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RESUMEN EJECUTIVO

¢ QUIENES SOMOS?

Somos Bens, una Start-up focalizada en el ambito del deporte
en espacios cerrados (gimnasios y centros deportivos).
Nuestra razén de ser es contribuir a la adopcion de un estilo
de vida mas saludable, consciente de los efectos que el ritmo
de vida actual tiene sobre la salud y el entorno, y de la
importancia de las pequefias decisiones del dia a dia en la
crisis ecoldgica que nos ha tocado vivir. Unificando conceptos
como “deporte” y “responsabilidad medioambiental”, Bens
se propone instaurar un cambio de paradigma en la manera
gue tenemos de entender el ejercicio fisico.

¢ QUE ES BENS EXACTAMENTE?

Bens una apuesta sdlida por el emprendimiento sostenible.
Fundamentandonos en las tendencias mas actuales de la
sociedad, en concreto la gamificacion en los negocios,
decidiendo llevar la innovacion al sector de los centros
deportivos.

Haciendo uso de las herramientas tecnoldgicas mas
recientes,”Bens propone instaurar un sistema de
recompensacion al usuario de gimnasios”.

Cada cliente de cada gimnasio colaborador de Bens verd
premiado su esfuerzo fisico en forma de una moneda virtual,
la moneda Bens. En la practica, esta moneda virtual es
realmente dinero de curso legal (€), y su encriptacién bajo la
denominacién  “Bens” tiene el objetivo de servir
exclusivamente para la compra de bienes y servicios
ofertados Unicamente a través de la plataforma Bens.

¢PREMIARA LA PRACTICA DE DEPORTE EN EL
GIMNASIO?

Efectivamente. Cada cliente de gimnasio asociado a Bens
tendrd la oportunidad de ser  recompensado
economicamente por su esfuerzo. La energia liberada con su
ejercicio, contabilizada en forma de numero de calorias
guemadas (kcal), se traducird de forma automdtica a
monedas Bens. Bens reconoce una equivalencia directa entre
calorias quemadas y valor econémico real. Por tanto, cuanto
mas deporte se haga, mas beneficio se obtiene.

¢ COMO SE SUSTENTA ESTE SISTEMA?

La recompensacion econémica proviene del propio gimnasio.
Es decir, es el centro deportivo el encargado de premiar a sus
clientes con el objetivo de obtener dos beneficios directos:
fidelizacion de los mismos, y ampliacion de la cuota de
captaciéon de nuevos usuarios, ademas de otras ventajas
secundarias. Bens propone a los gimnasios modernos
actuales destinar parte de sus recursos de marketing,
publicidad, fuerza de ventas, etc.. a la inversién de una
tecnologia disruptiva, futurista y claramente diferenciadora.
Bens ofrece la posibilidad de obtener una ventaja
competitiva nunca antes vista.

¢ QUE SE PUEDE HACER CON LAS MONEDAS BENS?

Las monedas Bens generadas Unicamente con el esfuerzo
fisico del usuario de gimnasio podran utilizarse para comprar
productos y/o servicios ofertados en la plataforma Bens. A su
vez, estos productos y servicios provienen de empresas
externas (independientes o no del sector deportivo, pero con
el factor comun de ofertar bienes de caracter ecoldgico y
medioambientalmente responsable) colaboradoras con Bens.
La cartera de empresas aliadas encuentra en Bens un nuevo
canal de ventas para sus bienes de forma totalmente gratuita
(publicidad, visibilidad y distribucion a coste cero).

4 Ol ©
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ENTONCES, ¢ CUAL ES EL MODELO DE NEGOCIO DE
BENS?

La propuesta de valor de Bens es la conexion en el mismo
escenario de gimnasios y empresas dedicadas a la venta de
productos y/o servicios. En otras palabras, servir de nexo de
union entre usuarios de gimnasios, los propios centros
deportivos, y entidades externas ajenas a la practica de
deporte (marcas de ropa, tiendas ecoldgicas, viajes,
experiencias, etc...).

De esta forma, el gimnasio consigue mds reconocimiento y
popularidad, lo que se traduce en un aumento del nimero
de clientes; dichos clientes, motivados y satisfechos con su
ejercicio fisico, reciben una cantidad de dinero concreta que
utilizan para comprar bienes de otras compafiias ofertados
en la plataforma Bens; aumentando la facturacion de estas
empresas.

Asi pues, Bens aplica una pequefia comisién variable por cada
transaccion realizada bajo este sistema. El cobro de
comisiones representa la fuente principal de ingresos de
Bens. No obstante, existen otras vias de monetizacion
paralelas detalladas mas adelante.

ESCUELA DE ORGANIZACION INDUSTRIAL 2019 |
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¢HAY ALGUIEN HACIENDO ESTO YA?

Por el momento, no existe competencia directa en el
territorio espafiol. Como se ha mencionado, tanto gimnasios
como centros deportivos estan invirtiendo muchos esfuerzos
en desarrollar servicios parecidos, pero a dia de hoy todavia
no ha visto la luz ninguna linea de negocio en la sintonia de
Bens.

No obstante, en marzo 2019, una compafiia de Reino Unido
lanzé al mercado una APP que ofrece un servicio similar,
SWEATCOIN, la cual establece una recompensacién
econdmica al usuario por caminar (Solo en ambito outdoor).
La APP tiene mas de 10 millones de descargas a dia de hoy e
incluso la revista FORBES hizo mencion a ella tal que:

“Después de recaudar casi un millén de délares (890.000
ddlares), 150 millones de pasos seqguidos y decenas de socios
inscritos, la nueva aplicacion de salud del Reino Unido
SWEATCOIN fue lanzada esta semana en la tienda de

@ sweatcoin

Hola soy Sweatcoin. Tengo

convertido en moneda
4.938.745.325.650 pasos

¢EXISTE UN MERCADO PARA ESTE SERVICIO EN
EspPANA?

Espafia se situa hoy como el 52 pais mas importante dentro
del mercado del fitness europeo. Con un una dimensién total
de 4520 clubes y un volumen de ingresos de 2.200 millones
de euros durante el afio fiscal 2018, el negocio del fitness
espafiol se posiciona como un mercado maduro en continuo
crecimiento. :

65% ERNDODW2Dw B~

-
-

2018 fue el afio cumbre en términos de inversién, superando
a todos los anteriores. Las inversiones de mas de 100.000
euros se incrementaron del 10,6% al 17,8% vy se destinaron a
la incorporacién de nuevas actividades, nuevos sistemas de
conectividad, marketing, disefio de instalaciones... entre
otros.

a0 0

S w08 e’

éY en 2019, que previsiones hay? El 89% de los centros
deportivos tienen previsto invertir en 2019, 8% mas que el

afio anterinr Fl mercadn crece aRn a afin |la tendencia se
mueve hac > 100.000 €

NO
50-100.000 €

"20-50.000 €

< 20.000 €

¢ DE QUE FORMA SE DARA A CONOCER BENS?

Los primeros meses de vida, se asistird de forma activa a
carreras solidarias que se organicen en la comunidad de
Madrid, donde la sefia de identidad serd la camiseta
corporativa, costes reducidos y 100% de visibilidad. Los
meses en adelante y con experiencia adquirida, se
organizaran carreras solidarias por parte de la empresa,
donde se premiara el esfuerzo y se podrd premiar con Bens
(si las personas inscritas pertenecen algln centro deportivo
asociado con nosotros).

Siendo acogidos y aceptados a mayor nivel entre los clubes,
se dard el salto nacional a otras comunidades autonomas de
mayor densidad de centros deportivos, donde seremos una
apuesta solida a la fidelizacion de clientes y creadores de
mercado medioambientalmente amigables, donde se
empezaran a ofrecer productos propios y crear la necesidad
de ser un servicio indispensable. “Si no hay Bens, no voy a
ese centro deportivo”.

Otros canales de publicidad seran a través de las redes
sociales principales como twitter, Facebook, Youtube e
Instagram, donde influencers, post y stories conseguiradn una
mayor vision de la empresa.

hens Pilares Equipo Contacto

TRABAJAMOS PARA LANZAR LA PLATAFORMA PROXIMAMENTI
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HABLANDO DE NUMERO, ¢ CUANTO CUESTA PONER
BENS EN EL MERCADO?

En primer lugar, hay que aclarar que el sistema de ingresos
de la startup es algo complejo, no sélo el beneficio viene por
parte de las comisiones fijas que se establecen a los
productos (siendo este variable), sino también, por
transacciones de monedas entre usuarios, cofres de
monedas, compra directa de monedas, publicidad en la
pagina, cuota a empresas, etc. Todo ello, conglomera el
paquete de ingresos en Bens, que mas adelante y en
profundidad, se detallara.

TIPOLOGIA DE INGRESOS

La parte mas crucial en términos econémicos, es el arranque.
La inversidn necesaria para poder empezar a funcionar ronda
los 44.035 €. Donde la parte mas pesada se lo lleva la
contratacion del servicio de la plataforma web, APP,
conectividad y servicios en la nube.

En segundo lugar, por peso econdémico, son las pulseras
fitness. En este caso, solo se acumularia esta inversiéon para
el primer afio, ya que los afios siguiente el soporte del coste
lo tendria el cliente del centro, llegando a pagar en torno a
12 € por la pulsera.

CUENTA DE RESULTADOS

Como se puede observar, en los inicios, los beneficios son
practicamente nulos, pero el poco grado de inversion
realizado es suficiente para poder construir una red global de
conexiodn estable, creciente y con ingresos exponenciales.

¢ SERA RENTABLE?

La rentabilidad es clara, en el décimo afio se situaria nuestro
modelo de negocio en 3M£.

BENEFICIO NETO
3.445.000€
2.945.000€
2.445.000€
1.945.000€
1.445.000€
945.000€

445.000 € l I
—— =

-55.000€ s omm T

Coste de Capital 12%
VAN 3.052.725 €
TIR 136,95%
TIRM 80,87%

Pay-back ROI Noviembre 32 afio

POR ULTIMO, ¢ QUIEN ESTA DETRAS DE BENS?

El equipo fundador estd compuesto por 5 jovenes
apasionados del deporte y del emprendimiento. Por encima
de sus estudios y competencias individuales, cabe resaltar la
vision y filosofia comuin en todos ellos. La motivacion por
emprender un negocio propio y poder trabajar algin dia para
uno mismo es el potente motor que impulsa con fuerza la
actividad de la startup. Por ello, la implicacion en el proyecto
de todos los integrantes es total y absoluta. Todos y cada uno
de los miembros estan decididos a dejarse la piel por sacar
adelante un proyecto en el que han volcado tanta ilusién y
esfuerzo, y lograr que Bens se convierta en una realidad,
cueste lo que cueste.

e  CEO: Pablo Jesus Lépez Sanchez
Mdster en Energias Renovables y Mercado Energético
Ingeniero Eléctrico

e  CTO: Alvaro Miguez Garcia
MBA Full Time
Ingeniero Quimico

e  CCO: Pedro Alvarez de Sotomayor Rodriguez
Mdster en Energias Renovables y Mercado Energético
Ingeniero Mecadnico

e CMO: Luis Uruburu Amigo
Mdster en Energias Renovables y Mercado Energético
Ingeniero de Energia y aprovechamiento energético

e  COO: Pablo Gonzélez Lopez

Mdster Big Data
Ingeniero Civil de puertos y canales
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SUMATE AL CAMBIO, SUMATE A BENS

1. INTRODUCCION

1.1. PRESENTACION DEL PROYECTO

“Al principio, una perla sélo es un insignificante grano de arena. Pero el tiempo, la constanciay la
pasion hacen de ello algo tan precioso que hasta los océanos le rinden pleitesia. Todo sueiio
empieza por ser algo pequeno”

Txus di Fellatio

El proyecto BENS nace de una combinacion de ideas e inquietudes surgidas durante el otofio de
2018:

e La fascinacion por los espectaculares cambios que estan transformando la sociedad actual,
impulsados por la tecnologia, los cuales han permitido modificar la manera que tenemos de
entender aspectos tan basicos como la alimentacién, el transporte, la educacion, etc...
Posibilitando un nuevo ritmo de vida nunca antes visto en la historia de la Humanidad.

e Lailusién por emprender un proyecto personal. La absoluta motivacidn por construir desde
cero una idea propia donde dar rienda suelta a la creatividad e ingenio caracteristicos del
equipo, desarrollar habilidades y competencias practicas, y la busqueda de la realizacion
personal a través de la puesta en marcha de un proyecto nacido integramente de los
fundadores.

e La pasion por el deporte y un modo de vida saludable, responsable, consciente de la
importancia que tienen las pequenas decisiones del dia a dia en la crisis ecoldgica que nos
ha tocado vivir. El compromiso por adoptar un estilo de vida respetuoso tanto individual
como colectivamente, capaz de aportar soluciones a la problematica actual referente a la
salud y el medioambiente.

Bajo esta filosofia caracteristica, en adicidn con la estimulacién por el emprendimiento por parte de
la EOI, surge la determinacion de formar parte activa en la transformacion social mencionada, la
fijacion por sumarnos al sector poblacional decidido a cambiar las reglas del juego, y el suefo de
construir nosotros mismos nuestro propio camino. Bajo este contexto nace BENS.

La mision principal de BENS se basa en aplicar la innovacién en el sector de los centros deportivos
indoor. BENS propone sumar a gimnasios y centros destinados a la practica de deporte en espacios
cerrados a la revolucion digital.

Aprovechando las posibilidades que brinda la tecnologia actual, la proposicion de valor de BENS se
fundamenta en la creacidon de un sistema de recompensas al usuario de gimnasios. Es decir, se
propone premiar econdmicamente la practica de deporte a través de una moneda virtual llamada
Bens. En esencia, esta moneda virtual es realmente dinero de curso legal (euros), y su encriptacion
bajo la denominacién “Bens” tiene el objetivo de servir exclusivamente para la compra de bienes y
servicios ofertados Unicamente a través de la plataforma BENS.

ESCUELA DE ORGANIZACION INDUSTRIAL 2019 1
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El abastecimiento de dinero en efectivo proviene del propio gimnasio. Es decir, sera el gimnasio el
encargado de recompensar econdmicamente el ejercicio fisico de sus clientes con el objetivo de
conseguir dos beneficios directos: fidelizar a los mismos, y ampliar la cuota de captacién de nuevos
clientes. BENS ofrece a gimnasios y centros deportivos la posibilidad de destinar parte de sus
recursos de marketing y fuerza de ventas a la inversién en una estrategia futurista, disruptiva y
claramente diferenciadora. BENS ofrece la posibilidad de obtener una ventaja competitiva nunca
antes vista.

Por otra parte, los bienes y servicios ofertados a través de BENS provienen de empresas externas,
cuidadosamente seleccionadas, las cuales encuentran en BENS la posibilidad de obtener un nuevo
canal de ventas para sus productos.

De esta forma, BENS se posiciona como un intermediario entre el usuario de gimnasio que ha sido
premiado por su esfuerzo fisico, el propio gimnasio, y la empresa en cuestiéon dedicada a la venta de
productos especificos, cuya transaccién solo puede realizarse mediante la moneda virtual Bens.
Esta intermediacidn entre gimnasios y empresas se materializa a través de una potente plataforma
digital capaz de ofrecer multitud de funciones.

Los detalles técnicos y concretos, asi como una profundizacion mds extensa sobre el modelo de
negocio de BENS, serdn tratados mas adelante.

1.2. PRESENTACION DEL EQUIPO PROMOTOR

“Si no luchas por tus suefiios, alguien te pagara para que luches por los suyos”

Steve Jobs

La puesta en comun de todas las cualidades y habilidades de cada miembro del equipo hace de
BENS una combinacién muy capaz y preparada para enfrentar un desafio como éste. Sin embargo,
caben destacar por encima de los aspectos individuales de cada miembro, aquellos comunes a
todos los integrantes del equipo.

BENS ha tenido la suerte de reunir a cinco personas con la misma visidon del mundo y los mismos
valores de vida. La motivaciéon por emprender un negocio propio y poder trabajar algun dia para
uno mismo es el potente motor que impulsa con fuerza la actividad de la startup. Por ello, Ia
implicacion en el proyecto de todos los integrantes es total y absoluta. El objetivo comun es
trascender los limites académicos y conseguir llevar BENS al mercado real. Todos y cada uno de los
miembros estdn decididos a dejarse la piel por sacar adelante un proyecto en el que han volcado
tanta ilusién y esfuerzo, y lograr que BENS se convierta en una realidad mas alla del papel, cueste lo
gue cueste.
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Alvaro Miguez Garcia

https://www.linkedin.com/in/alvaro-miguez-garcia-969769140

Graduado “por error” en Ingenieria Quimica por la Universidad Autdnoma de Madrid, nunca quiso
emplear su tiempo trabajando para la industria en labores técnicas. Mitad gallego mitad madrilefio,
curioso, inquieto, rebelde, inconformista, apasionado por los deportes de riesgo y amante de las
emociones fuertes. Su espiritu de cardcter ndmada le ha llevado a viajar durante largas temporadas
por todo el continente europeo y americano, gracias a lo cual consiguié desarrollar una habilidad
especial en el trato y manejo de las personas.

Musico por vocacion, entusiasta, creativo; desinteresado de los aspectos técnicos de su titulacion,
se dedicé a profundizar y desarrollar habilidades como el liderazgo y la comunicacién.

Obtuvo el titulo MBA Full Time por la EOI con el objetivo de reorientar su camino hacia la creacién
de empresas al servicio de la sociedad.

Pablo Jesus Lopez Sanchez

https://www.linkedin.com/in/ingeniero-electrico-pablojlopezsanchez

Graduado en Ingenieria eléctrica por la Universidad de Extremadura, decidido y con gran espiritu
emprendedor. No le gustaba nada estudiar, por ello, empezd a estudiar un Grado Superior de
Electricidad, donde vio que el flujo de electrones y calambrazos por bombillas no era su fuerte y
continud sus estudios, pasando por Ingenieria y seguidamente, especializandose en Energias
Renovables y Mercado Energético por la Escuela de Organizacidon Industrial.

Gran capacidad para adaptarse sin importar el entorno, siendo muy empatico, sofiador y sobre
todo, hablador.

Su sueiio. Poder levantar una empresa en la que plasmar todas sus inquietudes e invenciones,
trabajando para él mismo.

Pedro Alvarez de Sotomayor Rodriguez

https://www.linkedin.com/in/pedro%C3%Allvarezdesotomayor

Malaguefio saleroso con aspecto fisico de todo menos del sur. De familia cordobesa, apasionado
por el futbol y con alma viajera.

Fruto de una eleccién que marcaria su vida entrd en ingenieria mecdanica, no por vocacién ya que al
poco tiempo se dio cuenta de que lo que despertaba su interés dentro de la ingenieria eran las
energias renovables. Por ello, se enfrentd a su segundo reto dentro del mundo ingenieril, el master
de energias renovables y mercado energético de la EOI, una decisién sin duda acertada, que le ha
aportado una gran cantidad de conocimientos y la posibilidad de conocer a compaiieros
maravillosos que formaran parte de su vida de aqui en adelante.
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Pablo Gonzalez Lopez

https://www.linkedin.com/in/pablo-gonz%C3%A1llez-1%C3%B3pez-ingeniero

Jerezano que no Gaditano, Pablo es un deportista nato, su profesién frustrada fue deportista de
élite la cual diversas circunstancias de la vida y sobre todo el hecho de sufrir constantes lesiones,
frustraron uno de sus suefios.

Esto le llevd a labrarse un camino diferente, exigente, ambicioso y a la vez complicado. No
obstante, durante su camino, adquirié facetas como perseverancia, competitividad, y sacrificios
para afrontar nuevos y complicados retos que se venian por delante. Fruto de ello es graduado en
Ingenieria de Caminos, Canales y Puertos por la Universidad Europea de Madrid, fortaleciéndose
dentro de la conservacién y explotacién de carreteras.

Apasionado y enamorado por las nuevas tecnologias, apostd fuerte realizando el master de Big
Data, reorientando asi su futura vida laboral, la cual espera con ganas e interés.

Luis Uruburu Amigo

https://www.linkedin.com/in/energy-engineer-luisuru
De descendencia cubana nacido en Madrid, acostumbrado a recorrer mil lugares del mundo desde
gue tiene uso de razdn y con curiosidad por terminar de conocer el resto a lo largo de la vida.

Todos los cambios por los que ha pasado han contribuido a construir su personalidad flexible,
tolerante, paciente y respetuosa; y las personas que se han cruzado en su camino a lo largo de los
anos son la razén fundamental por la que hoy es quien es. La lealtad, la nobleza y la honestidad son
los valores que conforman su carta de presentacion.

Apasionado de las energias renovables, no le quedd otra que matricularse en la carrera de
Ingenieria de la Energia en la UPM y cursar el master de MERME en la EOI para poder acceder a
este mundillo y que sea el que en un futuro le dé de comer. Hoy por hoy esta trabajando en OMIE,
donde cada dia aprende mas del mercado eléctrico, hasta en el descanso de sus compafieros.

En su tiempo libre le gusta practicar deporte por vocacién e idiomas por necesidad. ¢Su sueio?
Combinar los mil campos de su polifacética vida y realizarse en todos los ambitos para ser siempre
feliz.


https://www.linkedin.com/in/pablo-gonz%C3%A1lez-l%C3%B3pez-ingeniero
https://www.linkedin.com/in/energy-engineer-luisuru
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1.3. SITUACION ACTUAL DE DESARROLLO DEL PROYECTO
“Empieza pequeno, piensa en grande, y crece rdpido”

A fecha de junio de 2019, se puede afirmar que el proyecto ya ha arrancado. Tras varios meses de
concepcién y modelado de la idea, y después de un arduo trabajo de formulacidn y validacion de
hipétesis, BENS comienza timidamente a dar sus primeros pasos. La situacion actual del proyecto se
encuentra en una fase intermedia de planificacion, y en las primeras fases de su plan de accién.
Tras la creacién de todo el despliegue de medios y comunicacion corporativa (redes sociales, pagina
web, videos promocionales, contacto oral y escrito con algunos gimnasios, etc...) BENS se encuentra
inmersa en la creacidon de una amplia cartera de empresas colaboradoras que se sumen al proyecto,
con el objetivo de ganar fuerza como startup y reconocimiento de cara a las siguientes fases de
desarrollo. Se ha realizado un exhaustivo estudio de mercado sobre empresas afines a la filosofia
BENS, y a dia de hoy se esta teniendo contacto con muchas de ellas (alrededor de 100 entidades)
dialogando acerca de los beneficios de asociarse con BENS.
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2. ANALISIS DEL SECTOR

2.1. EL MERCADO DEL FITNESS EN ESPANA

El objetivo de este estudio de mercado es conocer la situacién actual del negocio del fitness,
analizar las tendencias y saber hacia dénde se dirige el sector.

