios pueden aprovechar de una gran variedad de equipos. Por
otro lado, la zona de actividades cuenta con instalaciones como diversos juegos de mesa, cartas y mesa de
multijuegos. Ademas, encuentra varios puffs, mesa alta y sillar donde los usuarios pueden socializar en un

ambiente relajado y una pantalla para que los usuarios puedan ver las series y las peliculas.

Otras instalaciones del OASIS en dos zonas:
« Aire acondicionado central de frio/calor
« Difusores
« Altavoces
« Taquillas
¢ Ladmpara de mesa

« Mamparas divisores



llustracion 9: Plano layout de OASIS.

OASIS UEM
FERNANDA, JOSELYN, PAOLA, XIAOYAN
UNIVERSIDAD EUROPEA JUNE 2024 1:50 0 1 2m
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Fuente: Elaboracién propia.

6.3.

“OASIS” se apoya en una sélida y flexible estructura de comunicacion digital, aprovechando la
plataforma de “Teams” para facilitar la interaccién tanto corporativa como comercial, sin depender de
una oficina fisica central. Ademas, para fomentar la coherencia en la organizacién y gestion del equipo,
se llevan a cabo reuniones semanales en las residencias de las socias. En el caso de clientes potenciales,
al tratarse de universidades, se adopta un enfoque proactivo al realizar visitas y presentar la propuesta
en su campus. Esta estrategia permite a OASIS mantener una comunicacion efectiva con sus clientes y

colaboradores en todo momento.
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6.4.

Existen diferentes ayudas publicas que permiten a las empresas poder establecerse en el mercado o
incluso expandirse. Dichas ayudas pueden venir de distintas administraciones publicas, estas pueden ser
de ambito autondmico, estatal o municipal. Entidades como la Camara de comercio ofrecen

asesoramiento, informacion y servicio de busqueda de locales, oficinas o espacios de trabajo.

Analizando las ventajas e inconvenientes que nos supondria solicitar alguna ayuda publica, hemos
considerado inicialmente que no requerimos de la necesidad de presentar una solicitud de ayuda publica.

Desde un punto de vista optimista no vemos la urgencia de pedir este tipo de ayudas.

llustracion 10: Proceso de creacion de puesto de trabajo

Disefo de Disefio de perfil . » » Motivacidn
Reclutamiento Seleccion Contratacion
puesto para los puestos y formacién

Fuente: Elaboracién propia.
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7. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS.

7.1.

En este apartado realizaremos una descripcién de los puestos de trabajo necesarios, detallaremos quienes
son los encargados de los departamentos y las responsabilidades por puestos de cada departamento,
ademads de los requisitos necesarios para desempefar el puesto de trabajo. Cada departamento sera

dirigido y gestionado por cada una de las socias.

La Junta Directiva estda compuesta por las 4 socias, quienes se encargaran de tomar las decisiones

importantes y supervisardn la direccion general de la empresa.

7.1.1. Departamento de contabilidad financiera y administracion.

Este departamento se encarga de la gestion y supervisién de las actividades financieras de la empresa, la
contabilidad, presupuestos, analisis de las inversiones , reportes financieros, garantizar la estabilidad
econdmica, el cumplimiento de metas financieras de la organizacion y gestion de las areas de descanso y

recreacion.

Algunas de las caracteristicas que buscamos y esperamos de los futuros candidatos que deseen trabajar

en el puesto de Analista financiero es:

« Responsabilidad: Control de ciclo contable completo, de las cuentas del balance, de los datos
financieros, del libro mayor, contabilizar y conciliar transacciones. Archivar y organizar informacion
financiera (facturas, pedidos, contratos). Organizar y realizar los pagos bancarios. Elaboracion de
informes financieros en plazos determinados. Actividades de cumplimiento e informes financieros
legales y tributarios.

« Requisitos: Graduado, Licenciatura o Maestria en Contabilidad, Administracion y direccién de
empresas, Finanzas o economia. Conocimientos contables. Habilidad con herramientas de Microsoft
Office (Excel, PowerPoint, Word). Minimo 1 afio de experiencia laboral. Habilidades de comunicacién
escrita y oral para presentar. Fuertes habilidades de analisis y gestion de proyectos. Se valora la
experiencia en relacion con otros departamentos y la fluidez en Inglés hablado y escrito.

« Ofrecemos: Ofrecemos un modelo de trabajo flexible, un plan de formacién a lo largo de tu
trayectoria profesional, seguro médico, de salud y accidente, ademas podra optar con un sistema de

retribucidn flexible, 30 dias de vacaciones y 3 de asuntos propios.
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7.1.2. Departamento de Marketing y Ventas.

Este departamento se encargard de disefiar, implementar y gestionar estrategias de marketing en
plataformas digitales, utilizaran herramientas analiticas para evaluar el rendimiento de las campafias y
sitios web y gestionar la comunicacién entre la empresa y la audiencia. Cultiva una imagen positiva y
busca mantener relaciones sélidas con el publico, los medios y otros stakeholders. También planificara
eventos y gestionard los cupos e informacién y se encargara de negociar con la universidad para que ellos

adquieran nuestro servicio.

Algunas de los requisitos que buscamos y esperamos de los futuros candidatos que deseen trabajar en el

puesto de trabajo de Coordinador de marketing es:

o Responsabilidades: Creacién e implementacidon de planes estratégicos de marketing de todos los
canales. Disefio y gestién de campafias de marketing y promocién, supervision de campafias de
Marketing, organizacién de eventos, definir las estrategias de Ventas, negociar contratos con
proveedores y clientes e implementar y mantener sistemas de control de calidad.

o Requisitos: Graduado, Licenciatura o Maestria en Administracion y direccion de empresas, Marketing,
Gestion, se valora el conocimiento de CRM y Marketing digital, habilidad con herramientas de
Microsoft Office (Excel, PowerPoint, Word), persona proactiva e innovadora. Minimo 1 afio de
experiencia laboral. Habilidades de comunicacidn escrita y oral para presentar. Se valora la

experiencia en relacidn con otros departamentos y la fluidez en Inglés hablado y escrito.

o Ofrecemos: Ofrecemos una jornada laboral flexible, un ambiente de trabajo dindmico y colaborativo.
Un plan de formacion a lo largo de tu trayectoria profesional, seguro médico, de salud y accidente,
ademads podra optar con un sistema de retribucién flexible, 30 dias de vacaciones y 3 de asuntos

propios.

7.1.3. Departamento de Recursos humanos.

Se encargara de la gestidon del personal, desde la contratacién hasta el desarrollo y bienestar de los
colaboradores, supervisaran los procesos de reclutamiento, seleccidn, contratacién y documentacion,
compensacién y beneficios.Algunas de las aptitudes que buscamos y esperamos de los futuros

candidatos que estén interesados en trabajar en el puesto de Asistente de Recursos Humanos es:
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« Responsabilidad: Definiciéon e implantacion de politicas de RR. HH, creacién y actualizacién de
descripcidon de puestos de trabajo (DPTs), coordinacion de los procesos de seleccion y formacion,
elaboracion de acuerdos de incorporacidn, onboarding (entrevistas de seguimiento) y control de
fichaje de trabajadores

« Requisitos: Graduado, Licenciatura o Maestria en Administracién y direccion de empresas, Recursos
Humanos, Psicologia, alta capacidad analitica y experiencia en el drea de captaciéon de talento,
habilidad con herramientas de Microsoft Office (Excel, PowerPoint, Word). Experiencia laboral minima
de 2 afos, se valora la experiencia en relacién con otros departamentos y la fluidez en Inglés hablado
y escrito.

« Ofrecemos: Ofrecemos una jornada laboral flexible, un ambiente de trabajo dindmico y colaborativo.
Un plan de formacion a lo largo de tu trayectoria profesional, seguro médico, de salud y accidente,
ademas podra optar con un sistema de retribucidn flexible, 30 dias de vacaciones y 3 de asuntos

propios.

7.1.4. Departamento legal y cumplimiento.

El departamento se encargara de garantizar que la empresa cumpla con las leyes y requisitos necesarios
para la constitucion de la misma, también evitard riesgos legales y proporcionara asesoramiento juridico

para proteger los intereses de la organizacion.

Algunas de las cualidades que buscamos y esperamos de los futuros candidatos que esperen trabajar en

el puesto de trabajo de Analista del cumplimiento normativo es:

+ Responsabilidad: Preparacién, redaccion y revision de contratos. Revision y archivo de documentos
legales, garantizar el cumplimiento de las leyes y regulaciones. Gestionar los riesgos laborales y
desarrollo e implementacién de programas de cumpliendo

+ Requisitos: Graduado, Licenciatura o Maestria en Administracién y direccién de empresas, Derecho,
persona proactiva con interés en el derecho mercantil, habilidad con herramientas de Microsoft
Office. Se valora la fluidez en Inglés hablado y escrito.

« Ofrecemos: Ofrecemos una jornada laboral flexible, un ambiente de trabajo dindmico y colaborativo.
Un plan de formacién a lo largo de tu trayectoria profesional, seguro médico, de salud y accidente,
ademads podra optar con un sistema de retribucién flexible, 30 dias de vacaciones y 3 de asuntos

propios.
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7.2.

7.2.1 Organizacion.

Divisidn por funciones, dreas y departamentos.

La junta directiva de la empresa OASIS, estd compuesta por todas las socias de la empresa, este érgano de
gobernanza es de maximo responsable a la hora de decidir las estrategias y la supervision del correcto

funcionamiento general de la empresa.

En el siguiente cuadro se detalla los departamentos que habra el primer afio y quienes los gestionaran
durante el primer afio de actividad de la empresa. Como podemos observar cada departamento sera
gestionado por cada una de las socias, para la el cargo de gestidn de cada departamento, se han tenido en

cuenta las capacidades y habilidades de cada una de las socias.

Tabla 23: Organizaciéon de OASIS.

Junta Directiva (Todas las socias)

Departamento de
Departamento de Ventas Departamento de .
. Departamento Legal Contabilidad y
y Marketing Recursos Humanos . .,
Administracién
(Paola Sanchez Piad) (Fernanda Velazquez) (Joselyn Zuiiiga) (Xiaoyan Yang)

Fuente: Elaboracién propia.

+ Departamento de Ventas y Marketing: Dirigido por la directora Paola Sdnchez Piad, este
departamento se encarga de la comunicacion interna y externa de la empresa, la publicidad, la

promocién y el marketing.

« Departamento Legal: Estara bajo la direccidon de Fernanda Veldzquez, este departamento se encarga
de asesorar a la empresa en materia legal, gestionar los contratos y acuerdos, y representar a la

empresa en los procesos judiciales.

+ Departamento de Recursos Humanos: Dirigido por la directora Joselyn Zuiiiga, este departamento se

encarga de la seleccidn, contratacion, formacion y gestién del personal de la empresa.

+ Departamento de Contabilidad y Administracion: Bajo la direccién de Xiaoyan Yang, este
departamento se encarga de la gestion de la contabilidad, la administracion financiera y las tareas

administrativas generales de la empresa.
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+ Departamento de Contabilidad y Administracion: Bajo la direccién de Xiaoyan Yang, este
departamento se encarga de la gestion de la contabilidad, la administracién financiera y las tareas

administrativas generales de la empresa.

En la siguiente ilustracion veremos el organigrama empresarial de OASIS. Hemos decido utilizar un
organigrama funcional o estructural el cual explicara de forma clara y sencilla la estructura organizacional
de OASIS, como podemos apreciar, la forma es vertical, ya que configura la estructura de la empresa a
partir de funciones. Parte de la junta directiva, la cual tiene la maxima autoridad de gobierno de la
empresa, posteriormente, se divide en 4 departamentos funcionales y finalmente se detallan los puestos

de trabajo con algunas de las tareas que realizaran.

llustracion 11: Organigrama empresarial.

Junta Directiva

Departamento de Ventas Departamento de Departamento de Contabilidad
Departamento Legal n »
y Marketing Recursos Humanos y Administracion

Gestion de actividad

Marketing digital Constitucién Legal Gestion del personal
financiera
Supervision del Gestién de areas de
Andlisis de datos Proceso de reclutamiento
Cumplimiento Legal descanso y recreacion

Relaciones publicas Analisis de inversionistas
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7.2.2. Comunicacion interna

La comunicacion interna de “OASIS” se llevard a cabo de manera digital, apoydndose en herramientas
tecnoldgicas como la plataforma de colaboracidn “Teams”. Esto nos permitird a la empresa mantener un

flujo de informacién constante y eficiente entre los diferentes departamentos.

