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1. Resumen

1.1. Explicacion de la idea empresarial y delimitacion del objeto y actividad de la
empresa

1.1.1. Introduccion.

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,
proporciona y capta valor.”’(Osterwalder. A, 2011)

El presente proyecto describe el Plan de Negocio de “Party Breaks”, empresa
productora de productos inflables de 'Mylar' (Tereftalato de polietileno), plastico muy
usado en envases de bebidas y textiles.

El objetivo de la empresa es crear e introducir en el mercado nuevas lineas de productos
de ocio, basados en el Mylar. Esto se pretende conseguir mediante el disefio y puesta en
marcha de nuevos sistemas y procesos de fabricacion de los productos. Finalmente se

pretende llegar a ser una empresa lider en el sector de productos inflables de Mylar.

Fundamentaremos todos nuestros planteamientos en los principales conceptos tedricos
del area de Administracion de Empresas que sean aplicables en cada apartado,
analizando cada aspecto a desarrollar en base a los mismos y haciendo referencia en el

texto a los autores y teorias que hemos tenido en consideracion en cada caso.

Se ha seguido el indice completo que se recomienda en la asignatura de Administracion
de Empresas de la Universidad Carlos 111 de Madrid y recogido en el libro “La creacién

de empresas un enfoque gerencial” de José Maria Veciana (véase la bibliografia).

La diferenciacion que pretende lograr esta empresa no se basa en el material empleado,
usado también por la competencia, sino en el proceso de fabricacion (Unico en el
mercado) y en especial el procedimiento de sellado de los modelos. Con este sellado se
obtienen unos acabados mas precisos, lo que permite la fabricacion de disefios mas

complejos y de mayor calidad



1.1.2. Politica de financiacidn.

Los dirigentes de la empresa buscan reunir el capital necesario para llevar a cabo el
desarrollo de una factoria independiente donde desarrollar la produccién de unidades
inflables de Mylar. Establecer una fabrica propia requiere una alta inversion y, dado que
actualmente es muy complicado acceder a financiarse, se procedera a externalizar la

produccion de la empresa.

El establecimiento de una fabrica propia es un objetivo necesario para conseguir la
expansion de la empresa en un futuro. Cuando la externalizacién sea mas cara que la
produccién propia. El uso de los primeros fondos se empleara en la contratacion de los
procesos productivos, el equipo dirigente, la linea de productos, y conseguir una red de

distribucioén.

1.1.3. Desarrollo del negocio

“Party Breaks” se trata de una empresa de nueva creacion (“start-up”) cuyo objetivo
final es ser referencia en la creacion, disefio, fabricacion, distribucién y marketing de
productos inflables de Mylar. La compafiia esta pensada para crear nuevos estandares en
su sector y convertirse rapidamente en lider del mismo. La empresa, con sus
innovadoras lineas de producto, se quiere posicionar como un productor fuera de las
normas y estandares tradicionales, con el fin de adquirir rdpidamente y en un corto
periodo de tiempo una cuota apreciable en los mercados objetivos elegidos. Desde este
nicho del mercado, se desarrollard una base que permitird la introduccion de unos
disefios innovadores que se pretende que supongan la ascension de la empresa como

lider del sector de productos inflables de Mylar.

El plan propuesto en este documento incluye como primer objetivo la inmediata
adquisicion de licencias y la creacion de las lineas de producto. Inicialmente se crearan
lineas de producto multifuncionales para adaptarse al mercado, y posteriormente se
desarrollaran otras lineas especificas en colaboracion con los clientes. La intencion de la
compaiiia es la finalizacion de las lineas de producto iniciales en sus primeros seis
meses de vida. El plan de negocio incluye la seleccion de un lugar de desarrollo de
negocio, que se prevé pueda acoger la empresa durante los 3 primeros afios, asi como la
8



contratacion de personal y ventas y marketing de los productos de la empresa. Se
pretende llegar a un acuerdo de colaboracion con distribuidores con lo que alcanzar los

ingresos previstos en el punto 7 de este documento.