Espafia se situa hoy como el 52 pais mds importante dentro del mercado del fitness europeo. Con
una dimension total de 4.520 clubes (1.300 de ellos publicos) y un volumen de ingresos de 2.200
millones de euros durante el afio fiscal 2018, el negocio del fitness espafiol se posiciona como un
mercado maduro en continuo y regular crecimiento.

6000
65%
5000
4000
3000
2000
1000
a2 00929 0®@

Figura 1 Mercado fitness Europeo por facturacion

El panorama nacional dentro del sector de los centros deportivos se presenta como un
conglomerado formado por diferentes tipos de gimnasios, el cual se muestra en la siguiente Figura:
4% 3%

3% M Gimnasio privado mid-market

B Gimnasio municipal privado
Gimnasio municipal publico
Gimnasio privado premium

M Club deportivo

M Estudio de entrenamiento personal

B Gimnasio 24 horas

B Gimnasio privado low cost

B Gimnasio boutique

Figura 2 Tipos de gimnasio en el sector fitness nacional

A pesar de las diferentes caracteristicas de cada tipo de gimnasio, la tendencia de futuro es comun
a todos ellos. En términos de evolucion de los ingresos, el 90% de los gimnasios espafioles aumentd
su facturacién bruta en 2018.

A su vez, la evolucion en el numero de clientes también experimentd un incremento respecto de
anos anteriores: el 56% de los clubes deportivos, 63% de gimnasios municipales publicos, el 100%
de los gimnasios boutique y el 57% de los gimnasios Low-Cost, entre otros.
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BENS es consciente de ello y quiere continuar

con el proceso creciente dentro del nicho de e
mercado. Con nuestra propuesta de valor se | "R

prevé diferenciar, aportando nuevas ideas e i

como el desarrollo de una nueva propuesta relementa o) concerte

digital o incorporando nuevos servicios, por O mehion Finess

8,94 %

ejemplo: brindarle la posibilidad al centro a‘qu‘Q;‘fgf;";;?;f?;ﬁifjﬁ;i
deportivo de comercializar productos o Ertemalizar snvicios (etética

alquiler de espacios, fisioterapia)
servicios en nuestra pagina web y que tenga Entrenamiento Personal
visibilidad hacia clientes de otros centros Actidades Diigirices [T

fuera de cuota

deporti\/05, consiguiendo a coste cero, Figura3 Propuestas de valor para diferenciarse y maximizar el éxito
. . — Life fitness 2017

potenciales clientes a futuro, todo esto, como

servicio extra y siendo otra fuente de ingresos

estable.

Como podemos ver en la figura anexa, son dos de los puntos mas solicitados por los propios centros
deportivos, ofreciendo asi alternativas nuevas y Unicas para captar y/o retener a los abonados.

2.2. PREVISIONES DE INVERSION

Los centros deportivos responden al alza del sector fitness realizando un mayor numero de
inversiones, dichas previsiones de inversion ayudardn a que BENS prospere en el futuro. Con datos
como 9 de cada 10 centros deportivos que quieran invertir o que 4 de cada 10 quieran incorporar
nuevas instalaciones hacen que el mercado siga siendo atrayente y creciendo exponencialmente. El
marketing también se ha convertido en un drea de accién fundamental para conseguir mayor
visibilidad.

En 2017 se ha invertido mas que en afios anteriores, y las inversiones de mas de 100.000 euros han
incrementado de 10,6% al 17,8%. Los modelos de negocio que mas han invertido son: Club
deportivo, Gimnasio Municipal Publico y Gimnasio Privado Mid-Market. Esto nos puede dar un
indicativo, de a qué sector atacar y focalizarse en la puesta en marcha de Bens. En la Figura de mas
abajo, podemos ver las el grado de inversién de los centros en 2017 y como éste 2018, del total de
clubes que conforman Espafia, que porcentaje invirtié.

INVIRTIERON EN 2017

HAN INVERTIDO EN 2018

11%

—

=S mNO
ENO m<20.000€ m20-50.000€ 50-100.000€ m>100.000€

Figura 4 Grados de inversion en 2017 y porcentaje de quienes invirtieron 2018 — life fitness 2018
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Los inversores entienden el potencial a largo plazo del fitness, ya que forma parte del sector de la
salud, y es un sector con mucho margen de crecimiento. Sin ir mas lejos, en Estados Unidos, el 22%
de la poblacién mayor de 15 afios esta abonada a un club, y en Europa no se llega a la mitad de ese
porcentaje. Sin embargo, esta industria esta creciendo mas rapido que la economia, y por ende, los
inversores cada vez estan mostrando mas interés en su potencial.

También ayuda el hecho de que algunas compafiias estén cotizando en bolsa, como Planet Fitness,
Gym Group y Basic-Fit. Esto permite que cada vez mas analistas sigan esta industria y la entiendan
mejor. Eso tiene un impacto positivo en el resto de operadores, ya que las entidades bancarias
entienden mejor este negocio y tienen mayor disposicidon a la hora de financiar su crecimiento.

2.3. |IMPACTO EN LA CUOTA DE FACTURACION

La mayoria de los centros deportivos tienen el inconveniente que no han conseguido una
diversificacion significativa de sus ingresos, sus cuotas suponen entre un 80-100% de la cifra total
de la facturacion, siendo el 20% restante en algunos casos, destinado a servicios complementarios,
tales como, alquiler de espacios, maquinas expendedoras, clases fitness bajo pago para usuarios
externos del centro, ceder instalaciones para organizacién de actividades de otras empresas, etc.

67%

< 50% 50% 60% 80% 90% 100%

Figura 5 Impacto en la cuota de facturacion en porcentaje — life fitness 2018

Como podemos observar en la Figura superior, entre el 80 y 90% de los clubes no son capaces de
diversificar sus ingresos, obligando a los centros a la buUsqueda de nuevas opciones para su
diversificacion.

Segun el life fitness 2018, se propone como opciones de diversificacion:

e Entrenamiento personal fuera de cuota

e Alquiler de espacios

e Servicios externalizados

e Cursos como pilates o crossfit para captar nuevos clientes
e Merchandising

e Cuota por dia / por invitacion

€Oi 8



SUMATE AL CAMBIO, SUMATE A BENS

Nuestra propuesta de diversificacion, ya comentada anteriormente, es BENS. Una opcién
inmejorable para externalizar la fuente de ingresos del centro, donde cualquier cliente, sea del
propio centro o de otro, pueda acceder a sus instalaciones, actividades, productos y servicios por
previo pago por Bens, consiguiendo asi, poder ingresar el centro deportivo dinero sin costosas
formas de atraccion de clientes.

2.4. CUOTASEN LOS CENTROS

La mayoria de los abonados entienden que su club les ofrece una buena relacién calidad-precio v,
en general, estan satisfechos con los servicios, pero no se muestran tan dispuestos a pagar mas por
introducir nuevos servicios o actividades.

Por lo que utilizar el servicio Bens, es la mejor oportunidad como opcidn de servicio
complementario del centro, ya que no aumenta la cuota que pagarian los clientes y se estaria
disfrutando de un servicio mas al mismo coste que pagarian inicialmente, Win-Win.

El modelo low cost tiene sus ventajas, como es un precio asequible a casi cualquier bolsillo, atrae a
muchisima gente, y sus debilidades, por ejemplo, una masificacion que puede provocar la
insatisfaccion del cliente y, en consecuencia, su pérdida. La mitad de los socios de estos centros se
borran a los seis meses, segun el analisis del mercado espafiol hecho por la multinacional de
equipamiento deportivo Life Fitness.

2.5. USUARIOS DE LOS CENTROS DEPORTIVOS

Los socios de los gimnasios espafnoles tienen tres motivaciones principales para darse de alta: la
proximidad al hogar, la recomendacidn de otro socio y la relacidn calidad-precio.

Los principales motivos de baja son la falta de tiempo, la desmotivacion y la situacién econdmica.

Como podemos ver en las siguientes Figuras, muchos y diferentes son los motivos que llevan a un
usuario de un centro desvincularse totalmente de este, por lo que es muy importante saber llegar a
ellos y conseguir su permanencia a toda cosa.

o 0% 0% 40%  S0% 609
0% 20% 0% 40%  S0%  60% 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

- - - - - - Falta de Tiempo

Proximicacl ol Hogar | Desmativacién
Calidad-Precio | Situacién econémica persanal
Calendario de Actividades I : : : Cambio de domicila o rabajo
Horaria _ : : : : Competencia
Sala Fitness _ Calidad-Precio
Problemas de Salud — : : No tener lo Gltimo en equipamiento
Promocion de Alta : : : : : : Deporte Outdoor

I : : : :
Entrenador Personal pr— : : : : Problemas de salud
Servicios Complementarios : : % bajo de clases dirigidas
(toalla, ludoteca, estética) | P : : H B B Disefio de la instalacién
Figura 7 Motivos de alta en un centro deportivo — life fitness Figura 6 Motivos de baja en un centro deportivo - life fitness

2018 2018

Por lo que, cuidar a los clientes es la mejor herramienta comercial que se tiene y, que mejor forma
de hacer, brindando un servicio extra que recompense a los usuarios, en su caso, BENS.
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2.6. TENDENCIAS GLOBALES

La inclusién de las nuevas tendencias en la oferta del centro y la utilizacién de la tecnologia son dos
de los grandes objetivos que demanda la actualidad de la industria espafiola del fitness.

Las novedades tecnoldgicas llegan cada afio al sector del fitness, pero algunas herramientas ya
estdn mas implantadas que otras, como el uso de los recopiladores de datos, desde el teléfono
movil hasta wearables mds o menos sofisticados. Ademas de ser una forma de mejorar el
rendimiento deportivo de los abonados, el punto fuerte es la capacidad de gamificacion y retencién
que estos demuestran.

La estadistica muestra una previsidén de los envios de distintas categorias de dispositivos wearables
a nivel mundial entre 2018 y 2022. Las previsiones colocan en la primera posicién de la lista a los
relojes inteligentes, con una cifra de ventas prevista para 2019 de mas de 74 millones de unidades.
La segunda y tercera posicidon son para los auriculares a las pulseras inteligentes, ambos con una
cifra de ventas superior a los 40 millones de unidades.

Casi el 42% de los centros deportivos no ofrece tendencias, hacerlo mejoraria notablemente su
propuesta de valor.

En la siguiente Figura se muestra cuales son las tendencias en el sector:

1. Tecnologia portatil (wearables) MHaLo

2. HIT HAMMER  _zsesaramss <SLYBEX
3. Medicién del resultado de su entrenamiento HALO

4. Programas de ejercicio para personas mayores [sciEEd

5. Yoga

6. Promocién de la salud en el trabajo st paiass

7. Entrenamiento deportivo especifico wooonFevouns 2w <CvEEX
8. Aplicaciones méviles de ejercicios HALO

9. Tecnologia wearable MuaLo

10. Entrenamiento en grupo igermes [JIMMER

Figura 8 Ofertas de tendencias por parte de los clubes — life fitness 2018

Como podemos ver, la tecnologia wearable es la que mdas despunta y con razéon. Cada vez mas
existen personas que realizan ejercicio por cuestiones de salud. Las nuevas tecnologias contribuyen
a mejorar la calidad de vida y el bienestar y, una buena forma de medirlo es con estas opciones.

Una de las mayores apuestas de BENS, es la incorporacién de pulseras fitness para el conteo de
calorias por cada entrenamiento, esto conseguira un mayor control de cada usuario y posibilidad de
mejora al poder ver sus resultados insitu y posterior al ejercicio, poder comprar productos vy
servicios con sus calorias quemadas.
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2.7. CONCLUSIONES

El sector estd en crecimiento, cada vez son mas los centros que realizan grandes inversiones para
brindar servicios mas personalizados y mejores para sus clientes. Esto se traduce en querer
diferenciarse de la competencia aportando comodidades al cliente y oportunidades que hagan la
decisién final mas facil, en su caso, quedarse en su centro inicial. Para ello, muchos centros estan
invirtiendo dinero y a un grado mayor que afios anteriores para conseguir quedarse la mayor
cantidad de clientes y mantenerlos.

El querer diversificar sus ingresos, les estd llevando a reinventarse y buscar soluciones que consigan
desvincular la cuota del cliente con su facturacién principal. Para ello, buscan diferentes soluciones,
como alquiler de espacios o dar clases fuera del mismo.

La tecnologia es un complemento imprescindible hoy en dia, ahora son los clientes los que
demandan servicios minimos como pulseras que midan y registren la actividad fisica realizada en
los centros, esto los lleva a un punto de renovacion constante y actualizacién en ultima tecnologia
de forma, casi obligatoria.

Que brinda BENS a todos estas incertidumbres y deseos de los centros:

e En primer lugar, saciar las necesidades primarias en tecnologia, con las pulseras fitness
wearable. Medira las calorias de cada usuario y registrara su actividad.

e En segundo lugar, conseguir que el cliente se mantenga en su centro y no haya riesgo de
fuga, para ello, el sistema de recompensacién del usuario eliminara esta posibilidad de la
ecuacién, manteniéndolo contento y atendido.

e Por ultimo, ofrece la posibilidad de diversificacién de los ingresos. La opcién de ofrecer sus
servicios (Clases de spinning, natacion, fisioterapia, yoga, etc) o productos (si tuviera), dan la
opcién, que clientes de otros centros deportivos que no pertenezcan al que los ofrece,
paguen en BENS por probar esos servicios o productos, por lo que, el dinero de forma
integra se revierte al centro con el objetivo de diversificar sus ingresos. Ademas, conseguira
tener visibilidad y captacidn de clientes de otros centros, consiguiendo una mayor atraccién
por parte de potenciales clientes.
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3. DISENO DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1. PROPUESTA DE VALOR

BENS es una apuesta sélida por el emprendimiento sostenible. Desde BENS se cree que el futuro de
los centros deportivos indoor es la implantacion de maquinas de generacidn de energia eléctrica
renovable generada a través del esfuerzo de la actividad fisica de sus usuarios, y que esta energia
creada Unica y exclusivamente por los usuarios se vera recompensada de forma econdmica por
parte del propio gimnasio.

Espafia empieza a sumarse poco a poco a esta tendencia de gimnasios generadores de energia
eléctrica con maquinas de cardio, pero por ahora son pocos los centros que incorporan esta
tecnologia (todavia supone una inversién demasiado elevada, susceptible de ser dificil de
rentabilizar). Mientras este nuevo concepto de gimnasio se implanta progresivamente en nuestra
sociedad, se quiere empezar por instalar este visionario servicio en los gimnasios ya existentes hoy
en dia, es decir, BENS esta decidido a reconvertir el concepto de “centro deportivo” mediante un
cambio de paradigma en la mente del usuario.

En este punto, es necesario identificar las 3 piezas fundamentales, perfectamente diferenciadas,
gue conforman el puzle del modelo de negocio de BENS:

e Los usuarios: Son aquellos clientes de los gimnasios o
centros deportivos, que también seran los clientes
finales de BENS.

EMPRESAS

e Los gimnasios o centros deportivos (CD): Todas
aquellas entidades que deseen implantar esta nueva
tecnologia en sus centros. Por lo tanto, se les tratara

como un socio clave. USUARIOS

e Las empresas: Todas aquellas empresas externas,
independientes (o no) del sector deportivo, que
quieran distribuir sus productos a través del nuevo
canal de ventas que ofrece BENS.

BENS se encargara de hacer de nexo de unién entre los tres miembros del modelo.

Con el objetivo de definir la identidad de BENS, cimentar las bases de su estrategia de negocio y
esclarecer el camino y la direccidn hacia la que se debe remar de forma sincronizada, se ha
desarrollado una filosofia propia resumida en los siguientes aspectos:

“No hay viento favorable para el barco que no sabe a donde va”

Lucio Anneo Séneca
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e Mision:

o Instaurar una nueva forma de entender el deporte. A través de la innovacidn
tecnoldgica y basdndose en la teoria de gamificacién en los negocios, se pretende crear
un concepto actualizado y complementario de concebir el ejercicio fisico. La misidn
principal de BENS es impulsar entre las personas una practica de deporte mucho mas
dinamica, donde a través de juegos y desafios los deportistas puedan interactuar entre
ellos y consigo mismos, fomentando valores deportivos tan nobles como el
companferismo, la auto superacién, la competitividad, la auto exigencia, la deportividad,
y por supuesto, la diversién. La primera accion de gamificacion deportiva consiste en la
recompensacién econdmica por parte de gimnasios consolidados hacia sus propios
clientes.

o Conectar en un mismo marco tanto a centros deportivos como a start-ups y empresas
que comulguen con los mismos principios y valores de sostenibilidad, ética social y
compromiso medioambiental. Servir de intermediario entre los clientes de los gimnasios
que premian su esfuerzo fisico y los productos/servicios ofertados por las empresas
colaboradoras. Posibilitar la transaccidon entre monedas Bens (dinero real proveniente
de centros deportivos) y bienes propios de empresas ya mencionadas.

e Vision:

o A corto plazo, la visién de BENS es crear, por un lado, una bolsa masiva de empresas
colaboradoras que nutran con sus productos y servicios un vasto catdlogo; por otro, la
creacion de una red extensa de gimnasios y centros deportivos en todo el territorio
nacional. De esta forma, todos los usuarios de gimnasios de diferentes partes de Espafia
podran acceder a la plataforma BENS y beneficiarse de sus ventajas. Es decir, la visién de
BENS no pasa por individualizar cada gimnasio por separado, sino interrelacionar toda
una comunidad de centros deportivos.

o A medio plazo, BENS pretende escalar el negocio a nivel internacional. El alcance de
BENS espera ser exponencial.

o A largo plazo, la pretensién de BENS es extender su mision y filosofia a otros ambitos
deportivos, mas alld del terreno del ejercicio en espacios cerrados. Ampliar sus
horizontes implementando el modelo en el resto de deportes al aire libre. Diversificar
nuevas formas de gamificacién con nuevas ideas innovadoras, y por ultimo, conseguir
traspasar los limites del negocio y posicionar a BENS en la mente del usuario no como
una empresa, sino como un concepto deportivo.

e Valores:

o Sostenibilidad ecolégica y compromiso medioambiental: Una de las sefias de identidad
de la start-up y quiza el pilar fundamental de la filosofia BENS es el caracter ecolégico de
todas sus acciones. Todas las decisiones tomadas en BENS, desde la mas insignificante
hasta la mas crucial, deben estar sustentadas por un respeto ambiental maximo. La
responsabilidad medioambiental debe dirigir el timén de la compaiiia, y debe priorizarse
por encima de la propia linea de negocio, de tal manera que la actividad de BENS
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asegure la preservacién del medio y contribuya a su proteccién, evitando por todos los
medios ocasionar dafios, por leves que sean.

Esta maxima se instaura desde el mas temprano inicio, y se manifiesta en las primeras
acciones de BENS, como, por ejemplo, aliarse exclusivamente con empresas que
incluyen en sus valores los mismos principios ecolégicos, cuidadosamente seleccionadas;
o la planificacién de destinar parte de los beneficios de la empresa a la creacidn vy
financiacion de proyectos especificos, en vez de a organizaciones ambientales concretas.

o Innovacion, creatividad, modernizacion tecnoldgica: El rechazo por actuar de forma
metddica y estable sin salirse del patron. Por el contrario, el incentivo por buscar
continuamente nuevas vias de diferenciaciéon, atreverse con propuestas arriesgadas y
creativas, la innovacion como marca personal en la mejora continua. La imaginacién
como medio para alcanzar una originalidad caracteristica y practica.

Todo aquello que sea nuevo, que sea funcional y que tenga un propésito concreto
(ademas de ser medioambientalmente amigable) serd digno de BENS.

o Diversion: BENS pretende establecerse como la start-up de la revolucién, no solo en el
ambito deportivo sino también en la forma de entender el trabajo. La generacién de
riqueza econdmica no debe ser el objetivo maximo, y en la escala de prioridades no
debe ir por encima del propio hecho de construir la start-up. Se propone que el hecho
de desarrollar BENS sea un objetivo en si mismo, y que esto genere satisfaccién,
diversion y autorealizacién en los desarrolladores. De tal forma, las politicas de trabajo
de BENS deben ir enfocadas con este valor bien presente, y alejarse de los tradicionales
y rutinarios métodos de trabajo convencionales que causan desmotivacidon entre los
trabajadores.

3.2. MAPA DE EMPATIA (COMPONENTES / CLIENTES CLAVE)
Como se ha visto, BENS se constituye como una empresa destinada a dar servicio a tres segmentos
diferentes (usuarios, gimnasios/CD, y empresas externas).

Aunque el fin Ultimo sea ofrecer un servicio al usuario de gimnasio, es preciso comenzar a construir
el sistema BENS por el principio, ya que, sin gimnasios interesados, no hay negocio. Por tanto, se
procede a analizar cada componente de BENS por separado, comenzando por el mas importante.