Adicionalmente, al uso de herramientas tecnoldgicas, también, se realizaran reuniones semanales en las
residencias de las socias, donde se toman decisiones y se revisan los avances de los diversos procesos y
areas de “OASIS”. Estas reuniones presenciales complementan la comunicacion digital, dando espacio de

discusidn, coordinacidn y alineacidn estratégica entre los lideres de la organizacion.

Concluimos que de esta forma, la fusidn de herramientas digitales y encuentros presenciales asegura una
comunicacién interna sélida, facilitando la toma de decisiones informadas y el seguimiento efectivo de los

objetivos y proyectos de la empresa.

7.3.

Dependiendo del trabajo que desempenfiar3, las horas trabajadas y el periodo que estara trabajando, se le
ofreceran distintos tipos de contratos, ofrecemos contratos temporales , contrato fijo y contrato de

practicas.
Formas de contratacion

Teniendo presente que existe libertad de forma a la hora de realizar la contratacion, con el fin de
manifestar las intenciones de las partes a la hora de establecer la relacion contractual. Para OASIS, hemos

decidido establecer el acuerdo de forma escrita.

Los elementos esenciales que se incluirdn en el contrato son: La informacion general y la informacion

sobre las condiciones inicialmente pactadas.
La informacion general deberd incluir:

o Laidentidad de las partes del contrato.
« La fecha de comienzo y, si es temporal, la de final.
« Indicacion de modo de trabajo al realizar servicios en distintos centros.

« Categoria y grupo profesional.
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e Salario.

Jornada y su distribucion.

« Vacaciones y su modalidad.
e Plazos de preaviso.
« Convenio colectivo aplicable.

« Periodo de prueba

Condiciones por parte de la empresa

Alguna de las condiciones que pedird la empresa a sus trabajadores a la hora de realizar el contrato escrito
son el cédigo de vestimenta, deben acudir con ropa de estilo formal o semi formal y limpia, prevencién de
riesgos, se deben de cumplir con las normativas de prevencidn de riesgos para evitar posibles accidentes y

la formacidn, deben realizar una formacién previa para realizar las tareas del trabajo.

Ahora detallaremos el proceso de seleccién del candidato que se incorporara a la empresa:

« Definicion del puesto de trabajo: Es esencial establecer de forma clara y precisa las
responsabilidades, funciones, requisitos y competencias que demanda el trabajo a realizar y quién lo

hara.

« Publicacién de la oferta: El puesto vacante se difundird a través de los canales adecuados como
portales y agencias de empleo y redes sociales como LinkedIn para poder llegar a un publico amplio y

diverso.

« Preseleccidon de trabajo: Una vez tengamos los curriculum vitae de los candidatos y las cartas de
presentacién de ellos, revisaremos qué candidatos cumplan con las caracteristicas y requisitos que

necesitamos para realizar el puesto vacante.

« Prueba de seleccion y entrevista: Una vez hayamos elegido a los candidatos con el perfil mas
adecuado para el puesto de trabajo y los hayamos citado para una entrevista, realizaremos distintos
métodos de evaluacién para poder conocer las habilidades, aptitudes y conocimientos de los
candidatos preseleccionados, se realizardn entrevistas personales y grupales para conocer mejor a los

candidatos y ver cémo se desenvuelven.

« Seleccion final: Analizando todos los curriculums y la informacidn recolectada durante las etapas del
proceso de seleccion y las entrevistas realizadas, posteriormente escogeremos a los candidatos que

cuenten con un perfil que cumpla con las necesidades y requisitos del puesto de trabajo vacante.
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« Contratacién e Incorporacion: Una vez seleccionado el candidato pasaremos a negociar el acuerdo
salarial y las condiciones laborales, posteriormente pasaremos a realizar el contrato laboral donde se
definirdn los términos y condiciones de la relacidon laboral entre la empresa y el empleado.
Realizaremos los tramites necesarios antes de su incorporacién, como dar de alta en la seguridad
social al trabajador, la apertura de su némina... Una vez tramitado todo procederemos a darle una
introduccion de la empresa y una capacitacion del trabajo que realizara durante las primeras semanas

de trabajo.
7.4.

7.4.1 Politica de retribucion.

Nuestra politica de retribucidn cumplird con las normativas estipuladas en la ley de los estatutos de los
trabajadores, el cual estd detallado el Real Decreto Legislativo 2/2015, de 23 de octubre, por el que se
aprueba el texto refundido de la Ley del Estatuto de los Trabajadores. (Ministerio de Empleo y Seguridad

Social,2015)

« Compasion del salario: En el contrato laboral se detallard la estructura del salario en el cual se
comprenderan, el salario base, retribucion fijada a las horas de trabajo, complementos salariales, al
laboral a realizar, condiciones personales y a los resultados de la empresa, te tendran en cuenta la
antigliedad, pagos extraordinarios, residencia en provincias y complementos por peligrosidad, horas

extra, trabajo nocturno...

+ Pagos extraordinarios: Los empleados tienen el derecho de recibir anualmente, como minimo dos
pagos extraordinarios, la cuantia del pago estara previamente pactada por el convenio colectivo, se
abonaran una por Navidad y la otra dependera del mes que se haya acordado entre la empresa y los

representantes legales del trabajador, esta cuantia podra ser prorrateada mensualmente.

+ Recibo de Salarios: Tenemos la obligacion de dar a los trabajadores junto con el salario un recibo
justificativo de pagos salariales en el cual estara determinada la cuantia total de cotizacién en la
Seguridad Social. Este recibo se referiria a meses naturales y una vez sea entregado al trabajador, este

tendra que firmarlo y se le entregara un duplicado.
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7.4.2. Motivacion y evaluacion del rendimiento.

Motivacion:

Es un estado interno que dirige nuestras acciones para poder alcanzar las metas y objetivos previamente
establecidas. OASIS se caracteriza por ser una empresa que espera que sus trabajadores sean proactivos y
tengan iniciativa en participar en el proceso de creacidon de nuevas estrategias. El trabajo en equipo
también es un factor muy importante, todos debemos ayudarnos en lo que podemos, de esta forma

aprenderemos de cada uno.

Como sabemos hay diferentes teorias sobre la motivacion, algunas sugieren que los empleados seran
motivados por una serie de necesidades, como las basicas para nuestra supervivencia y las de
autorrealizacion y también hay otra teoria que defiende la distincion de dos trabajadores, los empleado
quienes son holgazanes, perezosos y poco confiables y los trabajadores Y, quienes a diferencia, son

motivados y responsables con su trabajo.

Algunas de las diferentes estrategias para potenciar la motivacidn seran, ofrecer un horario flexible con
una buena remuneracidn y beneficios, tendremos un ambiente de trabajo colaborativo y positivo, los
trabajadores podran acudir a los altos cargos para transmitir sus ideas sin sentirse presionado o asustado.
Reconoceremos y tomaremos en cuenta sus logros para un posible incremento en el salario o un ascenso

de trabajo.

Los beneficios que nos traeran la implantacién de las estrategias mencionadas anteriormente para mejor
la satisfaccion y el bienestar de los empleados serian:

« Un alto rendimiento individual y grupal

+ Mejora en la comunicacién interna

« Mejora de laimagen de la empresa

« Incrementos de estrategias creativas para resolver los problemas

Evaluacion de rendimiento

Esta evaluacion se encargara de medir el desempefio de los trabajadores y podremos darles
recomendaciones de retroalimentacion. La evaluacién se encargarad, se realizara con el fin de ayudar a los

trabajadores a mejorar su rendimiento laboral e identificar las areas con necesidad de capacitacion.
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Existen distintos métodos de evaluacidn basadas en diversos métodos como:

« Basada en objetivos establecidos: Supervisamos si logran alcanzar los objetivos establecidos y el
tiempo que se tardan, como aumentar el posicionamiento en redes sociales, incrementar el nimero
de contrataciones... Poner estos objetivos podrd suponer un mayor compromiso y motivaciéon por
parte del empleado.

« Basada en competencias: En las reuniones programadas se tomara nota del nimero de ideas utiles y
productivas para el desarrollo de estrategias, esto permite aumentar la productividad y desarrollo
personal, profesional y empresarial.

« Basada en la opinion de los companeros: A los trabajadores se les enviaran una encuesta en la cual
podran evaluar a sus compafieros de forma andnima. Podremos saber la opinién de los demas. Sin
embargo, podremos saber si las relaciones entre el grupo de trabajo es buena o si hay grupos de

trabajo divididos.

La implantacion de estas evaluaciones son herramientas valiosas para nuestra empresa que nos ayudan a
crear soluciones para mejorar el rendimiento laboral, la productividad y el compromiso de los

trabajadores.
7.4.3 Previsiones de crecimiento del empleo

En este apartado, hemos realizado un disefiado de una serie de puestos necesarios para el futuro de
OASIS, representados en una tabla que detalla cada puesto, sus funciones, el perfil requerido, la categoria
profesional, el tipo de contrato, el periodo de prueba, la formacién necesaria, el horario, los salarios fijos y

variables, asi como el coste de la seguridad social.

En cuanto a la seguridad social y categoria profesional, hemos consultado Orden PJC/281/2024, de 27 de
marzo, por la que se modifica la Orden PJC/51/2024, de 29 de enero, por la que se desarrollan las
normas legales de cotizacion a la Seguridad Social, desempleo, proteccion por cese de actividad, Fondo
de Garantia Salarial y formacion profesional para el ejercicio 2024. Segun esta normativa, la base y el
tipo de cotizacién 2024 establecen que el tipo de cotizacidon por contingencias comunes serd del 28,30%,
siendo el 23,60% a cargo del empleador y el 4,70% a cargo del empleado (Ministerio de Empleo vy

Seguridad Social, 2024).

Prevemos que en el futuro es necesario ampliar nuestro equipo de ventas, la integracién de un
representante de ventas es importante, ya que se encargard de mantener una relacién sélida con la
universidad y de esta forma garantizar el mantenimiento de nuestro contrato. Un Especialista de ventas
nos ayudara a disefiar nuevas estrategias de venta de forma que podremos ampliar nuestra cuota de

mercado en un futuro. En el caso de aumentar nuestros numeros de contratos con diferentes
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universidades, es necesaria la incorporacién de recepcionistas encargados de la supervisién y gestion de

las Areas de descanso y recreacion.

PREVISIONES DE CRECIMIENTO DEL EMPLEO

Representante de

Puesto Especialista de ventas Recepcionista y administrativa
ventas
Funciones Captar mayor cuota de Disenar estrategias de Responsable de la gestién del
unci
mercado. marketing. uso de las instalaciones.
Capacidad de Tiene experiencia . L,
. L, . 3 Capacidad de comunicacion,
Perfil comunicacion y profesional en el area de .
. . proactiva y responsable.
negociacion. marketing.
3 Auxiliares Ingenieros Técnicos, Peritos| . . o .
Categoria o . Oficiales Administrativos(Grupo
. administrativos(Grupo y Ayudantes
Profesional . 5)
7) Titulados(Grupo 2)
Tipo contrato Contrato temporal Contrato indefinido Contrato indefinido
Periodo prueba 1 mes 3 meses 1 mes
Horario, jornada Jornada completa Jornada completa Jornada completa
Salario fijo 18.000 €/afio 22.000 €/afio 18.000 €/afio

Comisidn por clientes

Salario variable Dependiendo el KPIs Dependiendo el KPls
captados.
Coste Seguridad
. 4,248 € 5.192 € 4,248 €
social.
Periodo de
.. 1 mes 2 meses 1 mes
formacién

7.5.

Al ser una empresa a la que las universidades acuden para externalizar sus actividades (disefio y gestién
de areas de descanso y recreacion), es importante que estemos abiertos a la idea de externalizar algunas
de nuestras funciones internas. Las universidades generalmente externalizan los servicios de limpieza,
mantenimiento, seguridad, alimentaria, tecnologia de la informacién (Tl), transporte, gestiéon de

residencias estudiantiles, marketing, entre muchas otras.
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La externalizacidon de actividades refleja una tendencia creciente en el panorama empresarial actual; y
permite que las empresas optimicen su eficiencia y se centren en sus actividades principales. Cada vez
mas empresas estan reconociendo los beneficios de externalizar actividades como la reduccion de costos,

el acceso a especialistas en dreas especificas y la adaptacidn rapida a los cambios del mercado.
En nuestro caso, OASIS externaliza las siguientes actividades:

« Servicio de limpieza: subcontratard los servicios de “Serveo” para la limpieza de los oasis. La
S de | OASIS subcontrat | de “S i la | de | L

empresa que actualmente esta contratada por la Universidad Europea de Madrid. Esta empresa tiene
muchos afios de experiencia y cuentan con herramientas y un equipo profesional que ofrecen el
mejor servicio de calidad al mejor precio en términos de limpieza (Serveo, s.f.). Se le pagara 350€

mensuales y ademas las socias se cercioraran de que los oasis estén en todo momento limpios.