La experiencia de los promotores se encuentra especialmente en la fase de disefio y
fabricacion del producto. La intencion es la incorporacion de capital humano con
experiencia en licencias, expansion en mercados internacionales, direccion y aspectos
operativos, para crear un equipo mas solido. El uso de consultores especializados
también afiadira valor en el desarrollo de la fabrica de produccion. ElI promotor
principal, con 15 afios de experiencia en el sector de productos inflables de Mylar, sera
el encargado de dirigir el conjunto. Es antiguo integrante de compafias encargadas de

crear y patentar las lineas de producto que se desarrollaran por la compaifiia.

Los promotores de la empresa poseen la experiencia necesaria en lo que se refiere a
creacion, disefio, licencias, produccion y operaciones. La intencion es buscar una
asociacion con otros socios que no sélo aporten los fondos, sino que supongan un valor
afiadido al proceso de desarrollo de la empresa, es decir, establecer una relacion a largo
plazo, con un beneficio mutuo, con los socios encargados de la distribucion, cuyo

objetivo esteé acorde con los propios de la empresa.

1.1.4. Objetivos a largo plazo

1. Creacion de una fabrica independiente. Por los siguientes motivos:

a) Mayor capacidad para satisfacer la demanda prevista en los mercados objetivo
seleccionados.

b) Incremento en los margenes de beneficio.

¢) Reduccion de los costes de fabricacion por no tener que recurrir a
externalizacién a medio y largo plazo.

d) Mejora de procesos propios de fabricacion que optimicen el resultado final.

e) Eliminar las barreras de entrada en la industria.



2. Crear, renovar y actualizar las licencias de los productos y las patentes
correspondientes a los mismas, ya que de no hacerlo, supondria la pérdida de un capital
ya invertido de 250.000€.

3. Desarrollar una red de distribucion que sea beneficiosa tanto para la empresa como

para sus socios. Y ademas asegurar una buena penetracién y captacion de mercado

1.1.5. Inicio de las actividades.

En un proyecto tan ambicioso como el que estamos estudiando, se comenzard las
operaciones en una oficina, albergando en ésta a sus primeros integrantes, con el fin de
comenzar con el desarrollo de los objetivos a largo plazo. (ver apartado anterior)

Como hemos mencionamos anteriormente, la creacion de una fabrica propia es un
objetivo principal, pero hasta el momento no es posible, por lo que el primer objetivo,
esta vez a corto plazo, es la externalizacion de la fabricacion de los productos

mencionados. Esta actividad se prevé que empiece en Enero de 2013.

1.1.6. Patentes y Licencias.

La empresa es la propietaria en exclusiva de la licencia para fabricar, vender y distribuir
productos desarrollados con el patentado 'Decorative Mask Assembly', 'Decorative
Visor Assembly' y 'Elastic Strap and Fastening System'. Estos derechos han sido
concedidos por el creador de los disefios, que es también el promotor de la compaiiia, y
recibird un pago por unidad vendida que incluye una opcién de compra de los derechos
en 3 afios. Mas de 44 patentes, asi como varios copyrights y marcas, han sido
concedidas y/o estan pendientes en 22 paises de 4 continentes. La posesion de estos
derechos ofrece un enorme potencial de beneficios para la compafia y su red de
distribuidores. (Ver punto 12.4 del Anexo)

Las lineas de producto desarrolladas inicialmente y provenientes de dichos derechos
concedidos a la empresa son los siguientes:

a) PF Blow-up Mask

b) PF Visor 2000 & Visor 2001

c) PF Others (Coolers, Coronas, etc.)

10



1.1.7. Lineas de producto

Los ultimos 5 afios los promotores se han dedicado: al abastecimiento, prueba de
productos, tests de marketing, investigacion de mercado, y al registro de patentes y
marcas. Tras esto, se han identificado 4 segmentos de mercado, que seran descritos en el
apartado 2.4.1, en los cuales las lineas de producto han encontrado aceptacion y
viabilidad:

a)  Mercado minorista (retail).

b)  Promociones y mercados premium,.

c) Mercados no tradicionales (parques de atracciones, circos, zoos.)

d) Canales de venta directa (Correo, TV, Internet.)