3.2.1. GIMNASIOS Y CENTROS DEPORTIVOS (MODELO B2B)

e Problema: El deseo de este segmento es claro: aumentar su facturacién anual. Como se ha visto
en el apartado de analisis del entorno, el sector de los centros deportivos crece dia a dia y se
expande a un ritmo acelerado, provocado por la tendencia de la sociedad hacia la busqueda de
una vida fitness, estética y saludable. Esto ocasiona una consecuencia clara: competencia. Cada
vez aparecen nuevos gimnasios tratando de obtener su trozo del pastel, por lo que la guerra por
la captacion de clientes es real. En este contexto, la diferenciacién juega un papel crucial en la
batalla, y los esfuerzos que deben realizar tanto gimnasios como CD hoy en dia pasan por
conseguir una ventaja competitiva que los posicione lejos del resto.
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Solucion: BENS, mediante la idea de la recompensacién al cliente, proporciona una solucidn
original novedosa, lejos de la linea de propuestas que se baraja en el resto de gimnasios de hoy
en dia (invertir en mas material, incluir nuevas actividades, reducir cuota de inscripcion, etc...)
BENS ofrece un servicio Unico, y sobre todo, desarrollado. Es decir, el gimnasio que desee
colaborar con BENS no tiene que realizar ningun esfuerzo para poner en marcha el sistema
porque BENS se encarga de crear todo el arsenal tecnolégico, la conexidn con empresas
externas, y la difusidn de su servicio entre los usuarios de a pie.

Método: La forma de ejecutar este servicio es sencilla: Una vez que un gimnasio/CD haya
decidido colaborar con BENS, destinard una cuota econdmica mensual a recompensar a sus
clientes. La cuantia de esta cantidad de dinero varia en funcién de las caracteristicas de cada
gimnasio, dependiendo del nimero de clientes que incluya. BENS ha establecido una tabla en la
gue se detalla la cantidad ideal a destinar por parte del gimnasio desglosada por franjas de
clientes. De esta forma, el gimnasio recibira una idea orientativa de lo que seria adecuado
invertir. De forma muy resumida, el criterio principal que se ha seguido para establecer esta
cantidad ha sido considerar que cada cliente de gimnasio podria recibir, de media, 2 euros
mensuales si realiza un ejercicio constante y moderado.

Una vez que el gimnasio destina el importe, BENS se encarga de establecer una relacién directa
entre monedas Bens y euros (a razén de 10 Bens = 1 euro), y de correlacionar estas monedas
con las calorias quemadas por el usuario. BENS cuantificara todas las calorias liberadas de todos
los clientes, almacenara esa informacion en la base de datos, le asignard un valor econémico de
forma automatica, y distribuira la correspondiente cantidad de monedas Bens entre todos los
clientes. Todo este sistema se realiza a través de la plataforma web.

Se proporcionara al gimnasio todo el material tecnolégico necesario: pulseras fitness BENS&Go
a distribuir entre los clientes, las cuales permiten identificar al usuario, contabilizar el nimero
de calorias y trasladar esa informacién a la plataforma. Las pulseras no deberan abandonar el
centro, instando a ello mediante multas por pérdida o mal uso.

El gimnasio, por tanto, no interviene en el proceso. Su Unica funcién es decidir cuanto quiere
invertir en recompensar a sus clientes, y recibir los beneficios.

Beneficios: Los beneficios de incluir este sistema en la actividad del gimnasio son numerosos:

1. Diferenciacion. Alcanzar el objetivo deseado de obtener una ventaja competitiva que
posiciona al gimnasio en un plano de acusada ventaja frente a la competencia.

2. Aumento en la facturacion. Obtener una ventaja competitiva como ésta se traduce de
forma directa en el aumento desmesurado de nuevos clientes. Hacer crecer la captacion de
suscriptores es hacer crecer la facturacidon mensual del gimnasio. Se espera que mediante
BENS un gimnasio pueda ver crecer su cuota de captacidon de nuevos clientes entre un 20% y
30%.

3. Diversificacion de ingresos. Uno de los problemas de los gimnasios actuales es que no
consiguen desligar la cuota de suscripcion de la fuente principal de ingresos. Con BENS
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podran obtener la posibilidad de promocionar sus servicios y productos entre un target
mucho mayor.

4. Bienestar. Ademas de incluir nuevos clientes, los ya existentes desarrollaran un
sentimiento de fidelidad con su gimnasio. El trato al cliente es uno de los requisitos basicos
de este sector y una de las principales razones por las que se produce la cancelacién de
suscripcidon. BENS fomenta las buenas relaciones a través de un contacto mds comunicativo
entre empresa y cliente.

5. Reconocimiento. El gimnasio colaborador recibird de forma inmediata el interés de los
medios por tratarse de una novedad rompedora, al igual que sucede con el resto de noticias
de este sector (a modo de ejemplo se cita el caso del gimnasio MoveWatts, el cual aposto
por invertir en diferenciacién mediante maquinas ecoldgicas y ha sido reconocido en todos
los medios del sector fitness)

6. Visibilidad. Al incluirse en una red, el gimnasio serd visible para un mayor nimero de
personas, y expandirse entre nuevos segmentos.

7. Marketing medioambiental. BENS es un miembro activo contra la crisis ecoldgica.
Colaborar con BENS supone para el gimnasio reconocerse a si mismo como un aliado
comprometido con la causa medioambiental, lo que le proporciona ventajas indirectas en
términos de marketing publicitario.

Afios  Usuarios de Centros deportivos  Centros deportivos
1 1.000 20
2 3.750 60
3 15.469 198
4 38.574 395
5 72.388 593
6 120.544 790
7 188.446 988
8 282.526 1.185
9 412.166 1.383

10 588.596 1.580

La tabla muestra el alcance tanto de usuarios de
centros deportivos como de centros que
colaborarian con BENS. Desde el aiio hasta el afio 10
habra un incremento significativo.

Hay que contar, que el total de centros deportivos
registrados en Espafia es de 3950 clubes y que los 2
primeros afios se centrard BENS exclusivamente en
Madrid, a partir del 32 afio, dara el salto al resto de
Comunidades Autdnomas, centrandose en ciudad de
alta densidad de poblacién, como es, Barcelona y
Valencia.
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3.2.2. EMPRESAS EXTERNAS (MODELO B2B)

Con “empresas externas” se hace alusidn al conjunto de entidades ajenas a gimnasios y CD. Se trata de una
cartera de empresas cuidadosamente seleccionadas (no son empresas elegidas al azar) que tienen en
comun caracteristicas similares. Empresas que incluyen entre su misidn y valores los mismos principios de
sostenibilidad y compromiso medioambiental. En definitiva, empresas que ofertan productos y/o servicios
en sintonia con la filosofia BENS, esto es, desde productos complementarios al gimnasio (como alimentos
energéticos, batidos de proteinas, accesorios, etc...) o productos deportivos (camisetas, zapatillas, material
especifico, etc...) hasta bienes y servicios totalmente ajenos al deporte (experiencias de masajes, viajes,
saltos en paracaidas, descuentos, etc...).

En el Anexo 7 se detalla la tabla de la seleccion de las posibles empresas colaboradoras de BENS.

Problema: Empresas interesadas en obtener un mayor alcance de sus productos/servicios.
Preocupadas por aumentar la visibilidad de sus ofertas y hacer crecer su facturacion.

Solucion: BENS ofrece un nuevo canal de ventas totalmente gratuito. A través de la plataforma
BENS, las empresas colaboradoras podran ofertar sus productos/servicios sin coste alguno.
Método: La empresa que decide colaborar con BENS acuerda ofertar sus bienes en la
plataforma. A efectos practicos, su colaboracién no requiere mayor implicacién. BENS no
tomara sus productos de forma fisica, ni los distribuird de forma independiente. BENS sdélo es un
intermediario entre el cliente final y la empresa. BENS se encargard de realizar la transaccion del
producto o servicio a través de su plataforma, de tal forma que es BENS quien “paga” a la
empresa externa por el producto que estd vendiendo, entendiendo “pagar” como el traspaso
de la cantidad econdmica del producto a cuenta de la empresa. Es decir, BENS toma el dinero
del cliente (en forma de monedas Bens) y lo deposita en la caja de la empresa en cuestidn
(previo cobro de una comision que no afecta al beneficio de la empresa externa). Después de
esto, la entrega del producto al cliente final sucede de la forma habitual en que suele hacerlo Ia
propia empresa.

Beneficios

1. Nuevo canal de ventas gratuito. Al aportar un nuevo canal tecnoldgico, se abre un abanico
de posibilidades a la hora de vender, llegando a un mayor nimero de clientes y aumentando su
visibilidad, haciendo publicidad de su propia marca a la vez que ingresa dinero por la venta de
productos.

2. Publicidad. El ofertar productos/servicios en la plataforma BENS supone publicitar los
mismos entre una red conectada. Publicar productos/servicios en BENS no sélo tiene el objetivo
de vender, sino también de dar a conocer a los mismos a una comunidad en continuo
crecimiento.

3. Expansion entre nuevos segmentos de clientes. Ofertar productos en BENS supone ampliar
el target de la empresa en cuestion, debido a que BENS es una red en la que interactlan
multitud de perfiles diferentes. La diversidad es uno de los puntos fuertes de BENS, y la
empresa colaboradora encontrard aqui una forma de hacer llegar sus servicios mucho mas lejos
sin invertir ningun esfuerzo.
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3.2.3. UsuUARIOS DE GIMNASIOS/CENTROS DEPORTIVOS (MODELO B2cC)

Los usuarios de los centros deportivos son los “clientes” finales de BENS. Se entrecomilla la palabra
“clientes” porque en la practica no supondrdn una fuente de ingresos (al menos no si no lo desean
activamente) pero si seran los beneficiarios ultimos de este sistema y los encargados de hacer que
funcione.

Problema. Realmente no existe un problema como tal para este sector. Mas bien, lo que
propone BENS es una mejora de sus condiciones. El deportista experimenta en ocasiones
desmotivacién y frustracion a la hora de visualizar el ejercicio fisico. Otras veces puede sentirse
satisfecho y realizado. Sea como fuere, BENS se encarga de mejorar la situacidon de uno y otro.
Solucién. Mediante el uso de la gamificacion, se pretende estimular al deportista. No sélo a
través de la motivacidon por obtener una recompensa econdmica, sino también por el placer de
retarse a si mismo y a sus compafieros a mejorar dia a dia, a competir sanamente por la mayor
puntuacion de su gimnasio (lo que lleva aparejada la mayor recompensa), a intervenir de forma
mas activa en la practica de deporte, etc...

Método. El método de ejecutar este servicio es el siguiente: El usuario acude a su gimnasio o
centro deportivo de forma habitual. Al entrar, se le facilita una pulsera de cardio inteligente: la
pulsera fitness BENS&Go. Esta pulsera lleva equipado un cédigo QR mediante el cual el cliente
se conecta a su perfil de BENS a través de la APP de su Smartphone. Una vez conectado, la
pulsera se activa y registra toda la actividad del usuario. Esta pulsera es capaz de cuantificar las
calorias que quema durante su sesién de gimnasio, y va almacenando toda esa informacién en
la nube y en tiempo real. Durante los ejercicios de cardio, de musculacién, de actividades
dirigidas en grupo,... en todo momento la pulsera acompafia al usuario registrando cada caloria
liberada.

Una vez que el usuario finaliza su entrenamiento, debe finalizar sesién desde la APP o desde la
propia pulsera, y depositar la misma a la salida del gimnasio.

BENS asigna automaticamente un valor econémico, en funcién del nimero total de calorias
guemadas, a su sesidén de entrenamiento, y otorga una cantidad determinada de monedas Bens
a su perfil digital.

Desde la APP movil o desde la versidon de escritorio, el usuario puede entrar a su perfil y
comprobar la evolucién de su actividad, las monedas que ha generado, y el monedero digital
donde se visualiza la totalidad de monedas que posee.

Con esas monedas, puede navegar por la plataforma y acceder al apartado
“PRODUCTOS/SERVICIOS” donde muestra la totalidad de bienes disponibles: ropa,
complementos vitaminicos, alimentos ecoldgicos, descuentos en restaurantes, tiendas de ocio,
auriculares, y un largo etcétera.

Ademas, existe la posibilidad de poder canjear Bens de su propio bolsillo. Es decir, si el usuario
desea obtener un producto de la plataforma para el cual no tiene suficientes monedas Bens,
puede comprar mas monedas y obtener dicho producto mas barato que si lo comprara de
forma externa (BENS le ha supuesto un ahorro). La transaccidon euros-Bens conlleva una
pequeiia comisidn. En orden de hacer mas atractiva esta opcidn BENS oferta packs de monedas
Bens en los que la comisidon disminuye en funcidon del numero de monedas compradas. Esta
modalidad se explica en detalle en el apartado financiero.
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El mundo en que vivimos hoy cambia a una velocidad escalofriante. Nuestra sociedad esta sumida en una
espiral de cambios cada vez mas rdpidos y drdsticos. Las infinitas posibilidades que ofrece la revolucién
digital estan transformando el ritmo de vida de los ciudadanos, los cuales demandan cada vez mds y mejores
servicios adaptados a sus nuevas necesidades. La Industria 4.0 ha irrumpido con fuerza en todas las facetas
del cliente del siglo XXI (transporte, gastronomia, turismo, etc...), y el sector deportivo no va a ser una
excepcion. Asi pues, se trata de renovarse o morir.

3.3. CANVAS DEL MODELO DE NEGOCIO
Actividades CI i :
Asociados Clave CHVIGABES ave( ) Propuesta de Valor Relacién con los Clientes Sggmento de
Poner en conexion al Sostenibilidad ; 5 Clientes
: s Asistencia
cliente final y a la energética | 3
empresa que vende - persona Deportistas
Empresas sus productos, Respeto
ofertadoras servicios y Medioambiente Personas
de productos, descuentos Call center ecolégicas
servicios y ’ L
Salud y bienestar
descuentos. Establecer un . ¥ Servicio pre y post
SSvicollading N I d venta adecuado via Fomenas
- entre usuarios usyocanatue Ctornat amantes de
ventas todo lo
Tokenizar moneda moderno
Tu esfuerzo Canales
Centros Recursos Clave recompensado Pagina Clientes que
deportivos Pulseras contabilizadoras Modernizacion web,App,redgs quieren
e innovacion sociales,email conseguir algo
- Software - POk tn:.elsfuerzo
Captacion de clientes S
Profesional en web no habituales Via
< izacié oni Gimnasios
Dinero de respaldo Revalorizacion de telefonica
__tu cadena de gym L
Estructura de Costos Personal de Vias de Ingreso 1
isof atencion al cliente Banners Trading de Bens
Disefador G
i Pulseras publicidad L
web,dominio Inversores
fosting, Gestoria Inversién inicial (Empresas y omisiof en Venta de
base de usuarios) compra venta de productos
= datos Impuestos - productos =

e Segmento de clientes: Focalizar quién va a ser tu segmento de clientes no es una tarea
sencilla, aunque asi lo parezca y mas cuando lo que vendes es un servicio y no un producto
tal como sucede en este caso. BENS ha querido centrarse en los usuarios de los gimnasios y
centros deportivos como cliente final dotandoles de la libertad de generar mas o menos
dinero si se esfuerzan mdas o menos haciendo deporte en sus correspondientes centros. Por
lo tanto, nuestros clientes son esos usuarios independientemente de su edad, género y de
su estado de forma.

e Relaciones con el cliente: Al tratarse de un servicio que se ofrece para conectar al vendedor
con el consumidor la relacién que se tiene con los clientes es automatizada. Si bien es
verdad que se tendra disponible un servicio 24 h via telefdnica. Y un trato de respuesta
rapida en menos de 48 h via redes sociales y via e-mail, al igual que en el chat de la pagina
web.

e Canales: Los canales principales de transmision que se facilitaran seran via telefénica o

mediante internet. Dentro de la conexidn por internet habrd canales especificos de
comunicacién como son: Redes sociales, la APP, la pagina web o el mail.
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Socios clave: Los socios clave es una de las partes de tu modelo de negocio que te puede
ayudar mas a prosperar y tener éxito. Es por ello que hay que tomarse un tiempo a la hora
de elegirlos. En este caso de estudio los socios clave principales son las empresas
ofertadoras de productos y servicios. Ellos serian totalmente necesarios para el
funcionamiento de este modelo de negocio y hay que ser consciente de ello. Por esta
sencilla razén es por lo que las empresas obtendrian beneficios a coste cero de los
productos vendidos en la pagina web.

Actividades clave: Las actividades clave llevadas a cabo por parte de Bens son variadas, pero
todas con el mismo objetivo. Satisfacer las necesidades de nuestro cliente final y promover
un servicio con el que los usuarios de los gimnasios estén satisfechos.

o Conectar telemdaticamente a los usuarios con las empresas que quieran vender sus
productos o servicios en el portal de ventas creado para la compraventa de
productos. Por lo tanto, Bens actuard de intermediario entre vendedores vy
compradores.

o Tokenizacidn, Bens se encargara de la tokenizacion de los productos. Dara un valor a
cada kilocaloria quemada por cada usuario segun la cantidad de dinero que haya
destinado el gimnasio ese mes. Esa transaccion monetaria serd completamente
llevada a cabo por Bens, de esta manera el gimnasio Unicamente tendrd que pensar
cuanto dinero quiere invertir cada mes en sus usuarios, siempre y cuando sea una
cuantia superior a los 100 €.

o Establecer un servicio de trading de monedas entre clientes al igual que un servicio
de compra de monedas para el disfrute personal en la compra de productos y
servicios a los que no alcances simplemente con los Bens que el usuario ha
conseguido generar practicando deporte.

o Bens se encargara de vender sus propios productos a partir del tercer afio, cuando el
mercado esté mas asentado y sea mas conocido.

Recursos clave: Para poder saber cuales son los recursos claves de Bens se ha procedido ha
cuantificar estos "activos" para poder conocer la inversidn necesaria para poseer estos
recursos clave.

o Un software que permita la compra de productos a través de Bens, el cual
tendremos que subcontratar para poder crear una pagina con todos los requisitos
gue hagan falta para que se produzca la compra-venta de productos y servicios.

o Se necesitaran productos o servicios que se puedan intercambiar por Bens, por lo
tanto, la bolsa de empresas tendra que estar dispuesta a exponer en el portal de
ventas todo lo que ofrece. Teniendo claro que la empresa recibira euros, ya que la
transaccion de Bens a Euros es un servicio que proporciona Bens.
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o Las pulseras wearables, son aquellas que se van a utilizar un contador de kilocalorias
para enviarlo a las bases de datos de Bens. Desde donde se podra adjudicar un
determinado niumero de Bens segun el ejercicio realizado por cada usuario. Ademas
de disponer de este sistema se dispondra de un geo localizador que permita que la
pulsera se active solo y cuando se esté dentro del gimnasio. Con ello se pretende
aumentar la seguridad del sistema.

o La cuantia de la inversidn inicial por parte del centro deportivo con la que decida
recompensar a sus clientes, es otro de los recursos que se deben tener para que el
sistema funcione.

o Personal informatico profesional que se encargue de todo el sistema operativo de la
pagina web.

o Y por ultimo el capital inicial. La procedencia de este capital puede venir de algun
inversor, pero hasta el momento eso es una incégnita.

e Coste estructural: En el andlisis financiero se verd mas a fondo cuales son los gastos que se
tendran y el coste total de este proyecto. Por ahora se pasard a enumerar cudles serian los
costes a tener en cuenta el primer afio: Disefiador Web, programador informdatico, dominio,
hosting, bases de datos, pulsera wearable y personal de atencién al cliente.

e Ingresos: En este bloque se han identificado las principales formas con las que BENS
generaria los ingresos.
o Através de comisiones:

= Una comisidn fija por la compra de un producto en la pagina web. También
ha quedado establecido que un pequefo porcentaje de dicha transaccién ira
destinado a una ONG de caracter deportivo, que fomente la salud y el
bienestar. De esta manera los gimnasios por el simple hecho de brindar el
servicio Bens a sus usuarios también estan colaborando desinteresadamente
con Organizaciones No Gubernamentales. También queda a libre eleccién por

parte de los usuarios si quieren destinar sus Bens integramente a la ONG.

= Por el envio de Bens de un usuario a otro. Esta serd una manera de dar la
opcién de intercambiar Bens, aunque las comisiones seran mas altas.

= Una comision por compra directa de Bens.
= Un tipo especial de comision variable para la venta de productos mediante un
sistema de pujas.

o A través de venta de productos propios de Bens. El sacar una gama de productos
Bens directamente enfocado a los deportistas es uno de los objetivos de Bens. Estos
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productos se venderdn a partir del tercer y cuarto aifio y generaran ingresos

apreciables.

o Por venta de datos de los usuarios. Los datos en este sector del deporte son muy
valiosos, es por ello que hay que tenerlo en cuenta a la hora de calcular los ingresos.

o Por el alquiler de espacios publicitarios en la pagina web (banners).

4. PLAN DE MARKETING

4.1. Darfo

‘ Debilidades

o Eldinero proviene de nuestro socio clave (los centros
deportivos) (Muy Importante)

© Es una idea innovadora, por lo tanto algunos gimnasios se
mostraran reacios a su incorporacion (Muy importante)

© Dificultad de darse a conocer hasta que no haya un nimero de
gimnasios consistente (Importancia Media)

o Las pulseras es una inversion inicial que corre por nuestra
cuenta. (Importancia Media)

. Fortalezas

o Modernizacion e innovacion de los gimnasios (Muy Importante)

o Sostenibilidad energética y respeto medioambiental por lo
ofertado en la pagina (Muy Importante)

o Salud y bienestar en un entorno seguro (Muy Importante)
© Recompensacion del esfuerzo (Importancia Crucial)

o Captacion y fidelizacién de nuevos clientes para los gimnasios
(Muy Importante)

© Nuevo canal de ventas a coste cero (Muy Importante)

. Amenazas

Posible entrada de competidores mayores (Importancia Media)

Cambio de la ley que regularice la venta online de productos
(Poco Importante)

Fuga de clientes que irian directamente a comprar a las paginas
web en vez de nuestro portal (Muy Importante)

Tenemos dos socios claves que podrian prescindir de
intermediario (nosotros ) y por ello desaparecer
(Muy Importante)

. ) Oportunidades

Nuevo mercado (Muy Importante)

Escuela de Negocios que nos permita entrar en contacto con
inversores (Muy Importante)

Posiblidad de implementar los productos y servicios de los
centros hacia otros clientes (Importancia Media)

El sistema puede funcionar en cualquier pais
(Importancia Media)

Sweetcoin ha implementado algo muy parecido pero haciendo
deporte outdoor. Es el momento. (Muy Importante)

Tendencia del negocio muy creciente en los Gltimos afios
(Muy Importante)

Avance de la tecnologia en cuanto a las pulseras se refiere
(Coste de las mismas abaratado) (Muy Importante)

Figura 9 Matriz DAFO

4.2. PEST

e Factores Politicos y Legales: para nuestro caso en concreto, no existe mas problematica
legal que la que estd vinculada a la ley de proteccién de datos. Ya que manejaremos gran
cantidad de informacidn privada, nuestra plataforma ha de encontrarse enlazada en tiempo
real con las diferentes instalaciones y eso puede derivar en alguna clausula mas concreta en
cuanto a la proteccién de informacién se refiere. Asi como al tratarse también de una
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plataforma de pago, nos veremos afectada por ella. Otros aspectos legales sobre los que
tendremos que prestar atencidn son los que puedan derivar por el fallo del servicio o por
problemas técnicos del mismo y que afecten a nuestros clientes.