« Servicio de desarrollo de aplicacidn: OASIS subcontratara los servicios de “Abalit Technologies” para el

disefo y desarrollo de aplicaciones mdviles. Esta empresa utiliza un enfoque centrado en el cliente y
en la calidad de la aplicacidn para que se adapte mejor a la empresa que los contrata (Abalit, s.f.). Los
precios ofrecidos por la empresa oscilan entre los 8.000€ y 12.000€. Con esta contratacidon queremos
que OASIS le ofrezca a sus usuarios una herramienta de reserva, encontrar las zonas “oasis” y

gestionar sus perfiles. De la misma forma, logramos fidelizar a nuestros clientes y obtener sus datos.



8. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO.

8.1.

QOASIS

En la siguiente tabla presentamos la inversion y financiacién inicial que necesitamos para poner en marcha

nuestras actividades. Para poder financiar la inversidn, cada una de las socias ha aportado un capital social

de 20.000€ (80.000€ en total) y han pedido un préstamo de 35.000€ al banco, estos dos modos de

financiaciéon suman un total de 115.000€.

Por otro lado, la inversidn inicial se divide entre activos tangibles, activos intangibles y dinero disponible

en caja. En cuanto al activo tangible, al no contar con una oficina fisica no se necesitara comprar

mobiliario y solo invertiremos en equipos de procesos de informacién. El activo intangible se compone

Unicamente de aplicaciones informaticas.

En relacién con el IVA de los activos, hemos aplicado una tasa del 21% a todos los activos y OASIS cuenta

con una cantidad de dinero disponible en caja de 105.850 €.

Tabla 25: Cuenta de inversion y financiacidn inicial.

INVERSION INICIAL

FINANCIACION INICIAL

ACTIVOS TANGIBLES 908,50 € CAPITAL SOCIAL | 80.000,00 €
- PRESTAMO
Mobiliario 0,00 € 28.991,04 €
BANCO L/P
: . L PRESTAMO
Equipo procesos informacién | 908,50 € 6.008,96 €
BANCO C/P
ACTIVOS INTANGIBLES 6.320,00 €
Aplicaciones informaticas 6.320,00 €
IVA DE ACTIVOS 1.921,50 €
DINERO DISPONIBLE
105.850,00 €
(EFECTIVO)
TOTAL 115.000,00 € TOTAL 115.000,00 €

Fuente: Elaboracién propia.
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8.2.

Las tablas “Equipos para procesos de informacidon” y “Sistemas y programas informaticos” muestran cémo
los equipos, sistemas y programas utilizados para llevar a cabo las tareas de OASIS pierden valor a lo largo
del tiempo. Se ha realizado la amortizacién utilizando el método lineal y los porcentajes utilizados se han
calculado tomando como referencia los porcentajes de las tablas de amortizacién que se utilizan para cada
elemento y dividiendo 100% entre la cantidad de afios a amortizar.

En el caso de los equipos, se ha realizado el estudio tomando en consideracion 8 afios, con una cuota de
amortizaciéon del 12,50% (tabla de amortizaciones). Se puede observar que por afio los equipos pierden un

valor de 143,75 €.

Tabla 26: Cuadro de amortizacion de equipos para proceso de informacion

EQUIPOS PARA PROCESOS DE INFORMACION
T=8ANOS T=0 T=1 T=2 T=3 T=4 T=5 T=6 T=7 T=8

INMOVILIZADO | 1.150,00 €

CUOTA

P 12,50% | 143,75€ |143,75€|143,75€|143,75€|143,75€|143,75€| 143,75€ | 143,75€

AMORTIZACION

AMORT.

143,75 € | 287,50€|431,25€| 575,00 €| 718,75 €| 862,50 €|1.006,25 €| 1.150,00 €
ACUMULADA
INMOVILIZADO
NETO 1.150,00 € |1.006,25 €| 862,50 €| 718,75 €| 575,00 € | 431,25 €| 287,50 €| 143,75 € 0,00 €

Fuente: Elaboracién propia.

Respecto a los sistemas y programas informdticos, se ha realizado el estudio tomando en consideracién 6
afios, con una cuota de amortizacion del 16,7% (tabla de amortizaciones). Se puede observar que por afio los

equipos pierden un valor de 1.333,33 €.

Tabla 27: Cuadro de amortizacion de Sistema y programas informaticos.

SISTEMAS Y PROGRAMAS INFORMATICOS
T= 6 ANOS T=0 T=1 T=2 T=3 T=4 T=5 T=6
INMOVILIZADO 8.000,00 €
CUOTA AMORTIZACION 16,7% 1.333,33€ | 1.333,33€|1.333,33€| 1.333,33€ |1.333,33€| 1.333,33€
AMORT. ACUMULADA 1.333,33 € | 2.666,67 € | 4.000,00 €| 5.333,33€ |6.666,67 €| 8.000,00 €
INMOVILIZADO NETO 8.000,00 € | 6.666,67 € | 5.333,33 € | 4.000,00 €| 2.666,67€ |1.333,33€| 0,00€

Fuente: Elaboracién propia.
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8.3.

Con respecto a la financiacién externa, obtendremos un préstamo del Banco SANTANDER a través del
programa ICO para empresas y emprendedores. Solicitamos un préstamo por importe de 65.000 euros. El
préstamo se reembolsard en un periodo de 5 afios en semestral, lo que significa que tendremos que hacer
10 reembolsos en total. Para hacernos una idea del coste de este préstamo, consultamos en la pagina web
del Ministerio de Economia y Transformacion Digital, comprobamos el tipo de interés maximo anual para
un préstamo ICO en funcidn del numero de que devolveremos el préstamo a lo largo de los 5 afios, y en
nuestro caso elegimos un tipo fijo y sin periodo de carencia. El tipo de interés del préstamo es del 7,64%

anual. (ICO, 2021).

El método de amortizacidon de los préstamos utilizamos el método francés. Segun los datos que hemos
calculado, tenemos una cuota constante de 4.261,58€, y pagamos un total 7.615,83€ de intereses. En
cuanto al cuadro siguiente, se representan las caracteristicas del préstamo en nuestro caso, la duracién, los

intereses anuales a pagar, la cuota y la tabla de amortizacién del préstamo.

Tabla 28: Cuadro de financiacidon bancaria.

PRESTAMO 5 ANOS
T 5
CANTIDAD FINANCIADA 35
FRECUENCIA Semestral 2
NUMERO DE PERIODO 10
Kd (coste financiero anual) 7,64%
TIN 7,50% 37
CUOTA 4.261,58 €

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 29: Cuadro de amortizacion del préstamo.

PERIODO | CAPITAL INICIAL | INTERESES CUOTA AMCOAI:'II'.II-:I-:-DO CAPITAL PENDIENTE
1 35.000,00 € 1.312,39 € 4.261,58 € 2.949,19 € 32.050,81 €
2 32.050,81 € 1.201,81 € 4.261,58 € 3.059,77 € 28.991,04 €
3 28.991,04 € 1.087,08 € 4.261,58 € 3.174,51 € 25.816,53 €
4 25.816,53 € 968,04 € 4.261,58 € 3.293,54 € 22.522,99 €
5 22.522,99 € 844,54 € 4.261,58 € 3.417,04 € 19.105,95 €
6 19.105,95 € 716,42 € 4.261,58 € 3.545,17 € 15.560,79 €
7 15.560,79 € 583,48 € 4.261,58 € 3.678,10 € 11.882,69 €
8 11.882,69 € 445,56 € 4.261,58 € 3.816,02 € 8.066,67 €
9 8.066,67 € 302,48 € 4.261,58 € 3.959,11 € 4.107,56 €
10 4.107,56 € 154,02 € 4.261,58 € 4.107,56 € 0,00 €
TOTAL 7.615,83 € 35.000,00 €
Fuente: Elaboracién propia.
8.4.

La siguiente tabla muestra la evolucidn de las ventas previstas y los compromisos fiscales de OASIS a lo
largo de los primeros tres afios. Para obtener el IVA repercutido de cada afio hemos tomado las ventas
previstas y multiplicado por el valor de IVA, de acuerdo a la Agencia Tributaria, los servicios de OASIS
repercuten un 21% de IVA (Agencia Tributaria, 2023). En cuanto al IVA soportado, hemos tomado la
cantidad del coste total y multiplicado por el valor de IVA (21%). Finalmente, para calcular la cantidad a

liquidar a Hacienda, se debe restar el valor del IVA Repercutido con el valor del IVA Soportado.

En el primer afio, nuestras ventas previstas son de 146.000€, aplicando un IVA repercutido del 21% que
equivale a 30.660€. En este ano el IVA soportado es de 5.478,48€, dando lugar a un pago de IVA a
hacienda acreedora de 25.181,52€. En el segundo y tercer afio hemos realizado el mismo procedimiento
para el cdlculo del IVA Soportado, IVA Repercutido y la liquidacidon a Hacienda. Es importante enfatizar
que el primer afio al IVA soportado se le debe de sumar el IVA de activos, que hemos calculado

anteriormente en la tabla de la inversidn inicial, y que en nuestro caso tiene un valor de 1.921,50€.

A lo largo de estos tres afios, podemos observar que hay un incremento constante en las ventas y el IVA
Repercutido, mientras que el IVA soportado fluctia sin un patrén determinado. La liquidacidn de IVA
con Hacienda muestra un aumento consistente lo cual es positivo ya que significa que los ingresos de

OASIS estdn creciendo, lo cual conlleva una mayor carga fiscal en términos de IVA. 112



Tabla 30: IVA soportado.

QOASIS

COSTE Ao 1 Ao 2 Ao 3

Zona de OASIS completa 10.068,00 € 1 2 2
Zona de descanso extra 6.870,00 € 1 1 3
Zona de recreacion extra 3.198,00 € 0 1 2
TOTAL 16.938,00 € 13.266,00 € | 16.938,00 €
IVA soportado 3.556,98 € 2.785,86 € 3.556,98 €

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 31: Liquidacion de IVA.
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS PREVISTAS 146.000,00 € 335.800,00 € 460.600,00 €
|IVA VENTAS (21% REPERCUTIDO) 30.660,00 € 70.518,00 € 96.726,00 €
|IVA SOPORTADO 5.478,48 € 2.785,86 € 3.556,98 €
LIQUIDACION IVA HACIENDA ACREEDORA 25.181,52 € 67.732,14 € 93.169,02 €

Fuente: Elaboracién propia.

8.5.

La cuenta previsional de tesoreria nos ayudard a registrar de manera temporal los recursos financieros que
se asignaran en las cuentas contables, permitiéndonos realizar una proyeccion de la gestion de nuestros

recursos financieros. Hemos decidido realizar la previsién a 3 afios.
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El primer afio se ha decidido realizar la tabla previsional de tesoreria mes por mes. Podemos ver que
partimos con un saldo inicial de 115.000,00€, de los cuales 80.000,00€ son de capital social y los 35.000,00€

representan el préstamo solicitado a 5 afios.

Hemos estimado que en los primeros 6 meses la universidad ha solicitado un paquete de OASIS completo
(zona de descanso + zona de recreacion). Obteniendo un ingreso de 12.800,00€ por mes, de los cuales
10.112,00€ reflejan el monto obtenido por el servicio y 2.688,00€ el IVA repercutido. Durante los meses 7 y 8
hemos contemplado que no se recibirdn ingresos debido a ser periodo de vacaciones y la universidad no
requerira de nuestros servicios. Segun nuestra estimacion del ultimo semestre, hemos planteado que la
universidad incluird una zona extra de descanso, por lo que aumenta el cobro a 17.300,00€, 13.667,00€ seria
el ingreso por el servicio y 3.633,00€ hacen referencia al IVA repercutido. Considerando lo expuesto,

obtendremos un total de cobros de 146.000,00€ en el primer afio.

Para ofrecer nuestros servicios y realizar las compras de equipo y sistemas se realizd un pago de 7.228,50€ y
en consecuencia de los servicios solicitados 13.381,00€ para completar las instalaciones. Por mes, se
realizaron pagos fijos de 6.748,50€, obteniendo un total de gastos fijos de 80.982,00€.

A mitad y final de afio se pagara el monto de préstamo correspondiente al solicitado, 2.949,19€ en el mes 6 y
3.059,77€ en el mes 12. El total de préstamo a pagar en el ano 1 es de 6.008,96€ y aiadiendo el total de
intereses que se debe pagar por el préstamo (2.514,20€), nos da un total de 8.523,16€ a pagar.