1.1.8. Politica comercial.

Para la consecucion de los objetivos de la empresa, se pretende crear una red de
distribucion global. Esta red tendra como principal proveedor a la empresa para
abastecer a su mercado.

El testeo global de los productos de la empresa ha probado que existe una importante
demanda del mismo, asi como un tremendo interés por parte de varios distribuidores por

adquirir derechos de distribucion.

Cada distribuidor se compromete por contrato, a pagar en 3 afios, una cuota de 15.000 €,
y a vender un minimo de 25.000 unidades al afio, para mantener la exclusividad en su
mercado. La intencion de la empresa es tener contrato con 20 distribuidores para final
de afio. Hay un total de 108 cupos de distribuidor para abastecer a paises donde se

poseen patentes y licencias.

Se implantaran revisiones de rendimiento e incremento de requerimientos de compras
por los promotores de ventas de la empresa para asegurar un buen desempefio de los
distribuidores, todo esto segun las previsiones identificadas por la empresa (ver punto
12.1 del anexo).
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1.1.9. Necesidades a satisfacer

Segun Porter, “La estrategia de la empresa consiste en identificar las necesidades
especificas de aquel segmento de clientes que quiere satisfacer, y el resto que se
aguante porque, si intentamos tener contentos a todos, nos quedamos sin estrategia.”
(Porter, Michael E. and Kramer, Mark R., 2006).

Los promotores de la empresa, poseen més de 16 afios de experiencia desarrollando
patentes por todo el mundo, buscando mercado objetivo y entablando relaciones con
productores, distribuidores y consumidores, lo cual aporta una base sélida a la linea de

productos.

1.1.10. Situacién socio-econdmica del entorno.

El actual entorno es complicado pero con el potencial de desarrollo econémico se podria
empezar con la fabricacion y marketing de los productos patentados por varias razones:

a) Aumento extensivo de la demanda identificado y probado en 4 segmentos del
mercado altamente rentables: venta al por menor, promociones/regalos, mercado
no tradicional (zoos, circos), y marketing directo (catalogos, internet).

b) EI coste de produccién por unidad se puede reducir mas del 50% a través de
negociaciones con los actuales proveedores.

c) La red de suministro para satisfacer la demanda no supone una gran barrera de
entrada en el mercado.

d) La creacidn de una fabrica independiente, permitira a la compafiia crear una base
solida en la industria de productos inflables de la que hablamos, donde hay

pocos rivales con el potencial para hacerlo.

1.1.11. Descripcion de los productos a fabricar.

Las lineas de producto programadas para fabricar, seran desarrolladas en los siguientes
formatos patentados:

a)  Decorative Mask Assembly (Blow up Mask)

b)  Decorative Visor Assembly (Visor 2000 y 2001)

12



C) Integrated Elastic & Fastener (Can Cooler)

Blow up Mask: este fue el primer producto patentado. Estudios de mercado e

investigaciones han identificado la viabilidad de la venta de este producto en los
mercados sefialados en el punto anterior. Los disefios, personalizados y genéricos, se
implantardn en multiples mercados y requeriran sélo unos pequefios cambios en el
disefio grafico del producto. El desarrollo de mascaras personalizadas se estima que

supondréa gran parte de las ventas en mercados de promociones.

- =

Mascaras creadas para carnaval

Visor 2000 & 2001 : se han desarrollado dos tipos de visores, que son el "Visor 2000' y

el Visor 2001, los cuales estan patentados tanto local como globalmente.
a) Visor 2000: tiene un borde tipico de gorra de béisbol y es talla Gnica gracias a la
tecnologia empleada de cinta elastica integrada.
b) Visor 2001: este visor fue disefiado originalmente para nifios, pero ha tenido

éxito también con adultos. Este visor es facil de llevar e incluye bridas

13



integradas que permiten que sea talla Unica, ademas de la zona de integracion de

logo elevada.

Ejemplo de visor creado para campafa promocional en evento deportivo

Otros productos : estos productos se desarrollan basandose en una mezcla de todas las

tecnologias empleadas por la empresa en mascaras y visores. Entre estos productos se
incluyen: 'Inflatable Kooler-Cooler', ‘Inflatable Crown', globos, 'Lady Liberty 2000’

ademas de otros productos aun en desarrollo.