La tendencia actual del mercado es la de la centralizacion de servicios para facilitar las
interlocuciones entre los centros deportivos, los usuarios y las empresas. Esta tendencia se
aprecia en todos los aspectos de nuestra sociedad y es el elemento que BENS quiere
aprovechar.

Factores Econdmicos: de acuerdo a datos oficiales del Ministerio de Educacién, Cultura y
Turismo, el Ministerio de Sanidad, Servicios Sociales e Igualdad y el Ministerio de Fomento,
el nimero de instalaciones deportivas (publicas y privadas) ha sufrido estos ultimos afios un
aumento exponencial. Gracias a una mejora econdmica que se esta empezando apreciar
después de estos ultimos anos de crisis, las instituciones publicas y privadas invierten mas
dinero en las instalaciones y la poblacién cada vez invierte mds dinero en el desarrollo de
actividades fisicas y de ocio relacionado con el deporte. Estos factores unidos a una baja de
la tasa de desempleo y a un mayor optimismo econdmico por parte de la sociedad, situan a
BENS en un momento propicio para desarrollar su actividad. Como se detalla en el analisis
de mercado, los factores econdmicos parecen ser los propicios en nuestro sector.

Factores Socio-Culturales: los centros deportivos seran una mezcla de clientes publicos y
privados, aunque con un factor comidn muy importante, la optimizacién de la ocupacién de
sus servicios. Esto las convierte en un ente que en principio ha de tener una mentalidad
abierta a la hora de nuevas propuestas y soluciones que les aporten mayores ingresos y
facilidades en sus negocios. Al igual que son entes ansiosos de publicidad y por lo tanto todo
lo que se les ofrezca de mas, serd visto por ellos con buenos ojos.

Factores Tecnoldgicos: BENS es una plataforma de gestién que utilizard una pdgina web y
una aplicacién madvil como sus principales canales de venta y comunicacion, por lo que la
tecnologia es uno de los factores mdas importantes que debemos tener en cuenta. La
usabilidad de la plataforma es una de nuestras principales prioridades. Puesto que el uso de
ordenadores, teléfonos inteligentes y tabletas ya esta incrustado en nuestro “ADN”, vivimos
en una sociedad cada vez mas tecnoldgica y hoy dia todo el mundo tiene acceso a internet.
También somos una sociedad que cada vez realizamos mas pagos de forma electrénica,
siguiendo una tendencia que invita a pensar en la desaparicion del dinero fisico. El
segmento de clientes al que nos dirigimos (centros deportivos y usuarios de estos centros)
utiliza todos estos elementos de forma cotidiana en numerosas gestiones que realizan.
Puesto que la tecnologia que vamos a utilizar ya es de uso cotidiano por parte de la
poblacidn, podemos considerar que no existen barreras de ningun tipo que nos puedan
afectar en cuanto a tecnologia nos referimos.
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4.3.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Poder de Negociacion de los clientes: en un principio, el poder de negociacion de los clientes
(centros deportivos) puede ser alto a nivel individual, especialmente si fuesen conscientes de que
son un recurso basico para nuestro negocio y alin mds si intentasen negociar como bloque Unico.

Hay que anadir que los usuarios de estos centros seran clave para poder conseguir mas volumen de
gimnasios y generar confianza para nuevas incorporaciones. Por ello, al principio estos clientes
partirdn con una posicién ventajosa para negociar.

Una vez alcanzada la madurez de nuestro negocio, o un volumen ya muy representativo,
consideraremos que su poder ha disminuido muy considerablemente, adquiriendo en ese momento
nosotros un poder superior de negociacion.

Poder de Negociacidon de los Proveedores: volvemos a considerar que el poder de negociacion de
nuestros proveedores principales (empresa distribuidora de las pulseras) puede ser alto en un
principio ya que estas pulseras son uno de los pilares sobre los que se cimienta BENS.

A medida que la empresa se vaya consolidando, este poder que en principio puede ser alto por parte
de los proveedores, ird desapareciendo ya que los beneficios obtenidos gracias a la plataforma
superaran sus reticencias iniciales. Se prevé que con el paso del tiempo y a medida que se consolide
BENS, sean los propios proveedores los que acudan para poder estar en nuestra plataforma, con lo
gue el poder de negociacion se tendra en ese momento.

Amenazas de Nuevos Competidores Entrantes: la barrera de entrada para nuevos competidores en
el entorno de nuestro negocio la estimamos baja ya que actualmente se conoce que el centro
deportivo “Move Watts” esta buscando implementar un sistema parecido al nuestro, pero solo para
sus clientes, y que una aplicacién llamada “Sweat coin” busca recompensar a los usuarios de su
aplicacion por andar y pretenden llevarlo a centros deportivos en el futuro.

Esto supone una amenaza para BENS, por eso su entrada en funcionamiento se tiene que realizar lo
mas rapidamente posible, empezar a generar cultura de uso y patentar el modelo de negocio.

Hay que anadir que el modelo de negocio de BENS recoge caracteristicas que no poseen los
competidores mencionados anteriormente, lo cual, puede diferenciar a la marca de forma muy
significativa respecto a sus modelos de negocio.

Amenaza de Productos Sustitutivos: actualmente no hay un producto o aplicacién sustitutiva a lo
que propone BENS ya que no existe un modelo de negocio como el que se plantea en este TFM,
salvo el mencionado “Sweatcoin” por recompensar por andar.

Rivalidad entre los Competidores: en principio la rivalidad entre competidores es practicamente
inexistente ya que todas las instalaciones gestionan sus reservas de forma auténoma e individual, y
en nuestro caso privada, ya que ninguna empresa es conocedora de la idea del modelo de negocio
de BENS, por lo que nuestro principal competidor “Sweat coin” pensara que no existe competencia
alguna que pueda hacerles querer implementar aplicaciones nuevas con celeridad para no quedarse
atras.

En cuanto a otras plataformas que intenten realizar algo parecido, el nivel de rivalidad sera bajo ya
que cuando empiecen a hacerlo, nuestro posicionamiento en el mercado ya se encontrara en una
situacidn de ventaja.
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4.4. MARKETING MIX
e Descripcion del Producto / Servicio

BENS busca conectar en un mismo marco tanto a centros deportivos como a startups y empresas que
comulguen con los mismos principios y valores de sostenibilidad, ética social y compromiso medioambiental.

El funcionamiento seria el siguiente:

o Los centros deportivos recompensan a sus clientes por su ejercicio fisico a través de la moneda
BENS.

o Las empresas ofertan sus productos en la web de BENS.

o Los usuarios de los gimnasios mediante la moneda BENS compran los productos ofertados

Para facilitar la comprensién se utiliza la siguiente infografia:
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Figura 10 Infografia del modelo de negocio de BENS
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e Politica de Precios

Los precios de los productos y servicios estaran fijados por las empresas y se mostraran en la plataforma con
la moneda “Bens” en lugar de en euros.

e Politica de Distribucion

Se pretende buscar la mayor efectividad en cuanto a la distribucién de los productos garantizando la entrega
en periodo maximo de 48 horas. Dentro de estos productos, hay que aclarar que también se ofertardn
algunos productos propios de la marca BENS, los cuales no empezardn a venderse hasta el tercer afio de
funcionamiento, ya que a medida que se vayan generando ingresos se ird invirtiendo poco a poco en la
marca.

La estrategia de distribucion va a tener como pilar fundamental la sostenibilidad, al igual que toda la linea de
negocio. Se trabajard con una reduccidn de los costes de transporte, se contard con empresas de transporte
compartido, o bien se establecera en la medida de lo posible dias especificos de envio entre empresas
proximas. Siendo de este modo un transporte mas eficiente, donde se vera reducido el gasto.

e Politica de Promocion

Se busca la mayor visibilidad posible del negocio. Tanto la pagina web como las principales redes sociales
serdn los pilares fundamentales de promocién, asi como el boca a boca que permitird a nuevas empresas y
nuevos gimnasios conocer BENS y querer formar parte del sistema que lo constituye.

Desde ahi se podra conocer la aceptacion que tiene el negocio.

A través de estos modelos se lanzaran diferentes promociones para motivar a los usuarios de gimnasios a
querer alcanzarlas para obtener mejores recompensas. Una de estas promociones seria la de quedar en el
top 3 de mas calorias gastadas en ese centro deportivo, por ejemplo.

4.5. PLAN DE COMUNICACIONES

El plan de comunicacién tiene un objetivo triple, el primero es captar empresas y centros deportivos, el
segundo es mantener su fidelizacién a través de un buen funcionamiento de la plataforma y el sistema en el
gue se basa BENS, y el tercero conseguir que nuestro sistema llegue cada vez a mds empresas y a mas
centros deportivos. Para ello se va a proceder a un estudio de comunicacion para darse a conocer y hacer
llegar nuestro producto, optimizando recursos, ya sea tiempo y dinero, para lograr los objetivos con usuarios
interesados en los productos. Todo ello bajo el lema de la sostenibilidad y el respeto por el medio ambiente.

o Gestion de redes sociales: Debido a la importancia y la carga actual en la sociedad de las redes sociales,
se opta por tomar estas como punto de referencia para darse a conocer. El plan es realizar campafias de
accidon en las principales redes conocidas: Facebook, Instagram y Twitter, ademds por supuesto de
nuestra pagina web. En dichas plataformas, el usuario tendrd la oportunidad de conocer los productos,
con una total transparencia de la calidad que poseen, ya que forma parte de la filosofia de BENS
asegurar y certificar que se cumplen las especificaciones que se muestran en cada producto.

Se optara a su vez de dar la posibilidad al usuario de participar e interactuar en dichas redes sociales o
en la pagina web, con el objetivo de aumentar las posibilidades de conocer la empresa y que el sistema
gue se emplea sea compartido en sus muros virtuales, y asi crear el denominado efecto doming, lo que
conlleva abarcar al maximo nimero de empresas, centros y por lo tanto compradores (usuarios de los
centros deportivos).
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o Facebook: https://www.facebook.com/beyoubefitbebens
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Relaciones publicas: El sistema que emplea BENS va destinado a cualquier tipo de empresa sostenible o
responsable con el medio ambiente, sin importar el tamafo de esta, por lo que es necesario un trato
personalizado hacia cada una de ellas, pudiendo explicar las ventajas de nuestros productos.

Medios de comunicacion: Una de las principales fuentes de incorporacién de clientes, es publicitarse en
medios de comunicacidn a través del pago de publicidad o mediante un boom mediatico tras ser noticia
por estar de moda, lo que permite darse a conocer a centros y empresas interesadas.

Ferias del deporte: Merece la pena ser considerado por la importancia que poseen dichas ferias para
captar centros deportivos, los cuales pueden ser potenciales clientes de nuestro sistema, y a la vez,
conocer la calidad de los productos que ofertan que pueden ofertar en la plataforma de BENS si lo
desean. Un ejemplo de esto es la GYM FACTORY, la cual se celebra en Madrid y es una gran oportunidad
de encontrar potenciales clientes.

4.6. PLANIFICACION DE LAS ACCIONES DE COMUNICACION

Una de las grandes claves del negocio serd la difusidon, promocién y divulgaciéon tanto de los
productos como de la formaciéon de una comunidad de gimnasios y empresas bajo una politica de
sostenibilidad y preocupacién por el medio ambiente. Para cualquier empresa es importante darse
a conocer y sobre todo en sus inicios. En este caso no solo debemos afrontar la responsabilidad de
promocionarse como negocio, sino también dar a conocer los motivos, valores y acciones
anteriormente comentadas. La planificacidn para conseguir los objetivos serd la siguiente:

Comerciales: se llevara a cabo una campafia comercial en empresas seleccionadas del sector
gue cumplan estos requisitos de sostenibilidad y responsabilidad con el medio ambiente.

RRSS: La presencia de las redes sociales hoy en dia cuenta como factor decisivo ya que todo el
mundo se ve envuelto por su enorme influencia. Por eso mediante la pagina web y las
diferentes redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn...) se intentara conseguir un
gran apoyo social y un aumento de seguidores para la adquisiciéon de mayores clientes.

Campanas publicitarias ingeniosas: A través de las redes y otras plataformas como YouTube o
Instagram se elaboraran campafias que puedan ayudar a atraer nuevos clientes provocando asi
una repercusién social identificando la marca con la necesidad de un comercio sostenible en la
actualidad. Aumentar el boca a boca y de esta manera el impacto en la sociedad creando asi un
posible aumento de los clientes.

Creacion de eventos: Posibilidad de organizar carreras solidarias representadas por BENS con el
fin de aunar a gente con la causa. También programar recogida de alimentos y alianzas con
ONGS con el fin de ayudar a los mas desfavorecidos y mejorar la imagen de la marca.

o Carreras populares: Se procede a organizar una carrera popular, cuya mision serd la de

hacer llegar a una gran cantidad de personas la marca BENS asi como lo que ofrece esta
empresa.
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Parte de esta carrera estard subvencionada mediante colaboraciones con empresas, las
cuales obtendran de beneficio tanto la publicidad por estas colaboraciones como por
formar el circuito de forma que pase por sus establecimientos para generar una mayor
visualizacién.

La cuota por participar en esta carrera ronda los 15€, los cuales implican el acceso a un
dorsal, una botella de agua de avituallamiento, la camiseta de la marca BENS y el posible
acceso a premios. Como podemos ver en la Figura siguiente, la camiseta BENS que va
incluida con los 15€, también se podra participar corriendo sin camiseta, siendo la cuota
de inscripcion de 10€.

Figura 11 Camisetas con el logotipo de BENS

Estos premios se distribuyen por categorias, es decir, se repartiran para los 3 primeros
puestos de cada categoria, las cuales estaran separadas por edad y sexo.

Otro incentivo que supondra esta carrera es que aquellos participantes que estén
afiliados a un centro deportivo que colabore directamente con BENS, recibird algunas
BENS coins. Esto implicara un posible aumento de clientes para los centros deportivos
gue colaboren con BENS.

Con todo lo que se gane con estas carreras se
procedera a destinar un porcentaje a actividades
sociales.

Hay que anadir que una de las opciones que se
barajan es la de correr en carreras conocidas de
Madrid con la camiseta de BENS para aumentar la
visualizacion y el conocimiento de la marca ya que
en sus inicios no serd muy conocida.

Otra de las opciones es pagar al corredor que suela
ganar dichas carreras para que utilice la camiseta
con el logotipo de BENS para aumentar en un
porcentaje muy alto tanto las visualizaciones como el
interés de la gente en la marca.
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4.7. ESTRATEGIA DE PRECIOS

e Formas de pago: El pago de los productos que se encuentran en esta plataforma tan solo se
puede hacer mediante la moneda virtual BENS, la cual es el resultado de la conversién del € a
una moneda que se realiza a través de un algoritmo. Tras este pago, a las empresas que han
ofertado los productos les llega la conversion de vuelta, es decir, se procede al cambio de la
moneda virtual al euro. Todo esto se realiza para aportar un valor afiadido a la marca “BENS” y
gue de esta forma nadie pueda ser consciente de lo que en realidad ha costado el producto
salvo la empresa y salvo BENS. Cada vez que se hace una transaccion en esta plataforma, la
empresa BENS se lleva una pequefia comision salvo en el caso de que los productos ofertados
sean de un centro deportivo, en cuyo caso, van integramente al centro.

e Ofertas especiales: En este apartado se encuentran las pujas, las cuales empiezan desde un
precio fijado por la empresa y dicho precio se va engordando en funcion de las pujas de los
usuarios. Una vez que se hace esto, la empresa pone un tope ante el que siempre que la puja
guede por debajo, la empresa que ha ofertado dicha puja se lleva el total que se ha pujado. Sin
embargo, si el precio que alcanza la puja es mayor del tope que habia puesto la empresa, BENS
se lleva la diferencia entre el tope y el precio final al que se ha vendido el producto pujado.

e Descuentos / rebajas: Una opcion que poseen las empresas para aumentar las ventas de sus
productos es la de realizar descuentos o rebajas en los precios.

e Merchandising: Gasto indicado en productos cotidianos como libretas, boligrafos, pendrives,
bolsas de compra reutilizable, etc, con el nombre BENS, para repartir a empresas, centros
deportivos o usuarios de estos, y regalar en sorteos o promociones

e Conversor de BENS: Una vez que un usuario pretende comprar algin producto, pero no le
alcanzan los BENS para conseguirlo, esta la opcidon de ingresar dinero con una tarjeta de crédito,
el cual se convierte directamente a BENS mediante un algoritmo, permitiendo al usuario
comprar el producto que deseaba. Siempre sera mds barato que comprarlo desde la tienda
original, ya que el usuario posee monedas BENS, producto de su ejercicio fisico y con ello, el
precio que pagara finalmente sera mucho menor.

nS INICIO  CONTACTO  QUIENES SOMOS  QUE HACEMOS

e you, Pe fit, fe fnergy
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Cosas que hacer Gatronomia Belleza Tu centro Salud y Bienestar Viajes

Figura 12 Pdgina dénde poder canjear los BENS por productos
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5. PLAN FINANCIERO

Después de haber desarrollado y planteado lo que propone Bens y que va a hacer para llevarlo a
cabo, es necesario tratar uno de los puntos clave de cualquier proyecto, siendo este el plan
financiero. A través de dicho plan se visualizara si el proyecto es viable, en términos econémicos.

Uno de los elementos clave para tu empresa es realizar una cuenta de pérdidas y ganancias, donde
tendras que recoger los ingresos y los gastos durante un periodo de tiempo determinado. En este
proyecto al igual que en la gran mayoria cudnto mas al inicio se estd, menos ingresos se obtienen y
mas se debe ajustar los gastos al minimo. Para la construccién de los ingresos y gastos se ha tenido
en cuenta un escenario de expansién en la comunidad de Madrid durante los tres primeros afios de
vida del proyecto, pero gracias a las campafas publicitarias lanzadas a lo largo de estos tres afios,
se calcula que para el afo cuatro se podra acceder a Espafia en su totalidad, alcanzando un
mercado de centros deportivos mucho mayor y por lo tanto aumentando ingresos.
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En este grafico se aprecia el cdmputo global de los gastos e ingresos, en bruto. Es una fotografia de
la cuenta de pérdidas y ganancias a lo largo de la vida del proyecto. Para cada uno de los diez afios
se observa los gastos, en rojo y los ingresos, en verde, que genera el proyecto.

ESCUELA DE ORGANIZACION INDUSTRIAL 2019 31



Be you, Be fit, Be Energy

5.1. INGRESOS

Para el calculo de los ingresos del proyecto se ha tenido en cuenta varios factores que se
especifican a continuacion:

Ingresos por una comision fija: Por toda compra venta que se realice en la pagina web tendra
lugar una comisidn fija. Las empresas colgaran sus productos o servicios en la pagina web a un
precio, pero en la interfaz que veran los usuarios se verd un precio del 5 % mayor que es lo que
Bens se llevara de comisién por ofrecer este servicio. En el ANEXO X se podra ver mas en
detalle.

Ingresos por compra de monedas Bens: Cada usuario es capaz de
accedera la pagina web o APP y poder comprar monedas Bens para poder
llegar a comprar el producto que desee debido a que le faltan unas pocas
monedas para llegar y no quiere esperar. Es por ello que Bens proporciona
un servicio adicional de compra de Bens a través del cual se adjudicard una
comision del 3,5 % por la compra de cualquier cantidad monetaria. En el
ANEXO X se podra ver mas en detalle.

Ingresos por venta de cofres: La opcidn anterior, no da cabida a obtener un precio menor por la
compra masiva de monedas. Es por ello que se han creado los cofres de monedas. Disponiendo
de cofres de bronce, plata, oro y diamante con sus respectivas monedas y comisiones, como se
puede observar a continuacion. En el ANEXO X estan reflejados los ingresos obtenidos por la
venta de estos cofres en los siguientes 10 afios de vida de proyecto.

Tabla 1 Tipologia de cofres y comision sujeta a su compra

Cofre Bens Comision
Cofre bronce

\ 10 3,5% - -
Cofreplata | 100 3,0% Im mm B
Cofre oro ‘ 500 2,5% u

Cofre diamante 1000 2,0%

Ingresos publicitarios: Al disponer de una plataforma web gratuita, quedaran espacios
destinados para anuncios. Por cada mil visualizaciones que hagan los usuarios en un anuncio
determinado, Bens percibira una cantidad de 0,1 a 0,7 €. Ya que cuando Bens sea mas conocido
y sea mas gente la que visualice estos banners, el coste por anuncio sera mayor. En el ANEXO 7
se podra ver mas en detalle.