En principio (T=0), gastaran 1.921,50€ por el IVA soportado referente a la inversion inicial y a lo largo del
primer aflo se gastara 3.556,98€ por el IVA a soportar. Se ha estimado que la liquidacion del IVA sera de

25.182,52€. En vista de lo mencionado, tendremos un total de pagos de 131.346,19€ en el primer afio.

Para calcular el monto neto de caja se realiza la resta entre el total de cobros (146.000,00€)y el total de pagos
(133.546,19€), obteniendo un saldo neto de caja de 12.453,81€.

Para el primer afio tenemos estimado un saldo final de 118.303,81€. Se calculé mediante la resta del saldo de
caja inicial menos el saldo de caja neto.

*Saldo de caja inicial= Saldo inicial -pagos por inversiones en activos - IVA soportado(T=0)



Tabla 33: Cuenta previsional de tesoreria de los afios 1,2 y 3.

QOASIS

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
SALDO INICIAL 115.000,00 € 115.000,00 € 118.303,81 € 220.777,40 €
(+) Cobros por las ventas 115.340,00 € 265.282,00 € 363.874,00 €
(+) Otros cobros: IVA repercutido 30.660,00 € 70.518,00 € 96.726,00 €
(+) Captacion de patrimonio neto 80.000,00 € - -
(+) Captacion de deuda bancaria 35.000,00 € - -
ENTRADAS DE DINERO (+) 146.000,00 € 335.800,00 € 460.600,00 €
(-) Pagos por Inversiones en activos
7.228,50 €
(=CAPEX)
(-) Pagos por
L . 13.381,02 € 10.480,14 € 13.381,02 €
compras/aprovisionamientos
() Pagos fijos (ndminas, seguros,
. . 80.982,00 € 103.602,00 € 146.241,00 €
alquileres, marketing, tasas,..)
(-) Pagos por costes financieros 2.514,20 € 2.055,12 € 1.560,96 €
(-) Pagos por devolucién del principal del
i . 6.008,96 € 6.468,05 € 6.962,21 €
préstamo bancario
(-) Pagos por IVA soportado 1.921,50 € 5.478,48 € 2.785,86 € 3.556,98 £
(-) Pagos por liquidacién IVA 25.181,52 € 67.732,14 € 93.169,02 €
-) P liguidacion | to d
(-) ‘ agos por liquidacidn Impuesto de i 2.547.85 € 22.150,15 €
Sociedades
(-) Pagos por dividendos 37.655,25 € 45.273,14 €
SALIDAS DE DINERO (-) 133.546,19 € 233.326,41 € 332.294,47 €
SALDO NETO CAJA 105.850,00 € 12.453,81 € 102.473,59 € 128.305,53 €
SALDO FINAL DE TESORERIA (inicial +
118.303,81 € 220.777,40 € 349.082,93 €

saldo neto)

Fuente: Elaboracion propia.

La tabla de cuenta previsional de tesoreria de los afios 1, 2 y 3 muestra cémo los saldos finales de tesoreria han

ido incrementando notablemente. Indicando cémo ha ido creciendo la empresa y demostrando que mas

universidades demandan nuestro servicio. Por lo tanto, en el afio 2 y el afio 3 aumentara unos pagos por

dividendos a las socias que calculamos el dividendo en base al 30% del beneficio neto.
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8.6.

Esta tabla recoge los ingresos y los gastos previstos a lo largo de los primeros tres ainos lo cual nos ayuda
a determinar el beneficio neto esperado. Comenzamos indicando el ingreso por ventas sin IVA el cual se
resta con los gastos de aprovisionamiento, de personal y de explotacion, estas cantidades proceden del
total de gastos (sin IVA) de la cuenta de tesoreria. De la misma manera reflejamos la amortizacion de los
activos la cual se resta con el EBITDA para obtener el beneficio antes de intereses e impuestos (BAll).
Posteriormente, consideramos los ingresos/gastos financieros (intereses) los cuales restamos con el BAII
para obtener el BAI Por ultimo, hemos restado los impuestos sobre los beneficios para obtener el
resultado del ejercicio, también conocido como el beneficio neto. Para los impuestos sobre beneficios,
aplicamos un 15% para los primeros dos aifos y un 25% para el tercer afio, obteniendo un resultado para

el primer afio de 14.437,84€, el segundo de 125.517,51€ y el tercero de 150.910,45€.

El resultado de la empresa presenta un crecimiento significativo a lo largo de los tres afios. Este
crecimiento es impulsado principalmente por el aumento en los ingresos de nuestras ventas, el cual
supera el incremento en los costos operativos y los gastos financieros. Como ya hemos mencionado
anteriormente en el analisis del cuadro de IVA, OASIS presenta una sdélida expansién pero también una
mayor carga tributaria debido al aumento de sus ingresos. Esto se ve reflejado especificamente en el

tercer afio, con una reduccién en el crecimiento neto en comparacidn con el segundo afio.

Tabla 34: Cuenta previsional de resultados (A tres aiios).

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO3

(+) Ingresos por ventas (Importe neto de la cifra

de negocios) 115.340,00 € 265.282,00 € 363.874,00 €
(-) Gastos en Aprovisionamientos / compras 13.381,02 € 10.480,14 € 13.381,02 €
(-) Gastos de personal(sueldos + seg.social) 69.282,00 € 88.527,00 € 130.866,00 €
(-) Otros gastos de explotacion 11.700,00 € 15.075,00 € 15.375,00 €
EBITDA 20.976,98 € 151.199,86 € 204.251,98 €
(-) Amortizacion de los activos 1.477,08 € 1.477,08 € 1.477,08 €
RESULTADO DE EXPLOTACION (BAII) 19.499,90 € 149.722,78 € 202.774,90 €
(+) Ingreso financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 €

(-) Gastos financieros 2.514,20 € 2.055,12 € 1.560,96 €
RESULTADO FINANCIERO -2.514,20 € -2.055,12 € -1.560,96 €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) 16.985,69 € 147.667,66 € 201.213,94 €
(-) Impuesto sobre beneficios (15%/15%/25%) 2.547,85 € 22.150,15 € 50.303,48 €
RESULTADO DEL EJERCICIO 14.437,84 € 125.517,51 € 150.910,45 €

Fuente: Elaboracidn propia.

117



QOASIS

En esta tabla, presentamos ademas el desglose de los gastos previstos que aparecen anteriormente

en la cuenta de resultados.

Tabla 35: Desglose de gastos.

DESGLOSE DE GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
GASTOS EN APROVISIONAMIENTOS Y COMPRAS 13.381,02 € 10.480,14 € |13.381,02 €
GASTOS DE PERSONAL 69.282,00€ |88.527,00€ |130.866,00 €
(-) Néminas (sueldos y salarios + Seg. Social a cargo de la 69.282,00 € 88.527,00€ |130.866,00 €
empresa).
OTROS GASTOS DE EXPLOTACION (SG&A) 11.700,00 € |15.075,00€ |15.375,00 €
(-) Otros servicios (0&M) 3.500,00 € 7.000,00 € 7.000,00 €
(-) Publicidad, propaganda y relaciones publicas 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 €
(-) Tasas y tributos 425,00 € - -
(-) Primas a seguros 1.200,00 € 1.500,00 € 1.800,00 €
(-) Seguros responsabilidad civil 575,00 € 575,00 € 575,00 €
AMORTIZACIONES 1.477,08 € 1.477,08 € 1.477,08 €
- Inmovilizado 143,75 € 143,75 € 143,75 €
- Intangibles 1.333,33 € 1.333,33 € 1.333,33 €
GASTOS FINANCIEROS 2.514,20 € 2.055,12 € 1.560,96 €

Fuente: Elaboracién propia.

8.7.

A continuacién, mostramos el balance previsional de OASIS para los afios 0, 1, 2 y 3. Para desarrollarlo hemos
seguido la estructura establecida por el Plan General de Contabilidad.

En el activo no corriente tangible tenemos los equipos de procesos de informacidn de OASIS y por otra parte,
en el activo no corriente intangible contamos con aplicaciones informaticas. El importe de todos los activos no
corrientes va disminuyendo a lo largo de los afios debido a la amortizacidon acumulada (tanto tangible como
intangible). El activo corriente estd conformado por el efectivo de caja y otros activos liquidos. Se observa un
crecimiento constante de este, lo que nos dice que hay una mejora en la liquidez y la capacidad de OASIS para
cubrir sus obligaciones a corto plazo.

En cuanto al activo total, OASIS obtendra un valor en el primer afio de 125.976,73€, en el segundo 226.973,24€
y en el tercero 353.801,68€.
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Después del activo, procedemos al patrimonio neto en el cual se ve reflejado el capital social, el
resultado del ejercicio y las reservas acumuladas a partir del afo 2 (n-1).

Para el pasivo no corriente indicamos la deuda bancaria a largo plazo y en el pasivo corriente la deuda a
corto plazo y la cuenta de Hacienda Publica acreedora del Impuesto sobre Sociedad que hemos
calculado en la tabla anterior (tabla de cuenta previsional de resultados). El pasivo no corriente
disminuye mientras que el pasivo corriente aumenta, lo que nos dice que puede haber una mayor
dependencia de la financiaciéon a corto plazo, usandola para financiar las operaciones diarias de la

empresa.

Este balance muestra que OASIS tiene una buena salud financiera y un desarrollo positivo, ya que hay un
crecimiento en los activos, una mejora en la liquidez y un aumento en la financiacién y obligaciones a
través de los afios.

Debido a que pagaremos los dividendos a las socias, la reserva es igual que el resultado del ejercicio
menos dividendos a pagar, entonces obtendremos las reservas en el segundo afio 87.862,26€, el tercer

afio 105.637,32¢€.

Tabla 36: Resultado de reserva.

RESULTADO DE RESERVA

Dividendos a pagar - -37.655,25 € -45.273,14 €
Resultado de ejercicio - 14.437,84 € 125.517,51 € 150.910,45 €
Reserva. 14.437,84 € 87.862,26 € 105.637,32 €

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 37: Balance previsional (A tres afos).

OASIS

TOTAL ACTIVO BALANCE 115.000,00 € 125.976,73 € | 226.973,24 € | 353.801,68 €
Equipos procesos informacion 1.150,00 € 1.150,00 € 1.006,25 € 862,50 €
(Amortizacion acumulada tangible) -143,75 € -143,75 € -143,75 €
TOTAL ANC TANGIBLE NETO 1.150,00 € 1.006,25 € 862,50 € 718,75 €
Aplicaciones informaticas 8.000,00 € 8.000,00 € 6.666,67 € 5.333,33 €
(Amortizacion acumulada intangible) -1.333,33 € -1.333,33 € -1.333,33 €
TOTAL ANC INTANGIBLE NETO 8.000,00 € 6.666,67 € 5.333,33 € 4.000,00 €

TOTAL ANC NETO

Efectivo para gastos arranque t=0

9.150,00 €

105.850,00 €

7.672,92 €

6.195,83 €

4.718,75 €

Efectivo(caja) y otros activos liquidos

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

105.850,00 €

118.303,81 €
118.303,81 €

220.777,40 €
220.777,40 €

349.082,93 €
349.082,93 €

T=0

T=1

T=2

T=3

TOTAL PATRIMONIO NETO + PASIVO

115.000,00 €

125.976,73 €

226.973,24 €

353.801,69 €

TOTAL PASIVO

35.000,00 €

31.538,89 €

TOTAL PATRIMONIO NETO 80.000,00 € 94.437,84 € 182.300,10 € 287.937,42 €
Capital social 80.000,00 € 80.000,00 € 80.000,00 € | 80.000,00 €
Reserva 14.437,84 € 87.862,26 € | 105.637,32 €
Reserva. Acumuladas n-1 14.437,84 € | 102.300,10 €
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 28.991,04 € 22.522,99 € 15.560,79 € 8.066,67 €
Deuda bancaria a largo plazo 28.991,04 € 22.522,99 € 15.560,79 € 8.066,67 €
TOTAL PASIVO CORRIENTE 6.008,96 € 9.015,90 € 29.112,35€ | 57.797,60 €
Deuda bancaria a corto plazo 6.008,96 € 6.468,05 € 6.962,21 € 7.494,12 €
HP acreedora ISS 2.547,85 € 22.150,15 € 50.303,48 €

44.673,14 €

65.864,27 €

Fuente: Elaboracién propia.
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8.8.

QOASIS

A continuacion, mostramos los ratios correspondientes a nuestro plan financiero los cuales se dividen

en tres categorias: ratios de liquidez, ratios de endeudamiento y ratios de rentabilidad.

Tabla 38: Ratios financieros.