Otros productos desarrollados por la empresa

1.1.12. Mercado-s / Segmento-s de mercado.

La empresa pretende introducir varios formatos de producto inflable en el mercado
como son mascaras, visores y coolers. Se han identificado los siguientes segmentos de
mercado, descritos mas en detalle en el apartado 2.4.1, y cuantificados en el apartado
2.6.1 tanto a nivel nacional como internacional, en el cual los productos de la empresa

han probado su viabilidad y demanda del mercado:
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a) Mercado minorista (Retail Market).

b) Promociones y mercados Premium.

c) Mercados no tradicionales (Zoos, circos, acuarios, etc.).
d) Venta directa.

Cada uno de estos mercados puede ser fuente de éxito financiero para la empresa y sus

inversores.

1.1.13. Politica de distribucién

La estrategia a tomar por la empresa es la de incentivar a cada distribuidor asociado con
el objetivo de adquirir la maxima porcion de mercado, tanto doméstico como global, lo
que se vera favorecido por la ausencia de tecnologias similares en dichos mercados.
Cada distribuidor tendra un contrato en exclusiva para su mercado. Su funcion principal
sera la de introducir y comercializar las lineas de producto de la empresa en sus

segmentos de mercado.

1.1.14. Clientes potenciales

Se han identificado e incluso han mostrado interés, algunos clientes, entre los que se
incluyen algunos relacionados con eventos (deportivos, fiestas patronales, fiestas de
cumplearios, etc.), zoos, circos, parques de atracciones y restaurantes. Se describen mas

en detalle en el punto 2.5.

_

Productos de ocio basados en Mylar

Elemento diferenciador: sistema de fabricacion

Lineas de producto: Mascaras, visores y otros

Licencias concedidas por el inventor

Mercados objetivo: minorista, promociones, mercados no

tradicionales y venta directa
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Asociacién con distribuidores

La idea es empezar con la actividad en Enero de 2013

1.1.15. Inversidén v rentabilidad

Inversion
La inversion estimada por los promotores para empezar con el negocio es de 50.000
euros. Dicha inversion servird para financiar el primer pedido de unidades, salarios y

material de oficina necesario.

Un resumen mas detallado de inversion y costes se puede ver en el punto 7.2 de este
informe, que indica los niveles de rentabilidad que se espera para los afios 1, 2 y 3 de

negocio.

1.1.16. Adquisicion de derechos

A continuacion se muestra una descripcion de los derechos en posesion de los
promotores:
a) Derecho mundial exclusivo de crear, fabricar, otorgar licencias a terceros,
comercializar y vender productos desarrollados por el propietario de 'Decorative
Mask Assembly', 'Decorative Visor Assembly' y 'Elastic Fastening System' con
posibilidad de comprar los mencionados derechos, incluyendo la completa
propiedad de derechos, copyrights y marcas.
b) Si la compafia no hace efectiva la opcion de compra al final del tercer afio,

perdera la opcidn de adquirir los derechos mencionados.

Si la compafiia decide llevar a cabo la opcién de compra al final del tercer afio, podra
adquirir los derechos a través de un precio determinado en las ventas medias de los 3
anos anteriores.

Hasta la compra, la cuota de adquisicion de derechos se reducira un 3% de las ventas

brutas.
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Con respecto a la rentabilidad de la empresa, se puede ver con detalle una serie de

indicadores de la misma en el punto 7 de este documento.

1.2. Estrategia.

1.2.1. Estrategia de la empresa

Segun las indicaciones de Fleitman con respecto al papel de la estrategia en las
empresas, “En el mundo empresarial, la vision se define como el camino al cual se
dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las
decisiones estratégicas de crecimiento, junto a las de competitividad.”(Fleitman,
2000).