Ingresos por venta de datos: Los datos de los perfiles de los distintos usuarios tienen mucho
valor, siempre y cuando sean anénimos. Si no lo fueran, la venta estaria penalizada. El coste
medio por perfil varia de 3 a 8 €. Este aumento es debido a que la calidad de los datos que Bens
sera capaz de aportar mejorard cuanto mayor sea la expansién en el mercado. Se podra ver en
mas detalle en el ANEXO 7.
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Ingresos por venta de productos propios de Bens: La venta de
productos propios es todo un éxito, no hay mas que ver a Mercadona
con Hacendado. Disponer de productos propios no es complicado, pero
venderlos sin ser conocidos si. Es por ello que una vez la marca Bens
sea conocida, es cuando se comenzara con la venta de los mismos. En
el afo 3 es cuando se empieza a tener en cuenta en la partida de
ingresos. Para poder visualizar los ingresos que supone la venta de
productos ir al ANEXO 7.

Ingresos por la comision en la transaccion de monedas: Este es un servicio adicional que se
ofrece a los usuarios, con el fin de que puedan destinar dinero a sus amigos o compafieros de
entrenamiento. Una comision del 5 % se les cobrara, que ird directamente linkada a la cantidad
de la transaccidn. Para poder visualizar los ingresos que supone la venta de productos ir al
ANEXO 7.

Ingresos por cuota mensual a empresas por acceso a la plataforma: Esta cuota se las cobrara a
las empresas que quieran entrar a ofertar productos o servicios en la plataforma. Al comienzo
de la existencia de Bens, es decir, durante los primeros dos afios, todas aquellas empresas que
se hayan unido no tendran que pagar ninguna cuota mensual por la fidelidad mostrada a la
marca desde sus origenes, pero en el momento en el que comience el tercer afio se iniciaran
con cuotas de 5 euros al mes y seguirdn con cuotas de 10 y 15 € para los afios consecutivos. Se
puede ver los ingresos que Bens percibe por este servicio en el ANEXO 7.

INGRESOS POR 10 AROS

B Comision fija por venta de productos
8% M Comision por compra de monedas Bens
6% Comisién por venta de cofres

Ingresos por banners
7% M Ingresos por venta de datos

M Ingresos por venta de productos Bens

M Ingresos por la comisidn entre transaccion de
monedas Bens

Figura 13 Grdfico explicativo sobre el porcentaje de ingresos en 10 afios
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5.2. GASTOS

Para el calculo de los gastos del proyecto se ha tenido en cuenta varios factores que se especifican
a continuacion:

Las pulseras fitness: En Bens se da preferencia a los socios clave y clientes que se unen al
comienzo del negocio. Por esta sencilla razén se ha decidido que el encargo de pulseras para el
primer afio sea soportado por las arcas de Bens. Comprando tantas pulseras como usuarios y
cayendo en un gasto de inversion de 11.000 € al tratarse de pulseras de 11 € cada una y ser
1.000 los usuarios que participardn en este nuevo mercado. A partir del 22 Aifio Bens se haria
cargo del pago de la pulsera, todo usuario que quiera participar en este sistema, tendra que
abonar la cantidad de la pulsera. En el caso que quiera dejar de pertenecer al grupo, si devuelve
la pulsera se le devolveria el dinero si su uso es menor al afio. En el ANEXO X se podra ver mas
detallado para el resto de afios.

Almacenaje de datos: Para recopilar toda la informacidon generada por cada usuario y por la
plataforma digital se necesita una cantidad de gigabytes por persona. Se ha calculado que se
necesitara alrededor de 1 GB por usuario con un 50 % de sobredimensionamiento para guardar
los datos de la plataforma, generando unos costes de almacenamiento de datos que varian cada
ano y que se pueden comprobar en el ANEXO 7.

Contratacion del servicio de la plataforma: Después de ver varias tarifas y preguntar a varios de
desarrolladores web por el coste de la APP mas la pagina web, se ha considerado un precio de
28.000€, incluyendo un mantenimiento de 500 euros por ano, para realizar mejoras y tener en
todo momento actualizada la plataforma. Los diversos factores que conforman ese precio es la
configuracion de las siguientes actividades.

o Disefio de interface de aplicacion movil: 2000€.

o Desarrollo de aplicacién en plataforma hibrida (lonic o similar) para poder usar un Unico
cddigo con Android e iOS, incluyendo conexiéon Bluetooth: 5000€

o Publicacién de las dos aplicaciones en sus respectivos markets (Google Play y App Store):
2500€

o Disefoy maquetacion de interface web publica para usuarios y visitantes: 3000€
o Desarrollo de aplicacién web para usuarios: 5000€
o Desarrollo de API para comunicacidn de las aplicaciones méviles con el sistema: 3000€

o Desarrollo de ERP de gestidn de clientes, productos y pedidos: 7500€
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e Gastos por Marketing: Para poder dar a conocer lo que hace Bens y en que mercado se va a
enfocar, realizard campaiias de marketing, en Youtube, Facebook, flyers, Instagram., etc.
Asignando un porcentaje especifico correspondiente a las ganancias de ese afio y generando
unos gastos que se podran ver en la cuenta de pérdidas y ganancias.

Tabla 2 Porcentaje sobre el beneficio destinado a publicidad

Afos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Porcentaje de

ganancias destinado a 25,0% 25,0% 30,0% 15,0% 4,0% 1,0% 05% 0,2% 0,1% 0,1%
publicidad

e Personal de atencién al cliente: Responder instantdneamente las necesidades de los clientes es
primordial y es lo que hace que el servicio que se vaya a ofrecer sea competitivo. Un servicio de
atencion al cliente es totalmente necesario para resolver las dudas que puedan surgir. Para ello
se ha contratado una empresa externa que ayuda a solucionar los problemas e inquietudes de
los clientes de Bens, la cual cobra a un céntimo por segundo de consulta. Para ver mas en
detalle el coste que supone esta partida ir al ANEXO X.

e Gastos de productos Bens: El disponer de productos de la marca Bens, que mas tarde seran
vendidos en la plataforma de compra-venta de productos o servicios. Se ha supuesto que el 60
% de lo que se gana no se reflejard como ganancia neta ya que es lo que cuesta para Bens el
producir y generar estos productos o servicios.

e Gasto de hosting y dominio: Con un precio por hosting y dominio de la empresa se genera un
gasto anual de 35 euros al mes, casi inapreciables comparadas con las demads partidas de
gastos.

Compilando gastos e ingresos, y conociendo amortizaciones, intereses e impuestos se ha
confeccionado la cuenta de pérdidas y ganancias, la cual queda reflejada en el ANEXO X.
Obteniéndose beneficios a partir del segundo afo y recuperando la inversidn en noviembre del afio
3. A continuacion se dejan los ratios y valores financieros mas relevantes, relacionados con la
cuenta de pérdidas y ganancias.

- 1% 2% GASTOS POR 10 ANOS
0
0%

M Pulseras fitness

1% 4%

4%

Almacenaje de datos
M Contratacion del servicio de la plataforma
M Gastos por marketing
M Personal de atencion al cliente
M Gasto de productos Bens
Gastos por alta como S.L.

Hosting, dominio..
Figura 14 Grdfico explicativo sobre el porcentaje de gastos en 10 afios

ESCUELA DE ORGANIZACION INDUSTRIAL 2019 35



Be fit, Be Energy

Tabla 3 Tabla resumen de indicativos financieros en BENS

Coste de Capital 12%
VAN  3.052.725
Tasa Interna Rentabilidad  136,95%
TIRM  80,87%
Pay-Back ROl 32 afio noviembre

Crecimiento de ingresos
EBITDA/Ventas

ROS

176%
27,16%

53,30%

5.3. FUENTES DE FINANCIACION

Se ha estimado que la estructura de financiacién a corto y largo plazo necesaria para el desarrollo
de la actividad presente. Teniendo en cuenta que el 50 % de la financiacion proviene de fondos
propios y el resto de préstamo a inversores con un 5 % de interés, lo que supondria un total de

5370 €.

Tabla 4 Fuentes de financiacion

Fuentes de financiacion

Inversion total

44.035 €

Capital propio inicial | 22.017,5 €
Préstamo a inversores | 22.017,5 €

Para ver mas en detalle el desarrollo del préstamo ir a ANEXO 7.

En el grafico mostrado a continuacidn se observa la evolucion de los beneficios que obtendria Bens,
a lo largo de 10 afos de evolucidon comparando el beneficio neto (naranja), y el flujo de caja libre

acumulado.

BENEFICIOY FCLA

8.000.000 €
7.000.000 €
6.000.000 €
5.000.000€
4.000.000 €
3.000.000 €
2.000.000 €

1.000.00081 g18 €

0€

14.863 €

0
-33.035€
-1.000.000€ - 3.281€

7.980.704 €

3.020.079€

10

==8==F|ujo de caja libre acumulado ==8==Beneficio neto

Figura 15 Beneficio y Flujos de Caja Libre Acumulado de Bens
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54. CAC

El coste de adquisicion de cliente o CAC es la inversidn econdmica, en aspectos publicitarios y de
marketing, que se ha hecho, con el fin de que un consumidor potencial sea miembro del servicio
qgue ofrece Bens.

En el caso especifico de este proyecto y al tener dos clientes potenciales, uno los gimnasios y otro,
los usuarios de estos gimnasios se han desarrollado dos CAC. Para hacer el calculo del coste de
adquisicidon de cliente se necesita saber cudl es la inversidn publicitaria total que se realiza cada
afio, que se ha considerado igual en los dos casos. La evolucidn del coste de adquisicién de cliente
en el caso de los gimnasios y de los usuarios se muestra en las tablas adjuntas.

(el oG

CAC GYM CAC UsuArios GYM

250,00€ €3,00
200,00€
150,00€
100,00€

50,00€ €0,50

El Coste de Adquisicién de Clientes al principio va en ascenso, debido a que Bens es menos conocido en los
primeros afios, pero en el afo tres se produce un punto de inflexién ya que con la expansion en el resto de
Espafa la empresa sera cada vez mas conocida y con una menor inversidon en publicidad y marketing, el
impacto en los clientes serd cada vez mayor.

ESCUELA DE ORGANIZACION INDUSTRIAL 2019 37



Be you, Be fit, Be Energy

6. CONCLUSIONES

Después de evaluar en su totalidad el proyecto se obtienen varias conclusiones en relacidn a cada uno de los
apartados del proyecto:

Espana se sitia hoy como el 52 pais mas importante dentro del mercado del fitness europeo. Con un una
dimension total de 4520 clubes y un volumen de ingresos de 2,2 millones de euros durante el afo fiscal
2018, el negocio del fitness espafiol se posiciona como un mercado maduro en continuo crecimiento. Por lo
tanto, después de un analisis exhaustivo del sector de los gimnasios en Espaifa, queda concluido que este
pais es el lugar idoneo para comenzar con esta Start-up tan disruptiva. Aterrizando en un sector que esta en
pleno auge, permitiendo que la expansidn paulatina de este negocio sea plausible.

El desarrollo de una nueva propuesta digital y la incorporacién de servicios suponen mas del 60% de las
innovaciones por las que apuestan tanto los gimnasios como los centros deportivos, y BENS cubriria esos dos
servicios a la perfeccion.

Entre el plan de marketing se incluyen las redes sociales principales como twitter, Facebook, Youtube e
Instagram, donde influencers, post y stories conseguirdn una mayor vision de la empresa. Actualmente y al
tener un mercado objetivo joven muy familiarizado con las nuevas tecnologias serd sencillo el poder alcanzar
a la mayoria de los potenciales clientes.

El grado de inversidn de los centros en 2017 y en 2018 es notablemente alto, ya que alrededor del 80 % de
los gimnasios invirtieron en estos dos afios. Por esta razén Bens es una buena oportunidad donde los
gimnasios podran darse a conocer, frenando la tasa de migracién de usuarios.

Bens se encarga de aprovechar las oportunidades existentes en el sector del deporte. En la actualidad los
gimnasios, los usuarios de los centros deportivos y las empresas no tienen una plataforma que permita
conectarse entre ellos, y BENS solucionaria este problema.

Al analizar el modelo financiero, y ver los flujos de caja obtenidos como resultados de la cuenta de pérdidas
y ganancias se observa que se generan beneficios a partir del segundo afio y se recupera la inversion en el
afio tres. Por esta razon se concluye que Bens es una apuesta sensata para invertir dinero. La Tasa Interna de
Retorno delata que este negocio es totalmente rentable 136.95 %. Al igual que el VAN que es de 3.052.725
€.

Econdmicamente hablando, BENS sera un modelo de negocio estable gracias, en gran parte, a su sistema de
cobros por comisiones en la plataforma, entre otras opciones. Al tener diferentes tipos de ingresos, la
diversificacion de los mismos es un valor afiadido muy positivo, que permite no depender de un solo tipo de
ingreso.

El Coste de Adquisicién de Clientes al principio va en ascenso, debido a que Bens es menos conocido en los
primeros afios, pero en el afo tres se produce un punto de inflexién ya que con la expansion en el resto de
Espafia la empresa serd cada vez mds conocida y con una menor inversién en publicidad y marketing, el
impacto en los clientes sera cada vez mayor.
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8. ANEXOS ANALISIS ECONOMICO

Ingresos por comision fija

Resto de Espafia Afio N2clientes % total C.D. TarifaC.D. Inversion C.Ds. Comisién Ing. Mensuales Ing. Anuales
N 1000 0,5% 20 100 2.000 € 5% 106 € 1.268 €
2 3750 2% 60 150 9.000 € 5% 476 € 5.708 €
3 15469 5% 198 176 34.800 € 5% 1.839€ 22.071€
4 38574 10% 395 250 98.900 € 5% 5.227 € 62.725 €
3950 5 72388 15% 593 333 197.550 € 5% 10.441 € 125.291 €
6 120544 20% 790 363 286.550 € 5% 15.145 € 181.737 €
7 188446 25% 988 380 375.300 € 5% 19.835€ 238.024 €
8 282526 30% 1185 392 464.300 € 5% 24.539 € 294.470 €
9 412166 35% 1383 400 553.050 € 5% 29.230 € 350.757 €
10 588596 40% 1580 406 642.050 € 5% 33.934 € 407.203 €

Ingresos por compra de monedas Bens

Usuarios/ CD Afo C.D.

NOT. usuarios Inversiéon/CD Inversion T. C.D.s % Uso Usuarios T. Inv. /Usuario Comisién Ing. Mensuales Ing. Anuales

50
63
78
98
122
153
191
238
298
373

1

O 00 NO U b WN

=
o

20
60
198
395
593
790
988
1185
1383
1580

1000 100,00 € 2.000,00 € 2% 20 1€ 3,50% 1€ 8€
3750 125,00 € 7.500,00 € 6% 225 2€ 3,50% 16 € 189 €
15469 156,25 € 30.937,50 € 8% 1238 3€ 3,50% 130€ 1.559 €
38574 195,31 € 77.148,44 € 10% 3857 4€ 3,50% 540 € 6.480 €
72388 244,14 € 144.775,39 € 12% 8687 5€ 3,50% 1.520€ 18.242 €
120544 305,18 € 241.088,87 € 14% 16876 6€ 3,50% 3.544 € 42.528 €
188446 381,47 € 376.892,09 € 16% 30151 7€ 3,50% 7.387 € 88.645 €
282526 476,84 € 565.052,03 € 18% 50855 7€ 3,50% 12.459 € 149.513 €
412166 596,05 € 824.332,24 € 20% 82433 8€ 3,50% 23.081 € 276.976 €
588596 745,06 € 1.177.191,73 € 25% 147149 8€ 3,50% 41.202 € 494.421 €
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Ingresos por venta de cofres

Afio N2 de usuarios N2 cofres bronce N2 cofres plata N2 cofres oro N2 cofres diamante Cofres T. Ing. (mes) Ing. mensuales Ing.s anuales

1 1000 5 0 0 0 5 0€ 2€ 22 €

2 3750 20 10 5 1 35 12 € 245 € 2.945 €
3 15469 100 80 50 10 230 113 € 3.329€ 39.946 €
4 38574 140 112 70 14 322 158 € 1.233 € 14.798 €
5 72388 196 157 98 20 451 221 € 1.726 € 20.718 €
6 120544 274 220 137 27 631 310€ 3.095 € 37.144 €
7 188446 384 307 192 38 922 433 € 3.476 € 41.713 €
8 282526 538 430 269 54 1291 607 € 6.028 € 72.338 €
9 412166 753 602 376 75 1807 849 € 15.668 € 188.014 €
10 588596 1054 843 527 105 2530 1.189 € 34.585 € 415.015 €

Ingresos publicitarios

Afio N2 Usuarios Visitas (mes) Anuncios Coste por mil (€) Ing. menusales Ing. Anuales
1 1000 12000 5 0,1 6€ 72 €
2 3750 45000 7 0,3 95 € 1.134€
3 15469 185625 10 0,3 557 € 6.683 €
4 38574 462890,625 10 0,4 1.852 € 22.219€
5 72388 868652,3438 10 0,5 4.343 € 52.119€
6 120544 1446533,203 10 0,5 7.233 € 86.792 €
7 188446 2261352,539 7 0,5 7.915€ 94.977 €
8 282526 3390312,195 6 0,6 12.205 € 146.461 €
9 412166 4945993,423 5 0,6 14.838 € 178.056 €
10 588596 7063150,406 5 0,7 24.721 € 296.652 €
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Ingresos por cuota mensual a empresas por acceso a la plataforma

Afio N2de empresas Empresasimplicadas Cuota mensual Ing. Mensuales Ing. Anuales

1 20 0 0 0 0€

2 60 0 0 0] 0€

3 198 118 5 590 7.080 €
4 395 315 5 1575 18.900 €
5 593 513 10 5130 61.560 €
6 790 710 10 7100 85.200 €
7 988 908 10 9080 108.960 €
8 1185 1105 15 16575 198.900 €
9 1383 1303 15 19545 234.540 €
10 1580 1500 15 22500 270.000 €

Pulseras fitness

Afio N2Centros N2 Usuarios Coste/Pulsera T.Pulseras nuevas Inversiéon
1 20 1000 1000 11.000 €
2 60 3750 2750 30.250 €
3 198 15469 11719 128.906 €
4 395 38574 23105 254.160 €
5 593 72388 11 33813 371.948 €
6 790 120544 48157 529.724 €
7 988 188446 67902 746.918 €
8 1185 282526 94080 1.034.880 €
9 1383 412166 129640 1.426.041 €
10 1580 588596 176430 1.940.727 €

Personal atencidén al cliente

Afo Tarifa Teléfono fijo /mes Precio/ s. [lamada N2 de horas de At.C./dia Coste (mes) Coste (Afio)
1 9¢€ 0,01€ 2 103 € 1.231€
2 9¢€ 0,01€ 4 196 € 2.354 €
3 9¢€ 0,01€ 10 477 € 5.724 €
4 9¢€ 0,01€ 15 711 € 8.532 €
5 9¢€ 0,01€ 20 945 € 11.340€
6 9¢€ 0,01€ 25 1.179€ 14.148 €
7 9¢€ 0,01€ 27 1.273 € 15.271€
8 9¢€ 0,01€ 28 1.319€ 15.833 €
9 9€ 0,01€ 29 1.366 € 16.394 €
10 9¢€ 0,01€ 30 1.413 € 16.956 €

ESCUELA DE ORGANIZACION INDUSTRIAL 2019 i



Be you, PBe fit, Be Energy

Almacenaje en la nube

» Coste /Giga Gigas por usuario de . » . .
Ano . N Precio/afio 50 % sobredimension
almacenado Almacenamiento /afio

1 23 € 35€

2 86 € 129 €

3 356 € 534 €

4 887 € 1.331€

5 0,023 1 1.665 € 2.497 €

6 2.773€ 4,159 €

7 4.334 € 6.501 €

8 6.498 € 9.747 €

9 9.480 € 14.220€

10 13.538 € 20.307 €

Préstamo

ANO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Principal pendiente inicial 22.018 € 18.189 € 14.092 € 9.709 € 5.019€
Cuota anual 5.370€ 5.370€ 5.370€ 5.370€ 5.370€
Intereses 1.541€ 1.273 € 986 € 680 € 351€
Devolucién de principal 3.829€ 4.097 € 4.383 € 4.690 € 5.019€

Principal pendiente final 18.189€ 14.092 € 9.709 € 5.019€ 0€
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Cuenta de Pérdidas y Ganancias
CdePyG =
ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Comisién venta de productos 0€ 1.268€ 5.708€ 22.071€ 62.725€ 125.291€ 181.737€ 238.024€ 294.470€ 350.757€ 407.203€
Comisién compra de monedas Bens 0€ 8¢€ 189 € 1.559€ 6.480€ 18.242€ 42.528€ 88.645€ 149.513€ 276.976€ 494.421€
Comisién por venta de cofres 0€ 22 € 2.945€ 39.946€ 14.798€ 20.718€ 37.144€ 41.713€ 72.338€  188.014€ 415.015€
Ingresos por banners 0€ 72€ 1.134€ 6.683€ 22.219€ 52.119€ 86.792€ 94.977€ 146.461€ 178.056€ 296.652 €

Ingresos [Ingresos por venta de datos 0€ 1.200€ 4.500€ 18.563€ 46.289€ 144.775€ 241.089€ 376.892€ 678.062€ 989.199€ 1.412.630€
Ing. por venta de productos Bens 0€ 0€ 0€ 309 € 7.715€ 30.403€ 96.436€ 282.669€ 621.557€ 989.199€ 1.912.937€
Ing. comision en transacciéon de Bens 0€ 1€ 13 € 66 € 234 € 561 € 1.086 € 1.777 € 2.639€ 3.929 € 6.081 €
Ingresos por cuota mensual a empresas 0€ 7.080€ 18.900€ 61.560€ 85.200€ 108.960€ 198.900€ 234.540€ 270.000€
TOTAL 0€ 2.572€ 14.489€ 96.277€ 179.360€ 453.669€ 772.011€ 1.233.657€ 2.163.941 € 3.210.669 € 5.214.939 €
Pulseras fitness 11.000 € - - - - - - - - -
Almacenaje de datos 35€ 129 € 534 € 1.331€ 2.497 € 4,159 € 6.501 € 9.747 € 14.220€ 20.307 €
Servicio de la plataforma 28.000€ 500€ 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 500 €
Gastos por marketing 643 € 3.622€ 28.883€ 26.904€ 18.147€ 7.720€ 6.168 € 4.328 € 3.211 € 2.607 €