TIPO DE RATIO O INDICADOR ANO 1 ANO 2 ANO3
RATIOS DE LIQUIDEZ
Fondo de maniobra 109.287,91 € 191.665,05€ |291.285,33 €
Ratio de liquidez o solvencia técnica 13,12 7,58 6,04
Ratio de tesoreria 13,12 7,58 6,04
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
Ratio de endeudamiento (pasivo exigible) 25,04% 19,68% 18,62%
Ratio de endeudamiento (apalancamiento) 0,33 0,25 0,23
Ratio de patrimonio neto 74,96% 80,32% 81,38%
Ratio de firmeza 0,34 0,40 0,58
Ratio de garantia 3,99 5,08 5,37
RATIOS DE RENTABILIDAD

Ratio de beneficio 12,52% 47,31% 41,47%
ROE(Rentabilidad financiera) 16,55% 90,71% 64,18%
ROA OPERATIVO(Rentabilidad econdmica) 16,18% 84,84% 69,83%

Fuente: Elaboracién propia.

RATIOS DE LIQUIDEZ

« Fondo de maniobra: La cantidad resultante de restar el activo corriente del pasivo corriente

representa el dinero del que disponemos tras pagar nuestras obligaciones. En el caso de OASIS

obtenemos un resultado positivo a lo largo de los afos, el primer aifio 109.287,91€, el segundo

191.665,05€ y el tercero 291.285,33€. Con esto podemos concluir que OASIS posee una buena

cantidad de dinero para poder operar. El importe que resulte sera el excedente de activo, después

que la empresa haya hecho frente a sus obligaciones en un plazo de tiempo corto.

« Ratio de liquidez o solvencia técnica: el ratio de liquidez o solvencia técnica mide la capacidad

para pagar las deudas a corto plazo. El valor de referencia de este ratio se situa entre 1,5y 2 y si

estd debajo de 1 representa una situacién de quiebra para la empresa. En el caso de OASIS,

nuestros ratios estan por encima (afio 1: 13,12, afio 2: 7,58 y afio 3 6,04) del valor ideal lo cual es

positivo pero puede también representar desventajas, como el exceso de recursos ociosos.
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« Ratio de tesoreria: el ratio de tesoreria mide la capacidad de una empresa de cubrir su pasivo
corriente con sus activos corrientes. En el caso de OASIS, los valores representan una sdélida capacidad
para cubrir sus deudas. Por ejemplo, el afio 1 nos indica que por cada unidad de pasivo corriente
tenemos 13,12 unidades monetarias de activo corriente, y lo mismo para los siguientes afos. Aunque
ya mencionamos anteriormente que esto es positivo para la empresa, un alto valor también puede

significar que no estamos invirtiendo lo suficiente en oportunidades de mejora y crecimiento.

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

« Ratio de endeudamiento: Mide el endeudamiento de OASIS. El ratio de endeudamiento es el que
estd comprendido entre 0,4 y 0,6. Podemos ver que en los 3 afos de estudio, los ratios son de
25,04%, 19,68% y 18,62% respectivamente. En nuestro caso es inferior a 0,4 supone que nuestra
empresa cuenta con recursos propios insuficientes mente aprovechados.

« Ratio de endeudamiento apalancamiento: Mide el apalancamiento de OASIS. Es decir, lo que estaria
endeudado OASIS por el préstamo solicitado respecto al capital total. Los ratios estimados han sido
de 0,33, 0,25 y 0,23 correspondientes a cada afio de estudio.

« Ratio de patrimonio neto: Al aumentar a lo largo de los afios de estudio: un ratio del 74,96% en el
primer afio, 80,32% en el afo dos y del 81,38% para el afio tres, podemos ver como ha aumentado la
proporcién de recursos propios dentro de OASIS.

« Ratio de firmeza: Nos dice la estabilidad de OASIS ante dificultades econdmicas. En el primer afio
tendremos un ratio de firmeza de 0,34, en el segundo afio de 0,40 y en el tercer afio de 0,58.

« Ratio de garantia: El ratio de garantia en OASIS aumenta a lo largo de los 3 afios, por lo que indica
gue cada afio la empresa aumentard la capacidad para cubrir la deuda con los activos disponibles
como garantia. Se obtuvieron los ratios de 3,99, 5,08 y 5,37 en los 3 afios de estudio

correspondientes.

RATIO DE RENTABILIDAD

» Ratio de beneficio: el ratio de beneficio nos indica el rendimiento del total de la inversién realizada
en el proyecto. En el primer afio OASIS obtiene una rentabilidad de un 12,52%, el segundo afio
47,31% y para el tercer afio 41,47%.

« ROE (rentabilidad financiera): La rentabilidad financiera puede entenderse como una medida del
beneficio que obtiene una compaiiia con relacién a los fondos invertidos por las accionistas. Este dato
indica cuanto mds alto sea el margen neto, mas rentable serd la empresa. En nuestro caso, en el
primer afio tendremos un rendimiento del 16,55%, el segundo afio es 90,71% y para el tercer afo
64,18%. El segundo afio tiene una rentabilidad muy alta debido a que la empresa conseguira un
contrato con otro campus de la universidad.

« ROA (rentabilidad econdmica): Del total de la inversion realizada, el ratio de rentabilidad econdmica
nos indica el rendimiento obtenido. Por lo que tendremos un rendimiento del 16,18% para el primer

afio, del 84,84% para el segundo afio y del 69,83% para el tercer afio.
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8.9.

En este apartado calcularemos detalladamente el Ke (coste de los fondos propios) y el WACC de nuestra
empresa, que es la rentabilidad exigida o esperada por los accionistas, siendo la rentabilidad minima
esperada que quieren obtener invirtiendo en el proyecto empresarial. Para calcular el Ke (rentabilidad
esperada por los accionistas), utilizaremos el modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model), que se calcula
de la féormula donde: RF (rentabilidad libre de riesgo,) B (coeficiente beta); y PRM (prima de riesgo de
mercado).

Ke = Rf + (6 * PRM) = Rf + (Em - Rf)*6
Ke: Cost of equity/ rentabilidad esperada del accionista
Rf: Risk Free Rate/Rentabilidad libre de riesgo.
Em: Market risk premium/Prima riesgo mercado.
B: coeficiente Beta.
De acuerdo con la literatura Market Risk Premium and Risk-Free Rate used for 96 countries in 2024 (Pablo
Fernandez, Diego Garcia, Javier F, 2024) obtenemos los datos que Rf(Rentabilidad libre de riesgo) ha

resultado un 3,50% y Em (Prima riesgo mercado) ha sido un 6,40%.

Ademas hemos encontrado la beta en el articulo que se llama Betas by Sector (US) que publicada en la
pagina web "Damoranda” para calcular nuestra beta se utiliza como referencia la media de las dos betas
de los sectores relacionados con nuestra empresa que son sector de servicio a empresas y consumidores y
sector de educacion.

« Beta de sector Servicios a empresas y consumidores = 1,02

« Beta del sector Educacién =1,23

« Betamedia=1,125

En el contexto de nuestra pequefia y mediana empresa, el riesgo inherente se incrementa
significativamente. Conscientes de esta realidad, hemos optado por multiplicar por tres el valor Beta de
Damodaran. Esta medida tiene como objetivo elevar las expectativas de rendimiento de los accionistas y
ajustar las proyecciones de beneficios en consonancia con las mayores demandas de riesgo asociadas a
nuestra entidad. Al sustituir los datos en la ecuacidn, llegamos a un valor de Ke de 13,29%. Esto
representa la tasa de descuento requerida para evaluar el costo de capital propio de la empresa en

cuestion.



Tabla 39: Calculo de Ke.
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CALCULO DE Ke

Beta del sector Business & Consumer Services 1,02
Beta del sector Education 1,23
Beta media 1,125
RF 3,50%
Em 6,40%
Ke = Rf + (38 * PRM) = Rf + (Em - Rf)*38 13,29%

Fuente: Elaboracién propia.

A continuacidn, calculamos el WACC a través de la férmula:

WACC = Kd x %D x (1-lmpuesto de Sociedades) + Ke x %E

Sabemos que para calcular el WACC, es fundamental conocer la ponderacion de la deuda y el capital de la

empresa. Segun el balance de situacidn previo, la deuda total y el patrimonio neto de OASIS suman 115.000

euros, con una deuda externa de 35.000 euros, representando asi el 30% del total. En cuanto al capital propio,

este alcanza los 80.000 euros, lo que supone el 70% del activo total. Por lo tanto, la empresa se sustenta en

gran medida mediante recursos internos.

El coste del capital (Ke), que ya hemos calculado en el apartado anterior, da Ke = 13,29%. Coste de la deuda

(Kd), esta cifra indica el coste de la deuda asumido por la empresa, que ya hemos obtenido por la pagina web

de ICO en el apartado anterior, arrojando Kd = 7,64%. El tipo impositivo en el caso del primer afio tiene un valor

del 15%. Sustituimos a la férmula que nos proporciona, nos sale WACC=11,22%.
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Tabla 40: Calculo de WACC.

CALCULO DE WACC
Ke 13,29%
Kd 7,64%
Impuesto de Sociedades afio 1 15%
% D 30%
% E 70%
WACC = Kd x %D x (1-lmpuesto de Sociedades) + Ke x %E 11,22%

Fuente: Elaboracion propia.

8.10.

8.10.1. Calculo de VAN y TIR

VAN = -EFCFO + EFCF1/(1+Ke)A1 + EFCF2/(1+Ke)A2 + EFCF3/(1+Ke)*3 + VALOR RESIDUAL / (1+Ke)"3

Donde:

EFCF: Flujo de caja generado cada afio.

Ke: Tasa de rentabilidad minima exigida.

Para calcular el valor residual utilizamos el criterio del EBITDA (Beneficio antes de impuestos, intereses y
amortizaciones). Utilizamos el EBITDA obtenido en t=3 y lo multiplicamos por 2, por lo que VR =

EBITDA(T=3) x2.
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o EFCF(t=0): Inversion inicial en t=0 por los accionistas, por lo tanto tenemos 80.000 €.
« EFCF (t=1): Saldo de caja generado afio 1, es decir el saldo de la tesoreria en el afio 1 es de
118.303,81¢€.
o EFCF (t=2): Saldo de caja generado afio 2, es saldo de la tesoreria en el afio 2 menos el saldo en el afio
1. En nuestro caso es de 102.473,59 €.
« EFCF (t=3): Saldo de caja generado afio 3, igual que el afio 2. Nos da un valor de 128.305,53€ del flujo
de caja del afio 3.
« VR (Valor residual): Segun la férmula del VR, podemos obtener el VR = EBITDA de t=3 multiplica por 2,
asi que VR=128.205,53 x 2 = 408.503,96 €.
VAN=-80.000+118.303,81/(1+13,29%)"1+102.473,59/(1+13,29%)"2+128.305,5I’'m 3/(1+13,29%) 3+
408.503,96/(1+13,29%)/3 = 473.483,63 €.

Tabla 41: Calculo de VAN.

CALCULO DE VAN
Anos 0 1 2 3
Flujos (FC) -80.000,00 118.303,81 102.473,59 128.305,53
VT (VALOR RESIDUAL) 408.503,96
Ke(13,29%) 1,000 0,883 0,779 0,688
VA (FC) -80.000,00 104.427,95 79.845,04 369.210,64
VAN 473.483,63
TIR 179,56%
PAY-BACK 1,37 afios

Fuente: Elaboracién propia.

Este resultado es mayor que cero, nos indica que este proyecto es rentable y vale la pena invertir los
fondos.

Tasa Interna de Rentabilidad (TIR): La TIR se determina cuando el Valor Actual Neto (VAN) es igual a cero,
resolviendo la ecuacidn correspondiente. En el tltimo afo, calculamos la TIR sumando el valor residual a la
EFCF(t=3). Para este propdsito, hemos calculado con la dicha ecuacidn, obteniendo un resultado de

TIR = 179,56%. Si queremos que el proyecto sea rentable, la tasa interna de rentabilidad debe ser mayor o
igual que el coste del capital (Ke). Segln nuestros resultados, la TIR es del 179,56%, muy superior al coste

de capital (Ke) del 13,29%, por lo que nuestro proyecto es viable.
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8.10.2. Calculo de PAY-BACK.

Cuando hablamos del periodo de recuperacion o periodo de retorno de la inversidn, nos referimos al
tiempo en afios que tarda en amortizarse la inversidén. Representa el nimero de afios que tarda la
diferencia entre el flujo de caja acumulado positivo para el accionista y el flujo de caja acumulado negativo
para el accionista. Este periodo es igual al tiempo que se tarda en acumular un flujo de caja negativo para
el accionista. EI PAY-BACK es una métrica clave, y queremos que sea lo mas bajo posible, incluso
tendiendo a cero, lo que significa que podemos recuperar nuestra inversion rapidamente. En nuestro caso

hemos calculado en la siguiente forma:
PAY-BACK = 1+(118.303,81-80.000)/102.473,59 = 1,37 afios.

