
Fuentes de ingresos

Para conocer cuál es la cantidad de ingresos que nuestras fuentes deben aportar a
HealWay, y, por tanto, a qué fuentes de ingresos deberemos recurrir, hemos elaborado un
exhaustivo plan económico-financiero, recogiendo también los gastos tanto fijos como
variables.

1. 1. Inversión inicial

Para comenzar a funcionar, hemos estimado que nuestra inversión inicial será la siguiente:
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1. 2. Gastos fijos

Una vez hecha la búsqueda de local en el que desarrollar nuestra actividad, hemos
estimado que tendremos los siguientes gastos fijos, mensuales y anuales:
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Local:

Link
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https://www.ecomconsultores.com/es/alquiler-oficinas-oficinas/en-valencia-valencia/ref-1782


Planos 2D y 3D

1. 3. Gastos variables

Para realizar el cálculo de nuestros gastos variables, en primer lugar debemos definir
nuestra cartera de servicios. Una vez definida, estimamos que los gastos variables serán los
siguientes:
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https://planner5d.com/v?key=d73f8966f1df37d430bc9051c4ad7734&viewMode=2d
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Como se puede observar mediante los gráficos, los talleres tendrán casi todos el mismo
coste, mientras que las terapias no, ya que dependen del grado de especialización de los
profesionales que las llevan a cabo.

1. 4. Estimación de la fuerza de ventas: punto muerto

El punto muerto/umbral de rentabilidad puede definirse como el número de unidades que la
empresa tiene que vender para cubrir todos sus costes (tanto fijos como variables).

Para calcularlo hemos hecho un muestreo de 20 personas.
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Con el resultado del muestreo, simplificamos todo como si fuera un producto y así
obtendremos el PVP y CV medio.

Después hemos simplificado toda la información a un único precio y coste variable, que a
partir de ahora llamaremos producto único de nuestro negocio y que servirá para que
realicemos todos los cálculos posteriores en este trabajo.
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● Para poder empezar a generar beneficios, los clientes han de contratar 324
servicios, teniendo como supuesto que cada cliente adquiriera al menos un servicio,
deberíamos tener 11 ventas diarias, partiendo de que los márgenes brutos medios
de los servicios son del 50%.

El Plan de Empresa, más que una previsión de ventas, me va a servir como ruta de control,
esto es, punto de partida para definir objetivos y poder ejecutar acciones de control sobre
ellos. Partiendo de nuestro ejemplo, para no incurrir en pérdidas, debo de fijarme unos
objetivos mínimos de ventas de “11 personas” al día, y todas mis acciones (sobre todo de
comunicación) deben de estar enfocadas a ese objetivo. Esas 11 personas/día se han
calculado teniendo en cuenta un Margen Bruto medio de mis productos del 50%, por lo que
ya sea a la hora de negociar con mis proveedores o de definir precios de venta, debo de
asegurarme que mis márgenes brutos nunca sean inferiores.

Desde el punto de vista de la viabilidad, parece más que posible poder recibir diariamente a
11 personas/día en una clínica psicológica, por lo que a priori podemos concluir que el
negocio no incurrirá en pérdidas. Eso sí, debemos generar diferentes escenarios que nos
ayuden a saber cuántas unidades debemos vender para obtener unos beneficios concretos.

2. Fuentes de ingresos
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Debido a que el gobierno está destinando estos últimos años un porcentaje de los
presupuestos del Estado a la salud mental, supondremos que cada clínica recibirá una
ayuda de un 5%, que en nuestro caso son 4.250€, cantidad que descontaremos de las
aportaciones de las socias, con lo que solo tendremos que aportar 80.750€. (Noticia sobre
el plan de salud mental del Estado)

En cuanto a los recursos ajenos, pediremos los 34.000€ que necesitamos a Goteo, una
plataforma de crowdfunding especializada en negocios con impacto social como el nuestro.
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https://elpais.com/sociedad/2021-10-09/sanchez-anuncia-un-plan-de-salud-mental-dotado-con-100-millones-de-euros.html
https://elpais.com/sociedad/2021-10-09/sanchez-anuncia-un-plan-de-salud-mental-dotado-con-100-millones-de-euros.html