Gastos [Personal de atencion al cliente 0€ 1.231€ 2.354€ 5.724€ 8532€ 11.340€ 14.148€ 15.271€ 15.833 € 16.394 € 16.956 €

Gasto de productos Bens 0€ 0€ 0€ 186 € 4.629€ 18.242€ 57.861€ 169.601€ 372.934€ 593.519€ 1.147.762€
Gastos por alta como S.L. 5.000 €
Hosting, dominio.. 35€ 35€ 35€ 35€ 35€ 35€ 35€ 35€ 35€ 35€ 35€
TOTAL -33.035€ -13.444€ -6.641€ -35.861€ -41.931€ -50.761€ -84.423€ -198.077€ -403.377€ -627.879€ -1.188.167 €

EBITDA -33.035€ -10.872€ 7.848€ 60.415€ 137.430€ 402.908€ 687.588€ 1.035.580€ 1.760.564 € 2.582.790€ 4.026.772 €
Amortizacion -2.200€ -2.200€ -2.200€ -2.200€ -2.200€

EBIT -33.035€ -13.072€ 5.648€ 58.215€ 135.230€ 400.708 € 687.588€ 1.035.580€ 1.760.564 € 2.582.790€ 4.026.772 €
Intereses -1.541€ -1.273€ -986€ -680 € -351€

BAI -33.035€ -14.613€ 4.375€ 57.229€ 134.550€ 400.357 € 687.588€ 1.035.580€ 1.760.564 € 2.582.790€ 4.026.772 €
Impuesto de sociedades -14.307 € -33.637€ -100.089 € -171.897 € -258.895€ -440.141€ -645.697€ -1.006.693 €
Beneficio neto -33.035€ -14.613 € 42.922 € 100.912€ 300.267 € 515.691€ 776.685€ 1.320.423€ 1.937.092 € 3.020.079 €
Flujo de caja operativo -33.035€ -12.413 € 45.122 € 103.112€ 302.467€ 515.691€ 776.685€ 1.320.423€ 1.937.092€ 3.020.079 €
Flujo de caja de la compafiia -33.035€ -12.413€ 5.481€ 45.122€ 103.112€ 302.467€ 515.691€ 776.685€ 1.320.423€ 1.937.092€ 3.020.079 €
Obtencidon del préstamo 22.018 €

Devolucién del préstamo 3.829€ 4.097€ 4.383€ 4.690€ 5.019 €

Flujo de caja libre de la deuda 22.018€ -3.829€ -4.097€ -4.383€ -4.690€ -5.019€

Flujo de caja del accionista -11.018€ -16.242€ 1.385€ 40.738€ 98.422€ 297.449€ b515.691€ 776.685€ 1.320.423€ 1.937.092€ 3.020.079 €
Flujo de caja libre acumulado -11.018 € -27.259 € -25.875€ 14.863€ 113.286€ 410.735€ 926.426€ 1.703.110€ 3.023.533 € 4.960.625 € 7.980.704 €

Resultado
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CAC Coste de Adquisicion de Cliente
Aino 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inversion publicitaria 643€ 3.622€ 28.883€ 26.904€ 18.147€ 7.720€ 6.168 € 4.328 € 3.211 € 2.607 €
Gimnasios totales inscritos /afio 20€ 60 € 198 € 395 € 593 € 790 € 988 € 1.185 € 1.383 € 1.580 €
Gimnasios [Gimnasios nuevos/ afio 20€ 40 € 138 € 197 € 198 € 197 € 198 € 197 € 198 € 197 €
CAC (€ /cliente) 32€ 91€ 209 € 137 € 92 € 39€ 31€ 22 € 16 € 13 €
CAC Medio (€ /cliente) 150 €
Usuarios totales inscritos / afio 1.000€ 3.750€ 15.469€ 38.574€ 72.388€ 120.544€ 188.446€ 282.526€ 412.166€ 588.596 €
Usuarios Usuarios nuevos / afio 1.000€ 2.750€ 11.719€ 23.105€ 33.813€ 48.157 € 67.902 € 94.080€ 129.640€ 176.430€
CAC (€ /cliente) 0,643€ 1,317€ 2,465 € 1,164 € 0,537 € 0,160 € 0,091 € 0,046 € 0,025 € 0,015 €
CAC Medio (€/cliente) 15.819 €
Préstamo
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afio 5
Principal pendiente inicial 22.018 18.189 14.092 9.709 5.019
Cuota anual 5.370 5.370 5.370 5.370 5.370
Intereses 1.541 1.273 986 680 351
Devolucion de principal 3.829 4.097 4.383 4.690 5.019
Principal pendiente final 18.189 14.092 9.709 5.019 0

Vi




8.1. CRONOGRAMA

CRONOGRAMA Bens

Ao 1 Afio 2

Ao 3

Estudio de mercado

Preparacién plan de negocios
Desarrollo de la plataforma digital

Busqueda de proveedores

Campaiia de marketing

Presentacion Plan de negocios a inversores

Expansién en Madrid

Segunda ronda de financiacion

Expansion en Espafia

8.2. EJEMPLO DE REPARTO DE BENS ENTRE LOS USUARIOS EN 6 MESES

Calorias por jornada de trabajo

[ Personas| A [ B | c | D [ E | F \ G | H ] ) TOTAL |
1mes 3488 2500 4500 3200 4100 2900 5000 6100 4120 3000 38908 20,00€ >
2 mes 5000 1200 3000 4500 4200 5200 1540 3201 4100 2500 34441
3 mes 4000 5610 2462 2136 6421 2500 3520 3612 3451 3952 37664
4 mes 3651 5420 2451 3656 6415 6956 3652 4514 1542 3254 41511
5 mes 3666 5455 3695 1455 6552 3125 3414 3666 1422 5456 37906
6 mes 6632 3652 3145 2500 5411 5900 3652 3152 2415 3250 21
1mes 1,79¢€ W 1,29€ 231€ 1,64€ 2,11€ 1,49€ 257€ W 3,14€ 2,12€ 1,54 €
2mes W 2,90€ W 0,70€ ¥ 1,74€ W 261€ W 2,44€ 3,02€ W 0,89€ W 1,86€ 238€ W 1,45€
3mes W 2,12€ W 298€ W 131€ W 1,13€ ) 341€ W 133€ W 1,87€ 1,92¢€ 1,83€ W 2,10€
4mes 1,76€ W 261€ W 1,18€ W 1,76 € 3,09€ W 335€ W 1,76 € 2,17€ W 0,74€ W 157€
5mes W 1,93€ W 2,88€ W 1,95€ W 0,77€ W 346€ W 165€ W 1,80€ 1,93€ 0,75€ W 2,88€

6mes fh 6.316,19€ F) 3.478,10€ 2 2.99524€ &4 2.380,95€ fh 5.153,33€ A 5.619,05€ FJ 3.478,10€ &) 3.001,90€ &) 2.300,00€ & 3.09524 €

ToraL [6326,70€] 3.488,55 €

Bens

63.267,0 8

34.885,5 B

30.037,3 B

3.003,73€ [[2.388,87€ 5.167,84 €

23.8887B  51.678,4P

5.629,89 €
56.298,9 B

3.48699€  3.012,93 € [I230782%€] 3.104,78 €

34.869,9 B 3012938  23.0782B  31.047,8B

I Usuarios ‘ Pago servicio I

50
100
200
500

1000
1500

100,00 € Soélo hasta el 3er mes
200,00 €
400,00 €

1.000,00 €

2.000,00 €

3.000,00 €

ESCUELA DE ORGANIZACION INDUSTRIAL 2019  Vii

2,00 € /persona
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Contacts

Contacto

Teléfono

Correo electrénico

Facebook

Sitio web

Direccion

Colaboran (Si/No)

Compaiiia

Tipo de contacto

https://www.facebook.com/fee

231 rue Saint Honore, 75001,

Page 1 of 6

al

Feed Nicolas Sendowsky Empresa 90-201-8270 clientes@feed.co d.espana/ https://www.feed.co/es/ Paris
Huel Julian Hearm Empresa 90-099-4916 info@huel.com PSR RSB BT R o https://eu.huel.com RIE G”.“’H' Stresgmannstral'se
lalobal/ i 23, Berlin (Alemania)
Silka Personal 65-842-4033 silkabrand@gmail.com https.//wwv.v.facebooli.com./snk https://www.silkabrand.com Alcobendas, Madrid
ﬁbran/r)qnaln]pm%dallzadmlln t . 7 - AFT = - -
No war Factory Massimo Moriconi Personal +39 3285549179 info@nowarfactory.com tps:/iwww.facebook.com/now| hitps:/www.nowartactory.com/ (nttp: WWW; INg.com/maps/v=
ﬁrfact/(;rv/ e 7 en/ %z%vsvherehl—DVm_rleqqulo Italia
. . . ttps://www.facebook.com/mor i . ancho Davila 15,
Morrinson Personal 617 64 70 04 info@morrisonshoes.com ﬂﬁonsﬁoeyf e - https://es.morrisonshoes.com ﬁftz %/8028 l;\/ladrid : -
ps:/lwww.facebook.com . p:/lwww.bing.com/maps/?v=
24 bottles No hay support@24bottles.com gttles 4/ — : https://www.24bottles.com % &W?/ere 1:bBoIocma/ &stv7])1
s . . ttps://www.facebook.com/pro i . ttp://www.bing.com/maps/?v=
Prokey Medir Vila Personal 686 09 75 77 info@prokeydrinks.com Eevdri/?ks/ — : https://prokeydrinks.com sewherel= Tarragona &stv=h
Ecoblainers Sergio Vara Asenjo Personal 646 30 96 76 blainers@ecoblainers.com blt;?ﬁ'er\;vww' acebook.com/eco https://ecoblainers.com C/ Maximo Aguirre 23, Bilbao
. https://www.facebook.com/one . http://www.bing.com/maps/?v=
One Oak Whatsapp Personal 644 516 708 info@oneoakbrand.es oakbrand/ https://oneoakbrand.es sgwherel= &stv=h
Camisetasecologicas info@camisetasecologicas.es e www.camisetasecologicas.es
9 gieas. HOBICHEJO ECOFASHION _{as.es/ : | gicas.
Veganized 630 72 12 33 info@veganized.es ttps.//www. acebook.com/veg https://www.veganized.es/es/ C/,Fernan Gonzalez 3, 29005
anized.es Mélaaa
La ropa natural 622 7383 00 info@laropanatural.com https://www.laropanatural.com/|www.laropanatural.com
Patagonia 1-800-638-6464 patagoniachile@patagonia.co httpsE//www.facebook.com(Fiat https://www.patagonia.ca/hom www.patagonia.ca
o T A TN 3632 Waialas Aventie, ST
. e . . ps:/lwww.facebook.com/lily s aialae Avenue, Suite
Lily Lotus 808-428-0833 info@lilylotus.com gtusinc : i https://lilylotus.com/ 10? Honolulu. HI 96816
Ternua 943 712 034 infor@ternua.com ttps.{/vyww. acebook.com/tern https://www.ternua.com/es/ Pol. Ind. Kataide. 25,8 20500
Ha off};:laloa?e = o é;ras?tel— Mondrgggg
Blaugap 625 720 632 info@blaugap.com utCt;F;Sc;/ www.facebook.com/Bla https://www.blaugap.com (Té\li;)ap ana, 54 - Reus
Ecoalf 91 737 82 29 contacto@ecoalf.com ?)t'tg\oj://www.facebook.com/EC https://ecoalf.com/es/ ﬁzléerige Hortaleza, 116, 28004
Veja service-clients@veja- https://www.facebook.com/veja https:/fwww.veja-store.com/ Tienda online
store.com galrtr.";\/de T - T ST EC
Martin natur 96-545-1639 61-629-2323 info@martin-natur.es .ttps. WWw.Tacebook.comimar https://martin-natur.es/ ¢ erpe 6, 03203 Elche
ﬂ?tnaty/rshoefs/ book /upti |https:// tuptitud Il (SAllcant%) i 13
. . ps:/lwww.facebook.com/upti [https://www.getuptitude.com/?l |[Sonnenburgstrasse
Uptitude hello@uptitu.de thude - T = ana=it Innsbruck 6020 Austria
Solo Eyewear En la pagina oficial OEBZWZV;DN' acebook.com/So https://www.soloeyewear.com/ |Chicago
Panda zookeeper@wearpanda.com ?;t::(;/é\www.facebook.com/wea https://wearpanda.com/ Vietnam
woodenson En la pagina oficial zggzgﬁ]v/vww.facebook.com/woo https://www.woodenson.com/ |Tienda online
Hemper En la pagina oficial m:)pesr:t/)/a\:\;v;/\//v.facebook.com/he https://hemper.es/ Tienda online
Purenature info@purenature.es https://www.facebook.com/pur https://www.purengture.es/com Tienda online
ﬁtr}atu;/e4vouf — - plementos-ecologicos CBRACDEPEPA T
ps:/lwww.facebook.com/nao . . ,
Naobay naturchem@naturchem.es bavcosmetics/ http://www.naobay.com/ 4A6E170 é\ﬂm,?anag?s%l _
i omba, s/n, reas
BOPAPEL correo@bopapel.com http://www.bopapel.com/ (nonteareas)-Pontevedra
L . https://www.facebook.com/elve [https://www.elvergelecologico. |Paseo de la Florida 53, 28008
El Vergel En la pagina oficial . .
rael.ecoloaico com/ %/Iadrld_II TR
VivaBurger En la pagina oficial http://vivaburger.es/ zggct)aénll\/IZdr?d an Andres 26,
La Magdalena de Proust lamagdalenadeproust@gmalil. [https://www.facebook.com/lam |https://www.lamagdalenadepro CaIIe_ Regueros 8, 28004
ICOm dalenad il ﬁQda.I/e/naorofust/b k /l HSLC(?/;n I dalenad Mfgnd Murillo 54 I
La Magdalena de Proust amagdalenadeproust@gmall. |https://www.facebook.com/lam [https://www.lamagdalenadepro C_ ravo Muri _95 ,esquina
com agdalenaproust/ ust.com grlﬁtolt:))al It30rg|u =
L - i alle Doctor Fourquet 17,
Asalto de Mata En la pagina oficial i : - http://www.asaltodemata.org/ 28%12 Madrid -
Natura Si info@naturasi.es UpS: /AW aceboo' -com/sup https://www.naturasi.es/ ca e_ Doctor Fleming 1, 28036
ermercados.naturasi/ Madrid
INDUSTRIA NAVARRA DE e e https://www.facebook.com/INA htto:/fwww.belsi es/ Poligono Industrial Ampliacion
CONFITERIA i CO.qalletas P i : Comarca, 1 (Calle L. n° 3)
Daniela Barbieri 68-528-6223 daniela@dbarbieri.com http://www.danielabarbieri.com
NEW DRESS CODE info@newdresscode.com rr:tps://www.newdresscode.co
Ferbai 911 96 40 31 hola@ferbai.es https://ferbai.es/
Collell 93 358 30 02 info@collell.es http://www.collell.es/
Saiic 637 117 441 hola@saucbotiga.cat http://www.saucbotiga.cat
VEDA Eco Market 620 502 299 vedaecomarket@gmail.com http://vedaecomarket.es/
Maal Barcelona 69-120-4298 hola@maalbarcelona.com eq';ps://www.maalbarcelona.co
Belle Natur 626 945 064 info@bellenatur.com https://bellenatur.com/es/
Isla de Plata Ztrfgz}/hsladeplata.com/contact https://isladeplata.com/
La Tienda Amarilla 96-585-9401 :::;ps;l/ wwiw.latiendaamarifia.co
L ) . https://www.arogyayogaschool
Yoga Teacher Trammg in India info@arogyayogaschool.com com/200-hour-voga-teacher-
VE.LVET G S T 931 269 473 info@velvetbcn.com https://www.velvetbcn.com/es/
Fairtrade
Anangu Biotienda 96-579-1927 65-584-4675 anangu.javea@gmail.com http://www.anangu.es/
TERRANUHA info@terranuha.com http://terranuha.com/
Artilujos.com 646 683 258 blanca@artilujos.com https://www.artilujos.com/
Ecohabitar 948 577 384 info@ecohabitar.org T S M e ST =G



http://facebook.com/https:/www.facebook.com/huelglobal/
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/huelglobal/
http://https/eu.huel.com
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=Huel%20GmbH,%20Stresemannstraße%2023,%20Berlin%20(Alemania)%20Berlin%20Berlin%2010963&sty=h
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=Huel%20GmbH,%20Stresemannstraße%2023,%20Berlin%20(Alemania)%20Berlin%20Berlin%2010963&sty=h
mailto:silkabrand@gmail.com
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/silkabrandspain/?modal=admin_todo_tour
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/silkabrandspain/?modal=admin_todo_tour
http://https/www.silkabrand.com
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=Alcobendas,%20Madrid%20Madrid%20Madrid%2028109&sty=h
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/nowarfactory/
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/nowarfactory/
http://https/www.nowarfactory.com/en/
http://https/www.nowarfactory.com/en/
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=%20Viareggio%20Italia%2055049&sty=h%20Viareggio%20Italia%2055049&sty=h
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=%20Viareggio%20Italia%2055049&sty=h%20Viareggio%20Italia%2055049&sty=h
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/morrisonshoes/
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/morrisonshoes/
http://https/es.morrisonshoes.com
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=C/%20Sancho%20Dávila%2015,%202º2,28028,%20Madrid%20Madrid%20Madrid%20&sty=h
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=C/%20Sancho%20Dávila%2015,%202º2,28028,%20Madrid%20Madrid%20Madrid%20&sty=h
mailto:support@24bottles.com
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/24Bottles/
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/24Bottles/
http://https/www.24bottles.com
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=%20Bologna%20%20&sty=h%20Bologna%20%20&sty=h
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=%20Bologna%20%20&sty=h%20Bologna%20%20&sty=h
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/prokeydrinks/
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/prokeydrinks/
http://https/prokeydrinks.com
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=%20Tarragona%20%20&sty=h%20Tarragona%20Tarragona%20&sty=h
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=%20Tarragona%20%20&sty=h%20Tarragona%20Tarragona%20&sty=h
mailto:blainers@ecoblainers.com
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/ecoblainers
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/ecoblainers
http://https/ecoblainers.com
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=C/%20Máximo%20Aguirre%2023,%20Bilbao%20Bilbao%20%20&sty=h
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/oneoakbrand/
http://facebook.com/https:/www.facebook.com/oneoakbrand/
http://https/oneoakbrand.es
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=%20%20%20&sty=h%20Galicia%20%20&sty=h
http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=http://www.bing.com/maps/?v=2&where1=%20%20%20&sty=h%20Galicia%20%20&sty=h
https://www.facebook.com/BICHOBICHEJO.ECOFASHION/
https://www.facebook.com/BICHOBICHEJO.ECOFASHION/
https://www.camisetasecologicas.es/
https://www.camisetasecologicas.es/
tel:630 72 12 33
tel:630 72 12 33
https://www.facebook.com/veganized.es
https://www.facebook.com/veganized.es
https://www.veganized.es/es/
mailto:info@laropanatural.com
https://www.laropanatural.com/
mailto:patagoniachile@patagonia.com
mailto:patagoniachile@patagonia.com
https://www.facebook.com/PatagoniaEurope/?brand_redir=97830335456
https://www.facebook.com/PatagoniaEurope/?brand_redir=97830335456
https://www.patagonia.ca/home/
https://www.patagonia.ca/home/
http://www.patagonia.ca/
mailto:info@lilylotus.com
https://www.facebook.com/lilylotusinc
https://www.facebook.com/lilylotusinc
https://lilylotus.com/
mailto:infor@ternua.com
https://www.facebook.com/ternua.officialpage
https://www.facebook.com/ternua.officialpage
https://www.ternua.com/es/
https://www.facebook.com/BlauGap/
https://www.facebook.com/BlauGap/
https://www.blaugap.com/
mailto:contacto@ecoalf.com
https://www.facebook.com/ECOALF
https://www.facebook.com/ECOALF
https://ecoalf.com/es/
mailto:service-clients@veja-store.com
mailto:service-clients@veja-store.com
https://www.facebook.com/veja.fairtrade
https://www.facebook.com/veja.fairtrade
https://www.veja-store.com/
https://www.facebook.com/martinnaturshoes/
https://www.facebook.com/martinnaturshoes/
https://martin-natur.es/
mailto:hello@uptitu.de
https://www.facebook.com/uptitude
https://www.facebook.com/uptitude
https://www.getuptitude.com/?lang=it
https://www.getuptitude.com/?lang=it
https://www.facebook.com/SoloEyewear/
https://www.facebook.com/SoloEyewear/
https://www.soloeyewear.com/
mailto:zookeeper@wearpanda.com
https://wearpanda.com/
https://www.facebook.com/woodenson/
https://www.facebook.com/woodenson/
https://www.woodenson.com/
https://www.facebook.com/hemperbags/
https://www.facebook.com/hemperbags/
https://hemper.es/
mailto:info@purenature.es
https://www.facebook.com/purenature4you
https://www.facebook.com/purenature4you
https://www.purenature.es/complementos-ecologicos
https://www.purenature.es/complementos-ecologicos
mailto:naturchem@naturchem.es
https://www.facebook.com/naobaycosmetics/
https://www.facebook.com/naobaycosmetics/
http://www.naobay.com/
mailto:correo@bopapel.com
http://www.bopapel.com/
http://www.el-vergel.com/
https://www.facebook.com/elvergel.ecologico
https://www.facebook.com/elvergel.ecologico
https://www.elvergelecologico.com/
https://www.elvergelecologico.com/
http://www.vivalavida.com.es/latina.html
http://vivaburger.es/
http://lamagdalenadeproust.com/
mailto:lamagdalenadeproust@gmail.com
mailto:lamagdalenadeproust@gmail.com
https://www.facebook.com/lamagdalenaproust/
https://www.facebook.com/lamagdalenaproust/
https://www.lamagdalenadeproust.com/
https://www.lamagdalenadeproust.com/
http://lamagdalenadeproust.com/
mailto:lamagdalenadeproust@gmail.com
mailto:lamagdalenadeproust@gmail.com
https://www.facebook.com/lamagdalenaproust/
https://www.facebook.com/lamagdalenaproust/
https://www.lamagdalenadeproust.com/
https://www.lamagdalenadeproust.com/
http://www.asaltodemata.org/
http://www.asaltodemata.org/
http://www.naturasi.es/
mailto:info@naturasi.es
https://www.facebook.com/supermercados.naturasi/
https://www.facebook.com/supermercados.naturasi/
https://www.naturasi.es/
mailto:inaco@belsi.com
https://www.facebook.com/INACO.galletas
https://www.facebook.com/INACO.galletas
http://www.belsi.es/
mailto:daniela@dbarbieri.com
http://www.danielabarbieri.com/
mailto:info@newdresscode.com
https://www.newdresscode.com/
https://www.newdresscode.com/
mailto:hola@ferbai.es
https://ferbai.es/
mailto:info@collell.es
http://www.collell.es/
mailto:hola@saucbotiga.cat
http://www.saucbotiga.cat/
mailto:vedaecomarket@gmail.com
http://vedaecomarket.es/
mailto:hola@maalbarcelona.com
https://www.maalbarcelona.com/
https://www.maalbarcelona.com/
mailto:info@bellenatur.com
https://bellenatur.com/es/
https://isladeplata.com/contactanos/
https://isladeplata.com/contactanos/
https://isladeplata.com/
https://www.latiendaamarilla.com/
https://www.latiendaamarilla.com/
https://www.arogyayogaschool.com/200-hour-yoga-teacher-training-course-in-india.php
https://www.arogyayogaschool.com/200-hour-yoga-teacher-training-course-in-india.php
mailto:info@velvetbcn.com
https://www.velvetbcn.com/es/
mailto:anangu.javea@gmail.com
http://www.anangu.es/
mailto:info@terranuha.com
http://terranuha.com/
mailto:blanca@artilujos.com
https://www.artilujos.com/
mailto:info@ecohabitar.org
http://www.ecohabitar.org/tienda/
http://www.ecohabitar.org/tienda/
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Contacto