Podemos concluir que con un PAY-BACK de la inversidon de 1.37 afios, el proyecto muestra una eficiencia
moderada en la generacion de flujo de efectivo. Esta cifra indica que la inversidn inicial se recuperard en
un plazo relativamente corto, lo que sugiere una rentabilidad sélida a corto plazo. Sin embargo, hay que
tener en cuenta otros factores, como el coste del capital y los riesgos asociados, para evaluar plenamente

la viabilidad a largo plazo y el potencial de rentabilidad del proyecto.

Tabla 42: Calculo de VAN, TIR y PAY-BACK.

CALCULO DE VAN, TIR y PAY-BACK

EFCF O -80.000,00 €
EFCF 1 118.303,81 €
EFCF 2 102.473,59 €
EFCF 3 128.305,53 €
Valor residual 408.503,96 €
VAN 473.483,63 €

TIR 179,56%

PAY-BACK 1,37 aios

Fuente: Elaboracién propia.
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9.ASPECTOS FORMALES Y JURIDICOS.

9.1.

Como ya mencionamos al principio del proyecto en el punto 1.1, la forma juridica que hemos elegido para
OASIS es una Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.), ya que como emprendedoras creemos que
sus caracteristicas nos brindan muchas ventajas. A continuacion, vamos a listar tanto las ventajas como las
desventajas de una S.R.L., segin la Gestoria Tomdas ("Sociedad Limitada: Ventajas, Desventajas vy

Definicion," 2024) y explicar el proceso para poder constituir a OASIS como S.R.L.

Ventajas

« Tipo de sociedad mas empleada por las empresas espafiolas debido a las ventajas que ofrece (mas de
%).

« Menor responsabilidad, ya que la responsabilidad de los socios se limita al dinero que invirtieron en la
empresa. Esto es atractivo, ya que los socios no son personalmente responsables de las deudas de la
empresa mas alla de su aportacidn y los activos que poseen.

« Sencillez a la hora de hacer tramites administrativos.

« El capital social es bajo, como minimo 3.000 €.

« No existe cantidad minima de socios, lo que permite que una sola persona pueda crear una sociedad
si se desea de esta manera.

« Coste de estructura accesible, ademas minimiza los costos administrativos y legales.

« Ventajas fiscales, ya que el auténomo puede constituir su sueldo propio y reducirlo como un gasto.

« Una mayor posibilidad de acceder a un crédito bancario.

Desventajas
« Dificil transmision de participaciones.
o lLargo proceso de constitucién comparado a otros tipos de sociedad, aproximadamente tarda una
media de 40 dias.

« Se puede llegar a necesitar garantias personales.

llustracion 12 : OASIS como S.R.L.

Sociedad Limitada

Capital Minimo de

3.000 € suscritos y desembolsados
Constitucion

Numero de socios

Tipo de

. Limitada al capital suscrito
responsabilidad

Tributacién Impuesto de sociedades (IS)
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El primer paso que debemos realizar antes de acudir a CIRCE (Centro de Informacién y Red de Creacién de
Empresa) para constituir la sociedad, es realizar telematicamente la solicitud de una denominacién social
a través de la WEB del Registro Mercantil Central y la aportacidn del capital social en la cuenta bancaria de

la empresa.

Una vez realizado el paso anterior, procederemos a hacer de forma telematica los actos de constitucién de
una S.R.L (Sociedad de Responsabilidad Limitada). Para realizar este tramite acudiremos al sistema PAU
(Punto de Atencion al emprendedor), desde ahi podremos orientarnos para realizar el resto de tramites a

través del DUE (Documento Unico Electrénico).

Finalmente, tras finalizar los tramites de forma telemadtica, todas las socias acudiremos al Notario para la

formalizacidn de la Escritura Publica de la Constitucion de Sociedad (Emprendeconarsys.blog).

9.2.

La empresa OASIS estd formada por cuatro socias principales: Xiaoyan Yang, Fernanda Veldzquez, Paola
Sanchez y Joselyn Zuiiga. Debido a que se eligié como forma juridica una Sociedad de Responsabilidad
Limitada, su responsabilidad estara limitada al capital aportado por cada una y las cuatro socias tendran
una participacion equitativa, es decir, cada una contara con el 25% de la empresa. De la misma forma,

tienen un reparto de las participaciones y de los dividendos igual al mencionado anteriormente.

Por otra parte, las sociedades de responsabilidad limitada estan obligadas por ley a crear una Junta
General de socios/accionistas y asimismo un Organo de Administracién. En este caso, las 4 socias
principales mencionadas anteriormente, seran administradoras solidarias de OASIS, permitiéndoles actuar
individualmente en nombre y representacion de OASIS sin necesitar la aprobacién de las otras
administradoras. Hoy en dia esto es de gran importancia, ya que el entorno es cambiante y debemos de
estar preparados para tomar decisiones de forma rapida y eficiente. Las administradoras de OASIS tendran

amplias responsabilidades, a continuacién mencionamos las principales:

« Gestionar y administrar la empresa: tomar decisiones en nombre de la empresa y representar a la
empresa frente a terceros y en temas legales.

¢ Asegurarse del cumplimiento de las normativas para el desarrollo de sus actividades, de la misma
forma cumplir con sus obligaciones fiscales.

o Actuar en el mejor interés de la empresa, evitando conflictos.

« Formular y aprobar las cuentas anuales.

« Convocar las juntas generales.

« Controlar las operaciones y gestionar los riesgos.
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9.3.

OASIS, empresa que se dedica a la creacion de areas de descanso y recreacidon en universidades debe
cumplir con las obligaciones fiscales de una S.R.L. Dentro de estas se encuentran el Impuesto sobre
sociedades, el IVA y otras cuestiones que se explican a continuacién (Ministerio de Hacienda y Funcion

Publica, 2024).

« PERIODO IMPOSITIVO Y DEVENGO: este se refiere al periodo de tiempo que tiene una empresa para
calcular y declarar sus impuestos sobre sociedades. En el caso de OASIS el periodo impositivo serd de
un afo (no puede exceder los 12 meses), comenzando el 1 de agosto y declarando el 31 de julio.

« BASE IMPONIBLE: la base imponible es la diferencia de los ingresos y gastos durante el ejercicio
econdémico. Esta se puede determinar de tres formas, pero nosotros lo haremos a través del método
directo.

« TIPO DE GRAVAMEN Y CUOTA iNTEGRA: el tipo general de gravamen usualmente es del 25%, pero
las entidades de nueva creacién que realizan actividades econdmicas tributan el primer periodo
impositivo al 15% (siempre que su base imponible sea positiva o cero).

« DECLARACION: se debe declarar dentro de los 25 dias naturales que siguen después de los 6 meses
del periodo impositivo. Esto se hace a través de un certificado electrdnico.

o IMPUESTO SOBRE CONSTRUCCIONES, INSTALACIONES Y OBRAS (ICIO): en principio no realizaremos
ninguna construccidon/obra, pero en caso de ser necesario tendriamos que tener en cuenta este
impuesto. Este impuesto es gestionado por el Ayuntamiento de Madrid y antes del 2024 el importe
correspondiente al impuesto era del 4%, pero ahora es del 3,75% (Agencia Tributaria, 2024).

o BONIFICACIONES Y SUBVENCIONES: OASIS debe estar pendiente de posibles subvenciones para
empresas que participen en el entorno educativo o promuevan el bienestar estudiantil. Para esto
debemos revisar e investigar constantemente las publicaciones de ayudas disponibles en los

ayuntamientos.

9.4.

Como hemos mencionado anteriormente, para la constitucién de la sociedad limitada, hemos elegido
realizar los tramites de forma telematica a través del sistema Circe, ya que nos facilitara la solicitud y se
realizara de forma mads rdpida, ya que no tendremos que acudir a distintos organismos publicos para

realizar los tramites de constitucion.
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Antes de efectuar los tramites en el sistema telematico deberemos de realizar la certificacidon negativa de
denominacién social (distinto del nombre comercial), este certificado se solicita al Registro Mercantil
Central esta se solicitard de forma telematica rellenando el formulario en la pagina web del Registro
Mercantil Central el coste de este tramite es de 150 €, otro requisito que cumplir es ingresar el capital

social en la entidad bancaria y obtener el certificado del depdsito.

Después de conseguir ambos certificados, procederemos a acudir al sistema PAE (Punto de Atencién al
Emprendedor) este nos ayudara y orientara a realizar el resto de tramites a través del DUE (Documento
Unico electrénico), el sistema por el cual realizaremos las tramitaciones se encargara de enviar a cada

organismo las documentaciones.

Realizar las tramitaciones necesarias en el DUE y el sistema generara automaticamente una cita con la
Notaria para obtener la escritura publica de la constitucién de la sociedad, el coste de las escrituras
publicas es de 200 € aproximadamente. A través del DUE, también podremos realizar la solicitud de la

reserva de Marca.

Para poder darnos de alta en la seguridad social, accederemos al sistema RED (Remisidn Electrénica de
Datos) aqui podremos gestionar e intercambiar la documentacién necesaria para dar de alta a la empresa.
Posteriormente, volveremos a la pagina de Due para realizar el proceso de solicitud del NIF definitivo en el
cual deberemos de presentar el formulario Modelo 036, la escritura publica de inscripcion, certificado de
inscripcion de la sociedad en el Registro Mercantil y la Fotocopia del NIF de la persona que firme la

declaracion censal.

9.5.

9.5.1 Seguros.

« Seguro de responsabilidad civil: Es fundamental contar con este tipo de seguros para poder hacer
frente a los posibles dafios causados a terceros dentro de las areas de descanso y la cantidad que
habria que indemnizar al afectado, ya que los riesgos de este tipo de sucesos pueden ser altos. Este
seguro protege tanto a los trabajadores como terceras personas ajenas a la empresa, contrataremos a
la empresa ZURICH quien nos ofrece un presupuesto de coste de 575 € anual.

« Seguro de accidentes para trabajadores: Este seguro es importante, ya que protege a los
trabajadores y garantiza el bienestar en caso de que surja algun accidente, en Espafia la contratacion
de este seguro es obligatoria. Es seguro, cubre atencién médica en el caso de accidentes laborales,
accidentes durante el trayecto de ida y de regreso y enfermedades a causa del trabajo.
Contrataremos este seguro con Sanitas, un costo de 300 € anula, en total seria un gasto de 1200 €,

ya que contamos con 4 trabajadores.
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9.5.2 Licencia.

« Licencia de apertura: La solicitud de esta licencia es obligatoria para culturizar empresa, sin importar
la actividad que realicen, la actividad tiene que ser aprobada y consentida por el ayuntamiento.
Dependiendo de la actividad varia el coste de las tasas, nuestro servicio estd en sector de actividades
inocuas, no generan molestias a importantes, impacto en el medioambiente o dafios a personas ni

bienes. El coste del proyecto técnico es de 800 € y de las tasas municipales es de 500 €.

9.5.3 Contratos mercantiles.

Este tipo de contratos consiste es un acuerdo privado, el cual puede ser verbal o escrito, en el contrato se
expone la identidad de las partes interesadas, la razén del contrato, las obligaciones de las partes
involucradas, el periodo de duracién del contrato, el método de pago y las cldusulas adicionales que
quieran afadir ambas parte.

« Contrato de prestacion de servicios: La empresa realizard un contrato con la universidad por la
prestacion de servicio que ofrece OASIS, realizaremos el montaje e instalacion de las areas de
descanso y recreacidn, en el contrato se detallard nuestra obligacion con la universidad, la instalacion
y mantenimiento de las areas, el coste del servicio ofrecido, la forma de pago, la cual sera a través de

una transferencia bancaria y clausulas adicionales que quiere poner la universidad y nosotros.

9.6.

9.6.1 Obligaciones contables.
Esta ley decreta que las empresas, sin importar su forma, ya sea individual o societaria, deben llevar una
contabilidad conforme a lo previsto en el Cédigo de comercio o lo establecido en las normas a las que se

rigen. Este cddigo obliga a las empresas a llevar dos libros contables. (Agencia Tributaria, 2024).

El libro diario: Es esencial que todas las transacciones realizadas durante el periodo de actividad sean
registradas dia a dia por orden cronoldgico. El nimero total de transacciones que no exceda de un mes

también puede ser anotadas y detalladas en un libro o registro uniforme.