Teléfono

Correo electrénico

Sitio web

Direccion

Colaboran (Si/No)

Compaiiia

Tipo de contacto

Conservera
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sAtt 91 409 46 33 INFO@SATT.ES http://satt.es/
Amyt 668 675 751 info@amytbedifferent.com https://amytbedifferent.com/
Lady Catrina 630 582 833 hola@ladycatrina.com http://www.ladycatrina.com/es/
SpaGarden B[o _Cosmetlca 651 910 317 https://www.spagardenbio.com
Natural v Organica i /productos/
Etica Pura gtrenllo@rlngana.c office@ringana.com http://www.eticapura.com/
The Circular Project info@thecircularproject.com http://thecircularproject.com/
ECOVIDASOLAR 95-432-3507 tienda@ecovidasolar.es https://www.ecovidasolar.es/
Las Colmenas asistencia@Icqds.es :tstps://Iacolmenaquedlce5|.es/
Espiral de virutas 66-244-8262 martg.wllamqyor. info@martavillamayor.com nitps:/lwww.martavillamayor.c
garcia@amail.co ﬁm/ = I
Isla Cuentacuentos 687 81 42 52 admin@islacuentacuentos.es S;tp. vww.islacuentacuentos.e
Slowwalk 966.65.10.09 ::;pr?;j/nv(\;vsvw.slowwalk.es/es/co https://www.slowwalk.es/es/
llustradora responsable con el . http://www.zulemagaleano.co
. . zulemagaleano@gmail.com
I_medlo ?mblente —TZuIema m/
Azfuﬁzsmenes de Tate - 68-462-5763 info@lescolmenesdetate.com http://lescolmenesdetate.com/
La Donuteria 933 297 511 info@ladonuteria.com http://ladonuteria.com/
Brava Fabrics 656 425 263 hola@bravafabrics.com https://bravafabrics.com/es
Planeta Huerto 966 37 11 30 https://www.planetahuerto.es/
Visual Poetry https://visualpoetrybarcelona.c https://visualpoetrybarcelona.c
- T om/pages/contact-us om/
Demano 93-300-4807 ﬁZt Cjp@tsELhe. info@demano.net https://demano.net/es/
Home On Earth 933 158 558 info@homeonearth.com http://www.homeonearth.com/
The Farmers 64-846-0041
MONMAS http://monmasbcn.com/es/
Vega Raw Organic 93 302 35 67 61-732-0920 info@vegaraworganic.com http://vegaraworganic.com/es/
0OZZ Barcelona 93-315-8481 https://ozzbarcelona.com/
Gata Cosmeética Organica 93-148-3220 ?ttp://www.gatacosmetlca.com
Hifas Da Terra 986 91 73 60 info@hifasdaterra.com https://hifasdaterra.com/
Serapia Biocosmetica 669 81 83 14 https://serapiabiocosmetica.co https://serapiabiocosmetica.co
m/contactenos m/
BIAITEE 62-894-3875 http://www.biaitee.cat/
Kiva Tienda Ecolégica 918 59 29 40 AT P L S e [ T
atiendaecologica/

Borough Market 020 7407 1002 http://boroughmarket.org.uk/

. . . . . http://www.agricologia.es/es/se
AgricologiA 615 398 238 info@agricologia.es icios/65. himl
L’Horta de Xavier 67-938-3144 contact@I|hortadexavier.com http://www.lhortadexavier.com/
Ecorganic — Denia 96 325 25 11 96-527-0127 info@ecorganicweb.com ?ttps://www.ecorganlcweb.com
Ecorganic — Finestrat- Benidorm 96 32525 11 info@ecorganicweb.com /https://www.ecorgamcweb.com
The Goood Shop SRR el info@thegooodshop.com https://thegooodshop.com/
Planet Vintage 96-584-5115 bertaandbri@yahoo.es https://www.bertandbri.com/
Gourmet al Dente 62-661-2322 info@gourmetaldente.com rr:;ps://www.gourmetaldente.co
Bio Sabé Fina gt;pésc;://www.facebook.com/Blo
Supermercado Supersano — http://www.supersano.es/tiend
Altea ﬁ-alyle/a/ SoTo<F =
Leolo 963 15 40 24 info@leoloshop.com dgglnr\?/[\)NW. eoloshop.comies/in
Producto§ Ecologlcos Sin 95-272-2003 htt_p:_//www.pr_od_uctosecologlco
Intermediarios e Tty y ssinintermediarios.es/
Beauty Little Birds n:;p:;'o / eautylittiebirds.com/co https://beautylittlebirds.com/
Melodia Designs 619-606-8313 service@melodiadesigns.com rr:;ps://www.melodlade3|gns.co
Ecoloco — Camisetas ecoldgicas 66-055-2031 nttps:/fwww.ecoloco.frifriconta https://www.ecoloco.fr/es/

ctez-nous

La Noa 962 06 61 61 http://www.lanoavalencia.com/
Domestic 963 81 35 00
Biocenter 983455543 971 23 42 80 info@biocenter.es http://www.biocenter.es/
Croquetea 963 81 57 88 685 574 884 croqueteach@gmail.com https://croquetea.com/
Hornlo y Pasteleria Alfonso 963 91 60 79 https://horno.-y-pastelerl_a- _
Martinez alfonso-martinez.neaocio.site/
Artespiga 962 42 12 62 info@artespiga.com http://artespiga.com/
La Cooperativa del Mar La 063 22 44 42 hola@lacooperativadelmar http://www.lacooperativadelma

r.com/
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https://www.spagardenbio.com/productos/
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mailto:hello@ringana.com
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http://www.eticapura.com/
mailto:info@thecircularproject.com
http://thecircularproject.com/
mailto:tienda@ecovidasolar.es
https://www.ecovidasolar.es/
mailto:asistencia@lcqds.es
https://lacolmenaquedicesi.es/es
https://lacolmenaquedicesi.es/es
mailto:marta.villamayor.garcia@gmail.com
mailto:marta.villamayor.garcia@gmail.com
mailto:info@martavillamayor.com
https://www.martavillamayor.com/
https://www.martavillamayor.com/
mailto:admin@islacuentacuentos.es
http://www.islacuentacuentos.es/
http://www.islacuentacuentos.es/
https://www.slowwalk.es/es/contactenos
https://www.slowwalk.es/es/contactenos
https://www.slowwalk.es/es/
mailto:zulemagaleano@gmail.com
http://www.zulemagaleano.com/
http://www.zulemagaleano.com/
mailto:info@lescolmenesdetate.com
http://lescolmenesdetate.com/
http://ladonuteria.com/
https://bravafabrics.com/es
https://www.planetahuerto.es/
https://visualpoetrybarcelona.com/pages/contact-us
https://visualpoetrybarcelona.com/pages/contact-us
https://visualpoetrybarcelona.com/
https://visualpoetrybarcelona.com/
mailto:eshop@demano.net
mailto:eshop@demano.net
mailto:info@demano.net
https://demano.net/es/
mailto:info@homeonearth.com
http://www.homeonearth.com/
http://monmasbcn.com/es/
mailto:info@vegaraworganic.com
http://vegaraworganic.com/es/
https://ozzbarcelona.com/
http://www.gatacosmetica.com/
http://www.gatacosmetica.com/
mailto:info@hifasdaterra.com
https://hifasdaterra.com/
https://serapiabiocosmetica.com/contactenos
https://serapiabiocosmetica.com/contactenos
https://serapiabiocosmetica.com/
https://serapiabiocosmetica.com/
http://www.biaitee.cat/
https://www.instagram.com/kivatiendaecologica/
https://www.instagram.com/kivatiendaecologica/
http://boroughmarket.org.uk/
mailto:info@agricologia.es
http://www.agricologia.es/es/servicios/65.html
http://www.agricologia.es/es/servicios/65.html
mailto:contact@lhortadexavier.com
http://www.lhortadexavier.com/
mailto:info@ecorganicweb.com
https://www.ecorganicweb.com/
https://www.ecorganicweb.com/
mailto:info@ecorganicweb.com
https://www.ecorganicweb.com/
https://www.ecorganicweb.com/
mailto:info@thegooodshop.com
https://thegooodshop.com/
mailto:bertaandbri@yahoo.es
https://www.bertandbri.com/
mailto:info@gourmetaldente.com
https://www.gourmetaldente.com/
https://www.gourmetaldente.com/
https://www.facebook.com/BioSabo
https://www.facebook.com/BioSabo
http://www.supersano.es/tienda-altea/
http://www.supersano.es/tienda-altea/
mailto:info@leoloshop.com
http://www.leoloshop.com/es/index.php
http://www.leoloshop.com/es/index.php
http://www.productosecologicossinintermediarios.es/
http://www.productosecologicossinintermediarios.es/
https://beautylittlebirds.com/contacto/
https://beautylittlebirds.com/contacto/
https://beautylittlebirds.com/
mailto:service@melodiadesigns.com
https://www.melodiadesigns.com/
https://www.melodiadesigns.com/
https://www.ecoloco.fr/fr/contactez-nous
https://www.ecoloco.fr/fr/contactez-nous
https://www.ecoloco.fr/es/
http://www.lanoavalencia.com/
mailto:info@biocenter.es
http://www.biocenter.es/
mailto:croqueteacb@gmail.com
https://croquetea.com/
https://horno-y-pasteleria-alfonso-martinez.negocio.site/
https://horno-y-pasteleria-alfonso-martinez.negocio.site/
mailto:info@artespiga.com
http://artespiga.com/
mailto:hola@lacooperativadelmar
http://www.lacooperativadelmar.com/
http://www.lacooperativadelmar.com/

Contacts

Colaboran (Si/No) Compaiiia Contacto Tipo de contacto Teléfono Correo electronico Facebook Sitio web Direccion

Aromakit 686 857 300 info@aromakit.eu https://www.aromakit.eu/
Energl_a Vital Consumo 62-936-7609
Consciente
theCosmethics 98-844-2439 info@thecosmethics.com https://thecosmethics.com/
Vitae Store 639 728 363 info@vitaestore.com http://www.vitaestore.com/
kuia Lamparas 62-832-2937 kuia@kuialamparas.es https://kuialamparas.es/
Noordermarkt 61-234-5678
La Bretxa 943 43 03 36 info@cclabretxa.com http:/{www.cclabretxa.com/IaBr
etxa/index.html

Hekologiko 64-461-2368

. L https://waiwaistore.com/produc
Jabén Corporal de Algas 63-327-0279 :ola?/walwalstore.corTl : ts/ael-de-ducha-solido
Les Fermes de Gally 01 39 63 30 90 tps: www.gr_oupe.ga y-comi https://www.gally.com/

ndex.php? | =page/contact .
Hand Made Shoes 640 126 099 info@barcelonahm.com Qttgzz.///www.handmadematters.
Conasi 953 102 560 :Ltgs://www.conaa.eu/contacte https://www.conasi.eu/
Con Ralz.. Organic Food. Shop 65-356-7906 info@conraiz.es http://conraiz.es/
and Farmina ——— - —— -
Maria Solaguren-Beascoa 660 619 595 ttps://solaguren.wixsite.com/s ttps://solaguren.wixsite.com/s
= . eIy olaguren/copyv-of-contact olaguren
upermercado ecologico y 207 ] . ] .

Bio (Madrid — Cuatro Caminos) 91-897-6309 http://ohmybio.es/contacto/ http://ohmybio.es/
MercaTerre 67-324-2269 info@mercaterre.com https://www.mercaterre.com/
Ekobizi 688 631 784 info@ekobizi.com https://ekobizi.com/
Cuteprints 60-683-4945 http://cuteprints.bigcartel.com/
Bolsos y accesorios fabricados 60-912-0666 http://www.isendra.com/

con goma reciclada

Hibrido Collage

57 311 7778759
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mailto:info@thecosmethics.com
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mailto:info@vitaestore.com
http://www.vitaestore.com/
mailto:kuia@kuialamparas.es
https://kuialamparas.es/
mailto:info@cclabretxa.com
http://www.cclabretxa.com/laBretxa/index.html
http://www.cclabretxa.com/laBretxa/index.html
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https://waiwaistore.com/products/gel-de-ducha-solido
https://waiwaistore.com/products/gel-de-ducha-solido
https://www.groupe.gally.com/index.php?_l_=page/contact
https://www.groupe.gally.com/index.php?_l_=page/contact
https://www.gally.com/
mailto:info@barcelonahm.com
https://www.handmadematters.store/
https://www.handmadematters.store/
https://www.conasi.eu/contactenos
https://www.conasi.eu/contactenos
https://www.conasi.eu/
mailto:info@conraiz.es
http://conraiz.es/
https://solaguren.wixsite.com/solaguren/copy-of-contact
https://solaguren.wixsite.com/solaguren/copy-of-contact
https://solaguren.wixsite.com/solaguren
https://solaguren.wixsite.com/solaguren
http://ohmybio.es/contacto/
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mailto:info@mercaterre.com
https://www.mercaterre.com/
mailto:info@ekobizi.com
https://ekobizi.com/
http://cuteprints.bigcartel.com/
http://www.isendra.com/

Colaboran (Si/No)

Contacts

Compaiiia Notas

Feed Empresa de comida nutric.ional "nuevg" ubicada en Francia,
donde aportas todos los niveles caloricos v necesarios para tu

Huel Empresa de comida nutricional

Silka Auriculares personalizados. Fabricados a mano, su diseno es

un trenzado de colores vivos. no se confunden con otros v no se

No war Factory

Las joyas de No War Factory son fabricadas en Laos por
artesanos locales v estan hechas de aluminio reciclado por

Crowfounding espafola comenzada en 2016 de venta de

Morrinson zapatillas hechas en Espafia. (Son de nuestra edad)

24 bottles Disefio de botellas reciclables

Prokey La base del EroKey es.el kefir de agua, una bebida prebiptica
que aporta microorganismos beneficiosos para nuestro sistema

Ecoblainers Zapatillas ecolégicas

One Oak Relojes ecologicos a partir de residuos forestares

Camisetasecologicas

Camisetas ecoldgicas que las creas tu

Veganized

Todo tipo de prendas ecologicas y tambien gafas de sol y
botellas

La ropa natural

Ropa deportiva ecolégica

Patagonia Ropa deportiva y normal ecolégica y sostenible
Lily Lotus Ropa deportiva ecolégica

Ternua Ropa de montafia y outdoor sostenible
Blaugap Ropa ecoldgica y sostenible

Ecoalf Ropa, zapatillas y mochilas ecolégicas

Veja Zapatillas ecoldgicas

Martin natur

Todo tipo de zapatos ecoldgicos

Uptitude

Gafas y gafas de sol ecolégicas

Solo Eyewear

Gafas de sol y fundas ecol6gicas

Panda Gafas de sol y relojes ceoldgicos
woodenson Relojes, gafas de sol, regalos originales ecolégicos
Hemper Mochilas y bolsos ecolégicos
Purenature complementos y accesorios ecolégicos
fabricante de productos cosmeticos ecologicos y naturales, con
Naobay . )
LFJ)na alrﬂpll_a gama de t:l)roduc_tog de belleza \llé:wdad_o personal
apel higienico, papel para industria, papel de cocina,
BOPAPEL pe papetp pap
servilletas...
El Vergel Supermercado de comida ecolégica
VivaBurger Restaurante de comida ecoldgica

La Magdalena de Proust

Supermercado ecoldgico

La Magdalena de Proust

Cafeteria BIO

Asalto de Mata

Tienda de productos agroecoldgicos en Madrid

Natura Sfi Supermercado de comida ecoldgica
INDUSTRIA NAVARRA DE alimentacion natural con la elaboracion de galletas y pastas
CONFITERIA Ecoldaicas con la marca BELSI a base de seleccionar las

Daniela Barbieri

Tienda online de ropa y accesorios de disefiador

NEW DRESS CODE

NEW DRESS CODE is an online boutique that lets you discover
sustainable clothing. shoes. and handbaas from the leading

Ferbal es un supermercado online que ayuda a reducir la huella

Ferbai - : :

ecoléaica de la compra semanal. Nos diferenciamos de otras
Collell Tienda de ropa ecoldgica sostenible y alternativa
Saiic Sauc es una tienda de ropa de mujer, hombre y peques hecha

con materiales organicos, tintes naturales v de comercio justo.

VEDA Eco Market

VEDA Eco Market no es solo una tienda de comida ecologica:
descubre un mundo Bio para toda la familia. una manera de

Maal Barcelona

En Maal Barcelona creemos en la moda sostenible. Producimos
prendas hechas a mano elaboradas exclusivamente con telas

Belle Natur

Belle Natur, es una empresa joven, dinamica, seria y
comprometida. gue nace por nuestra pasién a la cosmeética

Isla de Plata

sla de Plata es una tienda de moda sostenible que ofrece
Ultimas tendencias sin renunciar a nuestro estilo: Ropa

La Tienda Amarilla

La Tienda Amarilla, La Herboristeria es una empresa familiar
gue nacio en el afio 1979 con la ilusion de ofrecer una filosofia

Yoga Teacher Training in India

Yoga Teacher Training in India at Arogya Yoga School as
confident teachers with stronag and solid teaching skills, readyv to

VELVET BCN-Ecologic &
Fairtrade

Tienda Moda Sostenible y de Comercio Justo en el barrio de
Gracia de Barcelona. Seleccionamos marcas con certificados

Anangu Biotienda

Biotienda en Xabia (Alicante)

TERRANUHA

En TERRANUHA ofrecemos la posibilidad de recuperar la salud
de los espacios. equilibramos v damos vida a todo cuanto nos

Artilujos.com

Artilujos.com es una plataforma online de venta de muebles
reciclados v muebles recuperados. Enviamos a todo el territorio

Ecohabitar

Revista por excelencia del mundo de la bioconstruccion, la
bioarauitectura v la permacultura. incluve un directorio con los
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SAtt SAtt es un estudio de arquitectura que promueve viviendas y
construcciones ecoléaicas. colaborativas v sanas

Amyt Amyt es una marca de ropa 100% ecologica destinada al

publico joven. Os contamos un poco nuestra filosofia.

Lady Catrina

Lady Catrina surge de la pasion por los bordados mexicanos y
el guerer compartjr contiag la belleza de cada uno de ellos

SpaGarden Bio Cosmeética
Natural v Organica

Cosmetica natural y organica certificada basada en mantecas y
aceites vegetales v aceites esenciales para cuidar la piel v el

Etica Pura

Productos Eticos, Saludables, Sostenibles y Veganos

The Circular Project

The Circular Project Shop es el primer espacio de Madrid
especializado en la comercializaciéon v difusién de la Moda

ECOVIDASOLAR

Hemos creado una comunidad con herramientas, equipos y
productos para llevar una vida més saludable. Porgue para

Las Colmenas

La Colmena Que Dice Si! es una iniciativa de consumo local
gue conecta consumidores con productores, con la ¢creacién de

Espiral de virutas

Espiral de virutas es la marca de Marta Villamayor, disehadora y
artesana de madera

Isla Cuentacuentos

Una isla tan imaginaria como real donde la fantasia fluye a
través de poesias v cuentos maaicos. inéditos. auténticos...