El libro de inventarios y cuentas anuales:
« El libro de inventarios: Este libro tiene como finalidad proporcionar una lista detallada de los activos
que la empresa tiene. Este libro debe ser elaborado el ultimo dia del ejercicio y debe incluir:
« Primer estado contable: Este libro debe abrirse con el balance inicial
« Segundo estado contable: Al menos trimestralmente debe registrarse un balance de comprobacién
con sumas y saldos.
« Tercer estado contable: El inventario de cierre del ejercicio anualmente.

« Ultimo estado contable: Las cuentas anuales.
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Cuentas anuales: Las cuentas anuales son todos los documentos necesarios que reflejan una imagen
fiable del patrimonio, el estado financiero y los resultados de una empresa. Con estos documentos, los
administradores pueden tomar decisiones para el desarrollo de la empresa de acuerdo con su realidad
juridica y econédmica. OASIS ofrece el cierre de cuentas anuales el dia 31 de diciembre de cada afio. Las
cuentas anuales estan incluido:

« Balance de situacion.

« Cuenta de pérdidas y ganancias

« ECPN (Estados de Cambio en el Patrimonio Neto)

« Estados de flujo de efectivo

« Memoria.

9.6.2 Obligaciones fiscales.

Obligaciones fiscales previas al inicio de la actividad:

Antes de comenzar con la actividad de la empresa, debemos presentar una declaracidn censal a través del
modelo 036. También deberemos darnos de alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas (IAE), salvo
que decidamos tributar a través del impuesto sobre la renta de las personas fisicas (sociedades civiles,

comunidades de bienes y autbnomos), para ello deberemos de cumplimentar los modelos 840 y 848.

Obligacion fiscal durante su actividad:
Seras responsable de todas estas obligaciones fiscales cuando ejerzan la actividad profesional:
« Cuota del Impuesto de Sociedades. A través del modelo 202 (pagos fraccionados trimestrales).
¢ Exaccion del IVA. Trimestralmente mediante el modelo 303
+ Los pagos estan sujetos a retencién. Si tiene empleados a su cargo o ha realizado pagos a un

profesional. Se realiza a través de los modelos 111 y 190.

Obligaciones tributarias tras el cese de la actividad:
En el caso de decidir ya no continuar con el negocio, tendremos que darnos de baja volviendo a presentar
la declaracidn censal y tendremos que realizar la misma operacion para el IAE. El periodo para realizar este

tramite es de 1 mes desde el cese de la actividad.
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9.6.3 Obligaciones laborales

« Es imprescindible la inscripcion en la Seguridad Social y el ingreso de las cotizaciones sociales de los
trabajadores, ya que gracias a ello los trabajadores podran acceder a una serie de presentaciones
esenciales que garantizan su proteccion.

+ Firma de contratos de trabajo y entrega mensual de las ndminas correspondientes al salario. Es
esencial la existencia de un contrato donde se establezcan las condiciones laborales, datos del
contratado y contratante, el periodo de duracién, las horas trabajadas, entre otros...

« Es obligatorio llevar un registro de la jornada laboral de los trabajadores. En él sé describiran las horas
trabajadas, cuando inicia y termina su turno. El fichaje y registro de las horas es obligatorio que sea
digital y los datos se deben conservar durante cuatro afios. Una vez se haya organizado el horario de
los trabajadores, se expondra el calendario laboral en un lugar visible

« Llevar a cabo una documentacién del registro salarial por género, categoria y grupo profesional. Este
documento nos ayudara a supervisar que cumplimos con la obligacién de elaborar un registro
retributivo con respeto a las exigencias del Real Decreto 902/2020, de 13 de octubre, es el cual se
estipula la igualdad retributiva entre hombres y mujeres. (Real Decreto 902/2020, 2020)

« Ofrecer reconocimientos médicos laborales periédicamente. Realizar una supervision y cuidado de la
salud de los trabajadores nos puede ayudar a mejorar el rendimiento laboral de los trabajadores y
evitamos las bajas laborales.

« Disefio de un plan de prevencion de riesgos laborales. Para garantizar la seguridad de los
trabajadores, evaluaremos los posibles riesgos y tomaremos medidas necesarias para evitarlas,
cumpliendo con las normativas de prevencion de riesgos laborales

« Contratar un seguro de responsabilidad civil, si asi lo exige la ley. Este seguro, como mencionamos
anteriormente, nos protege en caso de que surjan algunos accidentes a terceras personas
relacionados con la actividad de la empresa.

« Contratar un seguro de accidentes para trabajadores, es esencial para poder hacer frente a los gastos
de posibles accidentes de los trabajadores durante el periodo laboral o cuando estd de camino al
trabajo o regreso a su domicilio

+ Gestidn del periodo de vacaciones y permisos laborales, las vacaciones remuneradas son un derecho
de los trabajadores, dependiendo del convenio y los acuerdos firmados, el periodo de vacaciones, la

remuneracién y podran ser mas beneficiosos para el trabajador.
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el resto de usuarios a través del foro.

compromiso con la responsabilidad social y cddigo de buen gobierno.

llustracion 13: Pagina web de OASIS

" Tu OASIS de

Bienvenido a OASIS, un lugar
disenado para proporcionar a los
estudiantes, profesores y
trabajadores un ambiente
tranquilo y acogedor donde
puedan relajarse, descansar,
socializar y mejorar su bienestar
psicoldgico. Continlia navegando
por el sitio para conocer mas

\ acerca de nosotros.

relajacion

Sobre nosotros

Donde la relajacion es la prioridad

En OASIS, nuestra prioridad es tu bienestar. Nuestro centro
recreativo esta disefiado para ofrecer un ambiente relajante
con iluminacién adaptada, decoracién y mobiliario cémodo
para incentivar el descanso y la relajacién. Ademas,
contamos con espacios versatiles e incluimos musica
ambiental y acceso a recursos digitales de mindfulness.
Unete a nosotros y descubre un nuevo nivel de relajacién y
bienestar.

0ASIS

En el siguiente apartado, explicaremos los aspectos que consideramos mas relevantes sobre la imagen de

OASIS. Entre ellos estd nuestra pagina web, aplicacidn, redes sociales, gestién de calidad y nuestro

Una de las herramientas tecnologias que hemos podido desarrollar, es nuestra pagina web, la cual fue
creada a través de la pagina web WIX, la pagina web de OASIS estard disponible para que los usuarios
que usen las instalaciones de Areas de descanso y recreacién, puedan a través de la pagina, conocer un

poco mas sobre nosotros, ademas podran gestionar sus reservas y compartir su experiencia en OASIS con
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Feed de grupos

(@ Estaentrada es de un grupo sugerido
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= hace 14 dias - publicé en Grupo OASIS

obtener actualizaciones y compartir fotos.

to @

Escribir un comentario...
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-~

iTe damos la bienvenida al grupo! Puedes conectarte con otros miembros,

0 comentarios

Reservaonline  Actividades  Foro

Q, Buscar

Grupos sugeridos

1 Grupo OASIS
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Siguenos

© B

44353

-

52-1-33-12345678
OASIS.OASISSRL.COM
OASIS.OASISRL@gmail.com

Universidad Europea de Madrid (Campus Villaviciosa), Calle Tajo,

Villaviciosa de Odén, Spain )

Fuente: Elaboracién propia.

Consideramos que la gestion de las zonas de descanso y recreacién, en gran parte es una de las principales
actividades que nos diferencian y nos aporta valor dentro del mercado. Para ello, otra de las herramientas
a implementar es la aplicacion para moviles y tabletas de OASIS. Con el objetivo de mantener la
comunicacion con los usuarios, facilitar la gestion de reservas, mostrar la ubicacién de las zonas y lograr

que la comunidad sea mas proactiva. A continuacidn, mostraremos el funcionamiento de nuestra

aplicacion.

OAS

0
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llustracion 14: Aplicacion de OASIS

1- 2- 3-
1- Primera imagen al descargar la app.
2- Posibilidad de iniciar sesidn para usuarios ya registrados o registrase por primera vez.

3- Muestra como se iniciara sesion con posibilidad de restablecer contraseia o ingresar a la pagina web.

4- 5- 6-

1- Pagina de inicio, mostrara imdagenes actualizadas respecto a las actividades realizadas en las zonas, la
agenda del usuario con sus reservas y la opciéon de obtener mas informacién de las distintas zonas y las
diversas actividades a realizar en cada una de ellas. Ademds, muestra la opcidn de ajustes para editar
datos personales en todo momento y de informacion para poder acceder a la pagina web o contactar con
el equipo de soporte al encontrarse con algun bug dentro de la plataforma.

2- Muestra la seccion de ubicacion, para que el usuario pueda encontrar la zona deseada dentro de su
universidad.

3- Primera imagen de gestidn de reservas, donde el usuario seleccionara la zona a reservar.
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7- Muestra la funcionalidad a la hora de reservar una plaza dentro de la zona de descanso, seleccionando
el dia y hora deseada, con posibilidad de ver las plazas disponibles. Luego muestra un resumen de agenda
con sus reservas respecto a las zonas.

8- Al igual que las reservas de la zona de descanso, funciona con la de reacciéon, mostrando las actividades
para participar y las plazas disponibles.

9- El Ultimo apartado muestra la gestién de perfil y un resumen de todas las actividades que ha

participado a lo largo del semestre.

10.2.

Seguidamente, mencionaremos las 2 principales acciones que hemos contemplado para reforzar la

imagen de marca corporativa de OASIS.

Utilizacion de Redes Sociales.

Utilizando las redes sociales buscamos llegar a mads universidades a la misma vez que deseamos despertar
el interés de la comunidad universitaria con la intencién de que quieran visitar nuestras zonas. En
principio utilizaremos Instagram y TikTok, ya que son las redes sociales mas utilizadas hoy en dia. Nuestro
contenido se basara en mostrar las diferentes actividades que se han realizado dentro de las zonas,
testimonios de la comunidad luego de haber hecho uso de las mismas y promoviendo actividades para
ayudar a nuestro medio ambiente. Buscamos comunicar la importancia del bienestar mental y fisico

dentro de la comunidad universitaria.

Asistencia en Eventos y Ferias Universitarias:
Mediante la asistencia en eventos y ferias universitarias, buscamos llegar a mds universidades y a la

misma vez, seguir aumentando nuestra base de datos en cuanto a la necesidad de implementar estas
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zonas en las universidades. En principio buscariamos comunicar la necesidad existente para convencer y
concientizar a las universidades la importancia de incluir zonas de descanso para maximizar el

rendimiento de la comunidad y seguido mostrar videos y bocetos de lo seria un Oasis en su universidad.

10.3.

En esta seccion nos centraremos en el desarrollo de medidas de compromiso con la calidad y en su
extensidon a todos los niveles de la gestion empresarial. Nuestra misiéon es garantizar la satisfaccion y
felicidad del cliente en el entorno universitario, por lo que la gestién de la calidad impregna todos los
aspectos de nuestro negocio. Desde la limpieza y el confort de nuestras instalaciones hasta la amabilidad y
eficacia de nuestro personal, nuestra atencidn a la calidad es constante.

Para ello, hacemos destacado en las normas y certificaciones 1SO, que son la piedra angular para
garantizar nuestros estandares de calidad. Perseguimos activamente la acreditacion I1SO 9001,I1SO 14001,
ISO 45001, y ISO 14698-1 para garantizar la calidad del servicio que ofrecemos en nuestras areas de

descanso.

Ante todo, nos comprometemos a mantener altos niveles de limpieza y mantenimiento en todas las areas
de descanso que gestionamos. Esto incluye la limpieza periddica de las instalaciones, el mantenimiento de

las salas de descanso y el mantenimiento de equipos como mesas, sillas y sofads en condiciones dptimas.

Ademas, nos esforzamos por ofrecer un entorno calido y confortable a nuestros clientes. Esto incluye
proporcionar mobiliario ergonédmico y de calidad y crear espacios bien iluminados y ventilados donde la
gente pueda descansar y relajarse. También nos aseguramos de ofrecer servicios complementarios, como

acceso gratuito a Internet, para mejorar la experiencia del usuario.

Otro aspecto clave de nuestra gestion de calidad es la formacién y el desarrollo del personal. Nos
aseguramos de que todos los miembros de nuestro equipo reciban la formacién adecuada para ofrecer un
servicio cortés y profesional a nuestros clientes. Esto incluye formacidn en técnicas de atencidn al cliente,
gestiéon de conflictos y procedimientos de emergencia. Y también aplicamos sistemas de
retroalimentacion y seguimiento para evaluar continuamente la satisfaccion del cliente e identificar areas
de mejora. Esto nos permite identificar oportunidades para optimizar nuestros servicios y garantizar una

experiencia mas satisfactoria para nuestros usuarios.
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10.4.