Slowwalk

Slowwalk, es la hueva marca de calzado eco-friendly y urbanita
de prodyccion Made in Spain, que estd triunfando

llustradora responsable con el
medio ambiente — Zulema

Artista visual con larga experiencia en trabajos editoriales y
personales. Realizacién de encargos gue pueden abarcar

Les Colmenes de Tate —
Asturias

LES COLMENES DE TATE nace en Asturias, como una
necesidad interna de participar de forma activa v comprometida

La Donuteria

Donuts son nuestra pasion. Nuestra receta fue desarrollada a
través de meses de pruebas hasta que lodgramos la mezcla

Brava Fabrics

Awesome Fabrics, Exclusive Apparel. Camisas, blusas y
accesorios estampados made in Barcelona

Planeta Huerto

Planeta Huerto es una tienda formada por un equipo de
profesionales de diversos sectores gue trabajamos

Visual Poetry

100% algoddén organico

Demano

Demano Inicia en Barcelona un proyecto innovador que, basado
en el respeto por el entorno v con conciencia estética, busca

Home On Earth

Home on earth utiliza casi exclusivamente materiales naturales
como bambu, lana, coco. manago. cafiamo v alaodén. El uso de

The Farmers

Es un club de consumidores sanos situado en el centro de
Barcelona. Nuestros socios tienen oportunidad comprar el

MONMAS

En ella podras encontrar alimentos de primera calidad, con
certificado ecoldaico v una amplia variedad de productos a

Vega Raw Organic

Elaboramos nuestros platos con ingredientes de proximidad que
provienen de peguefios productores ecolddicos v huimos de los

0OZZ Barcelona

Fair trade, slow fashion, local brands, concept store, upcoming
desianers

Gata Cosmeética Organica

Alta cosmetica organica certificada, facial y corporal.
Respeto absoluto al organismo. a la naturaleza v al medio

Hifas Da Terra

Hifas da Terra nace en 1999 como una empresa de
biotecnoloaia aplicada a la micoloaia. Hov en dia se eriage como

Serapia Biocosmetica

En Serapia Biocosmetica encontraras productos de marca
propia v de otras marcas todas ellas con certificado ecologico

BIAITEE

Emprendedora SlowFashion, Upcycling & Sostenible

Kiva Tienda Ecoldgica

Somos productores con tierras de cultivo propio y profesionales
al servicio de la salud intearal.

Borough Market

London's most renowned food market & a source of quality
British and international produce

AgricologiA

AgricologiA es una idea totalmente innovadora y diferente de
recuperar terrenos abandonados a través de huertos ecoléqicos

L’Horta de Xavier

Verduras ecoldgicas en La Xara-Denia todos los sabados

Ecorganic — Denia

Supermercado ecologico en el Centro Comercial La Marina en
Ondara (Alicante).

Ecorganic — Finestrat- Benidorm

Una superficie con mas de 500 metros cuadrados con todos los
productos de un supermercado convencional pero en su version

The Goood Shop

The Goood Shop es una tienda online multimarca de moda,
accesorios v decoracion de disefio producidos de manera ética

Planet Vintage

Store-Café

Gourmet al Dente

Tienda de Alimentos Ecolégicos

Bio Sabé Fina

Sabons i detergents naturals a granel

Supermercado Supersano —
Altea

Supermercado Ecolégico

Leolo

LEOLO es una libreria infantil y juvenil internacional y jugueteria
didactica. con un enfogue ludico. pedaaddico v ético.

Productos Ecologicos Sin
Intermediarios

Tienda online ecologica para comprar alimentos y productos
ecoloaicos. Alimentacion sana con productos naturales de

Beauty Little Birds

Cosmética Natural y Organica

Melodia Designs

Disenos para la danza y el yoga hechos principalmente de
materiales ecoldaicos v fibras naturales (modal. bambu

Ecoloco — Camisetas ecologicas

Camisetas de bambu y algodon ecologico hechas de manera
artesanal. impresas en taller propio v de comercio justo.

Artesanal, ingredientes naturales, sin conservantes ni

La Noa e
colorantes artificiales

Domestic Comida 100% casera con productos del mercado.

Biocenter Productos Naturales y Ecologicos para las personas, horgar y
mascotas - - -
Croquetas artesanales con productos de primera calidad, sin

Croquetea

aditivos. con materias primas ecolédicas v naturales.

Horno y Pasteleria Alfonso
Martinez

Horno Tradicional y Artesano

Artespiga

La mejor manera de hacer pan, la manera ecoldgica
ECOLOGICO

La Cooperativa del Mar La
Conservera

Los emigrantes dieron vida al barrio, y tras ellos llegaron los
artistas. los arauitectos. los desefiadores. A los locutorios v
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Aromakit Kit Cosmética DIY

Energia Vital Consumo Analizamos el entorno contaminado donde vives o trabajas por
Consciente los guimicos gue se utilizan . desarrollando estratedias

theCosmethics

theCosmethics -Natural Smart Beauty-
We look for, we test and we select the best of patural & oraanic

Vitae Store

Alternativas mas Saludables, Naturales, Veganas para la
Sexualidad

kuia Lamparas

Lamparas de disefio naturales con calabaza

Noordermarkt Mercado Tradicional en Amsterdam Lunes y Sabados
La Bretxa Centro Comercial Tradicional
Hekologiko Supermercado ecolégico online

Jabon Corporal de Algas

Jabon ecolégico

Les Fermes de Gally

Graja Urbana, Mercado Organico

Hand Made Shoes

Tradicion y calidad made in Spain

Conasi

En Conasi te ofrecemos todo lo que necesitas para elaborar en
casa tus propios alimentos saludables, prescindiendo de |a

Con Raiz. Organic Food. Shop
and Farmina

Huerta y tienda ecoldgica en el corazon de la preciosa Asturias

Maria Solaguren-Beascoa

The Arte of Nature

Supermercado ecologico Oh My
Bio (Madrid — Cuatro Caminos)

supermercados ecoldgicos

MercaTerre

En MercaTerre hemos realizado una cuidadosa seleccion de
productos gourmet artesanales v _cosmeética natural para que

Ekobizi

Tienda on-line productos ecologicos para la vida diaria,
Productos ecoloaicos v naturales. hiaiene, decoracion, textil

Cuteprints

Cute prints es una tienda online de ilustracion y diseno tras la
gue me encuentro vo, Silvia. En ella podreis encontras |aminas

Bolsos y accesorios fabricados
con goma reciclada

Todo el caucho que utiizamos en ISendra es procedente de
ruedas en desuso v esa siempre es v serd nuestra filosofia, lo

Hibrido Collage

Reciclo revistas y libros para darles un segunda oportunidad y
resianificar la realidad. Trabaijo la técnica de collage manual
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GYM

Boutique GYM

Metropolitan Eurobuilding

David Lloyd Aravaca

The Gym Hotel Arts

Reebok Sports Club La Finca
Arsenal

Le Max Club

Rafa Nadal Sports Centre

Yoofit Boutique Gym Experience
Castellana Sports Club

Nersport

Fitness 4 All

STUDIO 1

Gimnasio Retiro Sport Fitness
Be Fit

Holiday Gym

TRIB3

RITUAL GYM

COURAGE

TRACY ANDERSON

SicLO

SMART-CLUB

CRYS DIAZ & CO

HOLMES PLACE CAPITAN HAYA
McFIT Madrid

Gymage Lounge Resort

Rock gym

Accura Tres Aguas

Benefits gym

Attitude Fitness Club

Crossfit suanzes // Madsport academy
Centro Deportivo M86

Nine Fitness

555 Crossfit

TUBAU GYM

Rebel Gym

Palestra Club Deportivo
ORANGETHEORY FITNESS
Gym Retiro Sur

Revolution is coming

City Fit

GROW PERFORMANCE

Hi fitness Norte

Body Factory Pasillo Verde
Fabri Orlandi

AQUABODY

Heat Fitness

Wellsport Club

Gym Narvaez |

Gym Narvaez I

Anytime Fitness Madrid

Anytime Fitness Barcelona
Crosstit Gran Via

Vibe Pilates & Cycling
Functional Feel Health Club
Gimnasio Fisioten

Top Fitness

Get Fit Gym Club

Bfit sport center

Electro Body Center Zona Embajadores
Electro Body Center Zona Cuzco
Electro Body Center Zona Arroyomolinos
Electro Body Center Zona Las Rosas

Cuota (€)
120

99 - 165

160 mens / 98 finde

Teléfono

932 128 400
91576 27 66

914029275

910640130

91 504 39 68
91 433 32 38

910 64 99 77

915 678 450
9183177 22
91 412 05 82



Electro Body Center Zona Pinar del Rey
Okmas Hortaleza

Basico Sport Center Adiaz
Basico Sport Center Las Rosas
Gimnasio TENDO

Ugoki Gym

VAM CROSSFIT

Fitland Madrid

Gimnasio Laly Ruiz

Sports fit Majadahonda

C1 CrossFit

Naked Concept

Fitness 19 Villalba

Raw Madrid

Minimfit studio

Gn Sport Center

Sargantana Box Boadilla
Beper Sports Club

Get it! Fitness

Caravel Box

La Mas6 Sports Club
Europolis Sports Center

Oh My Good

Ewellness

Sano Madrid Castilla

Movin Woman Fitness
Crossfit Montecarmelo

Centro deportivo Jesus Rollan
Norte Real Sport Club
Crossfit Coslada

Anegda and Jc training
Crossfire Madrid Box CDC
Ball Padel Fitness Center
Ziro Sport

Zagros Puerta Europa

Zagros La Moraleja

Box A6

Metropolitan Abascal
Metropolitan Palacio Santa Ana
Metropolitan Torre de Cristal
Caroli Health Club Hotel Melia Castilla

Caroli Health Club Radisson Blu Hotel Prado Madrid
Caroli Health Club Hotel Eurostars Suites Mirasierra

Caroli Health Club Hotel Intercontinental
Gimnasio Mana

GIMSEI Madrid

Gimnasio Infinit Fitness Azca
Gimnasio Infinit Fitness Pozuelo
Gimnasio Infinit Fitness STA Engracia
Gimnasio Infinit Fitness Moraleja
Gimnasio Infinit Fitness Bahia
Gimnasio Infinit Fitness Prosperidad
Gimnasio Infinit Fitness Valdebebas
Gimnasio Infinit Fitness Maldonado
Gimnasio Infinit Fitness Alto Urola
Gimnasio Infinit Fitness Mira Madrid
Gimnasio Infinit Fitness Santo Domingo
Gimnasio Infinit Fitness Daganzo
Gimnasio Infinit Fitness Coslada

Club Fajador

Metropolitan Iradier

Bonasport Club Deportivo

Veevo

LoveCycle

Sala Magali

91034 40 35

91 314 54 37
91 128 83 30

914119051
916386313

914 495 815
910566583

917 526 566

91 340 71 96
916 36 16 66

910 255 056

ermosilla / Arturo Soria

910 619 504

91.679.72.43

918 51 28 07
91 323 83 93
91 662 40 12



Reburn

DynamiCore

Holmes Place

DiR Gracia

Simply Gym

Tuset DIR

CEM Maresme

Aiguajoc

Accura Bruc

Eurofitness Perill

BCN- Fitness

Paleotraining Bergueda

Nova Icaria

MCcFIT Barcelona Universitat
Reburn studio

Esportiu Rocafort

L'orange Bleue Carrer Girona (BCN)
Templum bcn

SNAP Fitness - 24- 7 BCN Centre
Akaboxfit

Ludus Training Center

SPAZIO Wellness

Eurofitness Can Drag6
Eurofitness Sant Cugat

WUW Fitness Poblenou

Sport Femeni Balmes

Genetic Training Center
Dreamfit San Adria

Anytime Fitness Galvany
Fitness House Sarria

Postural Fit

SNAP Fitness - 24-7 BCN- LESSEPS
PM Les Planes

Go Massage

CEM Colom

Fitness House Montjuic

Fitness Lleure

Podium Viladecans

CrossFit Raval

Atrium Viladecans

Fitness 19 Castelldefels

Le Five

WUW Fitness Hospitalet
Metroploitan las Arenas

Club Metropolitan Balmes
Eurofitness Sant Miquel
Metropolitan Sagrada Familia
Duet Fit Bruc

BDIR Lesseps

BDiR Mallorca

Wunder Training - Gimnasio en Barcelona
Artos Sports Club

Nexes Parets

SNAP Fitness Sant Gervasi
Alpha Link CrossFit

New Body Center Vila Olimpica
SNAP Fitness Aragon

Vela Club Fitness

SNAP Fitness - 24 - 7 BCN - LES CORTS

CEM Besos

McFIT Terrasa
Esportiu Badrena
Igesport CDM Sabadell



LynxCross

McFIT Hospitalet - C.C La Farga
CEM La Mar Bella

CEM Olimpia

Crossfit Grey Fox

Dosan Clan Barbera Fight Club
Box Fit Dogs Barcelona
Entrena en Regenera
Inacua Cem Sant Quirze
Eixample Fitness
Simplygym

Anytime Fitness Sardenya
Gym Laieta

Cross Funcional 30'

Puro impacto

Eurofitness Artesania
PROFESIONAL TRAINING
Anytime Fitness Sant Boi
New Body Concept SALA DIAGONAL
CrosskFit distrito 080

Club Esportiu Paradis
Wairua CrosskFit

Zen Garraf

Guinardé Center Gym
Squash Marconi XXI

Soho Fit

Sala Duo Bellum

XFit Sant Gervasi

NAF New Age Fitness
Coworkout

Gimnas Mir6

Well Centro, Ronda General Mitre
BCN TRAINING

Anytime Fitness Cornella
CrossFit Kudasai

Share Center

Xfitness Retiro

Xfitness Vallecas

Xfitness Leganés

Xfitness Prosperidad
Xfitness Las Rozas

Xfitness Las Rosas

Xfitness La Elipa

Xfitness Getafe

Xfitness Arroyomolinos
Xfitness Antracita

Xfitness Alcorcon

Xfitness Abrantes

Go fit Vallehermoso

Go fit Montecarmelo

Go fit Torrején

02 Plenilunio — Madrid
Boutique Gym & Spa — Madrid
02 Manuel Becerra — Madrid
02 Sexta Avenida — Madrid
02 Centro Wellness — Neptuno
02 Parc del Migdia — Girona
02 El Perchel — Malaga

02 Huelva — Huelva
Dreamfit Ventas

Dreamfit Vallecas

Dreamfit Valdebernardo
Dreamfit Villaverde

Dreamfit Aluche

Dreamfit Alcorcén



Dreamfit Sant Adria

Holmes Places Alcala de Henares
Holmes Places Alegra
Holmes Places Balmes
Holmes Places Can Drag6
Holmes Places La Moraleja
Holmes Places Las rozas
Holmes Places Les Corts
Holmes Places Montecarmelo
Holmes Places Palacio de Hielo
Holmes Places Sardenya
Holmes Places Urquinaona
Yes You Fit Cristalia

Yes You Fit La Moraleja

Yes You Fit Neos 20

Yes You Fit La Vega
Fightland Azca

Fightland Cartagena
Fightland Chamberi

Fightland Hermosilla

Fitup Shot Bami

Fitup Shot Delicias

Fitup Shot Retiro

Fitup Shot Boadilla

MOMO La Dehesa

MOMO Distrito Telefénica
MOMO La Garena

MOMO Cardenal Cisneros



Correo electrénico Ciudad

info@boutiquegym.es Madrid
recepcion.eurobuilding@clubmetropolitan.net Madrid
aravaca@davidlloyd.es Madrid
benrz.leads@ritzcarlton.com Barcelona
protecciondedatos@reebokclub.com Madrid
Barcelona
Madrid
sales@rafanadalacademy.com Manacor
info@yoofit.es Madrid
info@yoofit.es Madrid
info@nersport.com Madrid
http://www.fitness4all.es/ Madrid
info@clubstudiol.es Madrid
https://www.retirosportfitness.com/ Madrid
castellanall3@befitspain.com Madrid
inffo@holidaygym.es Madrid
support@TRIB3.es Madrid
contact@ritualgym.com Madrid
info@courage0l.com Madrid
tracy@customerstatus.com Madrid
hola@siclo.com Madrid
info@smart-club.es Madrid
info@crysdyazandco.com Madrid
info.capitanhaya@holmesplace.es Madrid
atencioncliente(at)mcfit.com Madrid
info@gymage.es Madrid
info@rockgym.es Madrid
info.tresaguas@accura.es Madrid
https://www.benefitsbodymind.com/contacta/ Madrid
http://www.attitudefitness.es/contacto-2 Madrid
info@madsportacademy.com Madrid
m86@fmn.es Madrid
https://ninefitness.es/contacto/ Madrid
info@555crossfit.com Madrid
info@tubaugym.es Madrid
info@rebelgym.es Madrid
comercial@palestrarivas.es Madrid
https://azca-madrid.orangetheoryfitness.com/ Madrid
contacto@retirosur.com Madrid
http://revolutioniscoming.es/ Madrid
info@cityfit.es Madrid
hola@growperformancetraining.com Madrid
info@hi-fitness.es Madrid
slastic@slasticsl.com Madrid
hola@fabriorlandi.com Madrid
info@aquabody.es Madrid
info@heatfitness.es Madrid
https://www.wellsportclub.com/contactar/ Madrid
http://www.gimnasiosnarvaez.com/contactar/ Madrid
http://www.gimnasiosnarvaez.com/contactar/ Madrid
madrid@anytimefitness.es Madrid
barcelona@anytimefitness.es Barcelona
info@crossfitgranvia.com Madrid
info@vibepilates.es Madrid
info@functionalfeel.com Madrid
Madrid
info@topfitness.es Madrid
pozuelo@getfitgymclub.es Madrid
info@bfit-moralzarzal.es Madrid
http://www.electrobodycenter.com/contacto/ Madrid
http://www.electrobodycenter.com/contacto/ Madrid
http://www.electrobodycenter.com/contacto/ Madrid

http://www.electrobodycenter.com/contacto/ Madrid
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info-hortaleza@okmas.es
adiazmiguel@basicosportcenter.com
lascruces@basicosportcenter.com
gimnasiotendo@hotmail.com
info@ugokigym.com

info@fitland-madrid.es
info@womanspace.es

info@clcrossfit.com
hello@nakedconcept.es
info@fitness19villalba.com
info@rawmadrid.com
info@minimfit.com
info@gnsportcenter.com
http://www.sargantanabox.com/
info@bepersports.com
info@getitfitnessclub.com
caravelbox@hotmail.com
info@lamasosportclub.es
europolisport@gmail.com
info@ohmygood.club
info@ewellness.es
info@sanocenter.es
https://www.movinwomanfitness.com/hermosilla
crossfitmontecarmelo@gmail.com
info@4usport.es
info@nortereal.com
contacto@crossfitcoslada.com

http://www.crossfiremadrid.com/contacto/
info@ballpadel.com
info@gymfinder.eu
zagrossports.pe@zagrossports.com
zagrossports.Im@zagrossports.com
info@boxa6.com
recepcion.abascal@clubmetropolitan.net
recepcion.palacio@clubmetropolitan.net
direccion.torre@clubmetropolitan.net
meliacastilla@carolihealthclub.es
radissonbluprado@carolihealthclub.es
eurostarssuitesmirasierra@carolihealthclub.es
icmadrid@carolihealthclub.es
info@gimnasiomana.com
info@gimsei.es

admisiones@clubfajador.com
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retiro@xfitness.es
vallecas@xfitness.es
leganes@xfitness.es
prosperidad@xfitness.es
lasrozas@xfitness.es
lasrosas@xfitness.es
laelipa@xfitness.es
getafe@xfitness.es
arroyomolinos@xfitness.es
antracita@xfitness.es
alcorcon@xfitness.es
abrantes@xfitness.es
vallehermoso@go-fit.es
recepcion.madrid@go-fit.es
torrejon@go-fit.es
Plenilunio@o2cw.es
ramondelacruz@o2cw.es
manuelbecerra@o2cw.es
sextaavenida@o2cw.es
neptuno@o2cw.es
parcdelmigdia@o2cw.es
elperchel@o2cw.es
Huelva@o2cw.es
ventas@dreamfit.es
vallecas@dreamfit.es
valdebernardo@dreamfit.es
villaverde@dreamfit.es
aluche@dreamfit.es
alcorcon@dreamfit.es
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info.palaciodehielo@holmesplace.es
info.sardenya@holmesplace.es
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infomanoteras@yesyoufit.com
edgar@yesyoufit.com
infoazca@fightland.es
infomadridcartagena@fightland.es
info@fightland.es
infohermosilla@fightland.es
mercadodebami@fitupshot.es
delicias@fitupshot.es
retiro@fitupshot.es
boadilla@fitupshot.es
infodehesa@momosportsclub.com
infotelefonica@momosportsclub.com
infogarena@momosportsclub.com
cisneros@momosportsclub.com
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BENS

"La startup de la revoluciéon”

Suscribete

Nos dirigimos a ustedes desde el departamento de relaciones de BENS con el
objetivo de ofrecerles una oportunidad de negocio que creemos puede ser
interesante para su empresa.
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BENS es una start-up nacida en la escuela de negocios EOI de Madrid, pionera en
la implantacion de un modelo de negocio de caracter disruptivo en el sector de los
centros deportivos, gracias a la aplicacion de nuevas herramientas tecnoldgicas:

Machine Learning, Big Data, Desin Thinking, etc...

Lo mas interesante de nuestra propuesta de valor para su empresa es que le
ofrecemos la oportunidad de disponer de un nuevo canal de ventas para sus
productos sin ningun tipo de coste para ustedes. Es decir, le proponemos la
colaboracion de su marca y de sus valores a través de nuestra plataforma, pudiendo
beneficiarse asi de multitud de ventajas, como por ejemplo, obtener mas alcance,
aumentar su cuota de mercado, expandirse entre nuevos segmentos,
aumentar su publicad, etc... Y recordamos que, su colaboracion no supondra

coste alguno para su empresa.

Saber mas

Oportunidad de disponer de un nuevo
canal de ventas para sus productos sin
ningun tipo de coste para ustedes

Conoce a Bens

Posicionese como aliado activo en la

batalla contra la crisis ecologica,
mejorando notablemente su imageny
alcanzando mas y mejor publicidad.

Entrar en contacto

Avenida de Gregorio del Amo, Comparte via:

6, Madrid, Espafia 0 Q Conoce mi pagina web @

+34 695446063

Qﬁ Creado con WiX.com. ¢Te gusta? jInténtalo! Es gratis.
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