En OASIS reconocemos nuestra responsabilidad de contribuir al bienestar y desarrollo de la comunidad
universitaria. Nuestra mision va mds alld de solo gestionar y ofrecer instalaciones de descanso vy
recreacion, buscamos abarcar un compromiso integral con la responsabilidad social, ayudando a nuestro
planeta, sociedad y empresas. A continuacion, explicaremos las principales dreas en las que nos queremos

enfocar para ser una empresa socialmente responsable y cumplir con el cédigo de buen gobierno.

Responsabilidad Social Corporativa.

Planeta (Medio ambiente):

En OASIS sera indispensable llevar a cabo practicas sostenibles en la gestidn de los espacios universitarios.
Vamos a centrarnos en la reduccion de residuos, el ahorro de energia y el uso de materiales reciclados
siempre que sea posible y viable. Minimizaremos el impacto ambiental de nuestras instalaciones mediante
la optimizacidn del uso de recursos naturales como el agua y la energia. También vamos a establecer un
sistema eficaz de gestion de desechos que abarque el reciclaje y la reutilizacién de materiales. Uno de
nuestros objetivos es ser un modelo a seguir en sostenibilidad y conservacién de recursos en el ambito

universitario.

Personas (Bienestar Social):

OASIS busca asumir el compromiso de promover el bienestar y la inclusidon de la comunidad universitaria.
Desea proporcionar y gestionar espacios seguros y agradables para que los estudiantes puedan descansar
y socializar, lo cual contribuird a su bienestar emocional y fisico. Entre sus objetivos se encuentra el hacer
gue estas dreas estén abiertas e inclusivas para todas las personas, independientemente de sus
discapacidades o necesidades especiales. Ademds, dard espacio a que los estudiantes, profesores y
personal administrativo interactien y dialoguen para promover una comunidad universitaria mas unida.
Ofrecerd programas y actividades para promover la concienciacidn y educacién sobre temas sociales

relevantes, como la salud mental, diversidad e inclusidn.

Empresas (Reputacidén/Rentabilidad):

OASIS se compromete a generar empleos directos e indirectos en la gestidon de sus actividades, de esta
manera contribuird asi a la economia local. Mantendra una politica de transparencia en la gestién
financiera, asegurando que los recursos sean utilizados de manera eficiente y responsable. Ademas,
buscara contribuir al desarrollo econdmico sostenible de la sociedad, por medio de la creacion de
oportunidades de negocio en la comunidad. Queremos ser una fuente de crecimiento econdmico

responsable y sostenible para la comunidad universitaria y su entorno.
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11. PLAN DE EXPANSION.

En este apartado explicaremos nuestro plan de expansidn, basandonos en los objetivos a medio y largo
plazo, explicados al inicio del documento. Este plan nos ayudara a guiarnos para definir una estrategia que
permita a la empresa poder lograr alcanzar los objetivos establecidos, fortalecer el posicionamiento y

potenciar el desarrollo de la empresa.

Antes de comenzar a explicar el desarrollo, debemos recordar que “OASIS” tiene previsto un crecimiento.
Es partir del crecimiento obtenido en el segundo afio que nos planteamos dar un salto en el negocio, las
estrategias principales en las que basaremos este plan de expansidn, consistirdan en el desarrollo de
estrategias de nuevos productos y de mercado, ademds de la capacitacion de los trabajadores y la

expansion a nuevos mercados.

Desarrollo de nuevos servicios: Disefilamos una zona al aire libre dentro del campus, nuestras zonas de
descanso y de recreacion cuentan con naturaleza como decoracion (plantas y muros verdes) las cuales son
de gran importancia para el bienestar tanto de los usuarios como del medio ambiente. Pero habra
especificamente zonas al aire libre, las cuales estimulan la creatividad y la conexion a la naturaleza. Se hara
un layout creativo de sillas adaptado al espacio de la universidad (columpios, hamacas, materiales
reciclados) y se pensara la adaptacién para la temporada de invierno. También nos encargaremos de
gestionar y organizar excursiones donde los usuarios podran convivir entre ellos y disfrutar de nuevos

lugares y paisajes.

Capacitacion de los trabajadores e incremento de departamentos: Al ofrecer el servicio es fundamental
conseguir que la universidad y los usuarios del servicio reciban el mejor trato posible, por ello pensamos
implementar cursos que les permita a los trabajadores mejorar sus habilidades personales, como hemos
podido observar en nuestros escenarios esperados es en el 2 afio, al aumentar considerablemente el
numero de contrato, es necesario contratar mas trabajadores y ampliar los departamentos, es por ello que
buscaremos ampliar el nimero de trabajadores al equipo de ventas, quienes se encarga de gestionar las

contracciones de nuestro servicio con nuestro cliente y posibles clientes.

Estrategia de desarrollo de nuevos mercados: Planeamos firmar un segundo acuerdo OASIS completo con
la universidad en el segundo afio, atendiendo a las necesidades de los usuarios. En el tercer ano,
ampliaremos nuestra actividad al campus de Alcobendas y en un futuro préximo, aspiramos a cubrir los
cinco campus de la Universidad Europea. Tras haber finalizado el tercer afo. Una vez nos hayamos
establecido y mejorado nuestro posicionamiento en el mercado, tenemos la intencion de expandir nuestro
servicio y conseguir firmar contratos con diferentes universidades para la implantacion de OASIS

completos o de las distintas dreas de descanso y de recreacién dentro del territorio espafiol. Otra de las



L0ASIS

estrategias que hemos pensado es contactar con empresas para informarles de nuestro servicio y con el
propdsito de que quieran contratar para mejorar el drea de descanso de sus trabajadores, en la cual

podran convivir con el resto de sus compafieros.

Colaboracion y alianzas: Tenemos la intencién de colaborar activamente con los diferentes
departamentos de la universidad, el departamento de psicologia, deportes, arquitectura, artes... Esto se
hard con el fin de organizar eventos y actividades educativas y saludables como organizar talleres para el
manejo del estrés, también ofreceremos nuestro espacio en la cual podran realizar sus proyectos como la
exposicién del arte que creen los estudiantes. Ademas, en los siguientes proyectos desarrollaremos un
programa de disefio para que los estudiantes de arquitectura de la universidad puedan ayudar a nuestra
empresa a disefiar mejoras de los espacios con ideas renovables como parte de un proyecto del curso. En
el caso de querer ocupar el area de recreacién para desarrollar sus investigaciones o estudios, deberan

solicitar y reservar la zona de recreacion a través de la pagina web o aplicacidn.
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12. CONCLUSIONES.

Para finalizar con la presentacion del proyecto de OASIS, podemos concluir con que nuestro
emprendimiento en la creacion de espacios de descanso y recreo universitarios se desarrolla con el fin de

crear un OASIS de calma y bienestar dentro del ajetreado y bullicioso entorno académico.

La combinacidon de espacios verdes, una arquitectura moderna sostenible y diversas instalaciones
recreativas creara un entorno en el que los estudiantes, profesores y el resto de trabajadores de la
universidad podran relajarse y socializar. Nuestro compromiso con la sostenibilidad y la interaccion de
recursos de la naturaleza, no solo enriquece la experiencia del usuario, sino que promueve un estilo de
vida saludable y equilibrio. Estamos seguras de que nuestro espacio contribuira positivamente a la salud

general de la comunidad universitaria, ofreciéndoles un refugio perfecto para el descanso y la recreacion.

Gracias al analisis que hemos realizado a lo largo del proyecto nos hemos dado cuenta de que es de suma
importancia realizar un analisis de viabilidad antes de iniciar cualquier proyecto o empresa para predecir
su éxito o fracaso. Dentro de este analisis se evalian 5 tipos de viabilidad, las cuales analizaremos a

continuacién para OASIS:

Viabilidad técnica: OASIS se caracteriza por cumplir con una viabilidad técnica sdlida, ya que la
infraestructura y el disefio que aplicaremos es realista y han sido cuidadosamente planificados para
garantizar su éxito. Utilizaremos mobiliario moderno, juegos, tecnologia y disefios modernos y funcionales
que sean adecuados para las salas de descanso y recreacién de una universidad. El mobiliario ha sido
elegido meticulosamente con el propdsito de resolver las necesidades de los usuarios, ademas el
desarrollo de herramientas tecnoldgicas como la pagina web OASIS y la app OASIS por las cuales podran
reservar los espacios, programar eventos entre otras cosas, garantiza una experiencia fluida y dptima.
Contar con equipo técnico altamente cualificado nos permite ofrecer un entorno seguro, con buen

mantenimiento y en continua mejora.

Viabilidad comercial: OASIS es extremadamente viable desde la perspectiva comercial, debido a que
resuelve las necesidades y demanda no cubiertas. Segun la encuesta que hemos realizado, el 81,2% de las
personas tienen un nivel de satisfaccién inferior a 8 , el 51,2 % de las personas en total piensan que no
tienen un lugar adecuado donde descansar o relajarse. Ademas, muchos requieren salas donde descansar
en privado. A través de los andlisis de PESTEL, Las 5 fuerzas de Porter, Andlisis de DAFO y el modelo
CANVAS, ademas de los recursos internos de la empresa, se ha desarrollado un modelo de negocio por el
que, a través de asociaciones directas con universidades, hemos implantado un modelo de financiacion
por el que la universidad paga las cuotas de uso y afiliacidn, garantizando asi una fuente de ingresos
estable y continua. Este enfoque no solo facilita el uso de nuestras instalaciones por parte de los
estudiantes y el personal, sino que también garantiza un flujo constante de usuarios, maximizando la

utilizacion de nuestros servicios.
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Viabilidad legal: Evaluamos cuidadosamente esta viabilidad, para garantizar que nuestras operaciones y
acuerdos se lleven a cabo cumpliendo con el marco juridico aplicable. Los acuerdos comerciales con la
universidad se realizardn mediante contratos detallados y bien definidos, donde se establecera las
responsabilidades, derechos y obligaciones de las partes involucradas, estos contratos incluyen clausulas
especificas sobre el uso de las instalaciones, gestién de las tasas abonadas por la universidad y el
mantenimiento de las normas de seguridad y calidad. Ademas, se tendran en cuenta las cuestiones
relacionadas con la proteccién de datos y la privacidad de los usuarios y se respeta la normativa vigente en
este dmbito. Garantizamos la obtencién de todas las licencias y permisos necesarios para la explotacién de
las instalaciones, incluidas las certificaciones medioambientales y de seguridad, asi como el certificado de

1SO.

Viabilidad econdmica: La viabilidad econdmica de OASIS es muy favorable, segin nuestro analisis
financiero. El andlisis de la cuenta previsional tesoreria muestra que en el primer afio esperamos tener
94.363,02 € en gastos de operacién, de los cuales 13.381,02 se dedicaran a la infraestructura y
equipamiento, 69.282,00 € seran los casos de las plantillas de la empresa, que aumentara en los préximos
tres afios con el incremento del nimero de proyectos y de mano de obra. No obstante, estas inversiones
se amortizaran en un periodo de tiempo razonable, gracias a los contratos con las universidades que
garantizan unos ingresos recurrentes y estables, de esta forma minimizamos el riesgo financiero

relacionado a la dependencia Unica de las cuotas de pago por parte de los usuarios.

Viabilidad financiera: Las previsiones financieras indican que la inversién inicial total en nuestra empresa
serd de 115.000 €, las 4 accionistas aportaran 20.000 € cada una y los 35.000 € restantes se obtendrdn
mediante un préstamo externo a través del programa de ICO. El préstamo tiene una duracion de 5 afios,
con una cuota semestral de 4.261,58 €, por lo tanto, generan un total de 7.615,83 € en intereses. Desde el
primer afio de operaciones tendremos un flujo de caja positivo, con un beneficio neto de 14.437,84 € el
primer afio, 125.517,51 € el segundo y 150.910,45 € el tercero afo. Los ingresos creceran de forma
constante a medida que aumente el uso de las instalaciones. Ademas, muestra un VAN de 473.483,63
euros y TIR del 179,56%. Es decir, nuestro proyecto es rentable. En cuanto al ratio de beneficios para el
primer afio es del 12,52%, lo que proporciona un colchén financiero para hacer frente a imprevistos y a
futuras ampliaciones o mejoras de las instalaciones. De la declaracidon se desprende que la rentabilidad
financiera (ROE) serd del 16,55%. En conjunto, todas las métricas financieras muestran una tendencia
positiva, lo que demuestra que nuestra empresa tiene una promesa financiera y una viabilidad

considerables.

En conclusidn, pensamos que nuestra propuesta de valor mejora significativamente la calidad de vida en
los campus universitarios, aumenta la probabilidad de renovar los contratos con las universidades y ofrece
la posibilidad de ampliarlos en el futuro. Este potencial de crecimiento adicional refuerza aliin mas nuestra

posicién financiera.
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