Se cree conveniente que para la consecucion de los objetivos marcados por la empresa,
es importante poner énfasis en la realizacion de los siguientes puntos:

a) Seleccion, formacion y desarrollo de Promotores y Personal que busquen
continuamente la mejora de los procesos que desarrolla la empresa.

b) Autonomia de la fabricacion: esto garantiza la independencia del proceso de
selecciéon de precios, asegurando los tiempos de entrega y suministro de la
demanda, maximizando los beneficios y dando libertad a la creacion de otros
productos y procesos que sean propiedad de la empresa y que aseguren el éxito y
la rentabilidad a largo plazo.

c) ldentificacion, obtencidn y conservacion en el tiempo de unos niveles de calidad
transmitidos a proveedores y personal de la empresa.

d) Consecucién de unas lineas de producto que sirvan de suministro al mercado
(objetivo seleccionado por la empresa).

e) Mejora continua de la calidad y desarrollo de productos innovadores fabricados
por la empresa, combinado con la creacion de nuevas tecnologias que permitan
la entrada en nuevos mercados.

f) Trato justo del personal a través de continuos procesos de motivacion,

mejorandose ellos mismo y por consiguiente, los productos que crean.

Creemos conveniente tener en cuenta para establecer la estrategia de nuestra empresa la
opinidn de Phillip Kotler, quien manifestaba que ““Si bien hay muchas formas de ganar,

me quedo con tres que son clave: primero, diferenciacion estratégica; segundo,
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establecimiento de la marca en el nivel emocional, y tercero, aprovechamiento de
Internet.”” (Kotler, 2005)

Con respecto a la estrategia de la empresa, Porter apuntaba que, “Tener una estrategia
es vital para competir en el entorno actual. S6lo las compafiias que estén pensando en
ser lideres en su actividad y tengan a alguien que pueda dirigir el proyecto seran
capaces de desarrollar una estrategia. La buena planificacion sirve para que la
empresa que la lleva a cabo se diferencie del resto de su sector por los mejores
resultados y éstos se consiguen buscando el nicho de mercado con el que diferenciarse.
No es tratar de ser el mejor, sino de ser Unico para el cliente; tal y como han
conseguido lkea 0 Zara en sus respectivos negocios. Tras la eleccion del nicho de
mercado estratégico y la creacion de una cadena de valor especifica, la continuidad en
la estrategia, tres afios como minimo, es imprescindible para que tenga éxito™. (Porter,
2010)

1.2.2. Politica comercial

En nuestra estrategia comercial hemos de considerar como indicaba Myers que, “La
satisfaccion es el nivel percibido por una persona, resultado de la comparacion del

valor percibido en relacion a las expectativas.” (Myers, 1995)

Los promotores de la empresa han reconocido un gran potencial en los productos desde
el principio. Afos de interaccion con la industria de globos inflables metalizados les
permiten identificar los distintos matices de dicha industria antes de tomar la decision
de desarrollar, fabricar y distribuir las lineas de producto. Se posee la patente de los
productos en 22 paises para tener los derechos necesarios para su comercializacion en

un futuro.

Se han identificado 4 mercados viables donde las lineas de producto pueden ser

comercializadas, ademas de estrategias de marketing necesarias para su venta.

La estrategia de ventas de la empresa estd basada en la adquisicion de un nimero
concreto de distribuidores asociados al afio. A estos distribuidores, como ya se ha

comentado, se les facilitard un contrato para la compra de una cantidad minima de
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unidades para mantener la exclusividad. Los beneficios de exclusividad por segmento
de mercado y region les aseguran una rebaja en el precio de venta ademas de una buena

imagen como asociados de la empresa.

Por lo tanto la prioridad de la empresa es la adquisicion de distribuidores asociados para
la venta de las distintas lineas de producto. A esta estrategia se afiade la posibilidad de

la venta directa a clientes potenciales, a través de internet, radio o prensa escrita.

1.2.3. Ventajas competitivas

Las lineas de producto de la empresa son el resultado de afios de desarrollo, refinando y
mejorando cada dia el proceso de sellado interior. El inventor del producto fue el
primero en introducir sellado interior en la fabricacién de globos de 'Mylar'. Sus afios de

experiencia ha llevado a la creacion de las actuales lineas de producto.

Se ha observado y comprobado que los productos de bajo precio, ademas son inferiores
en calidad por los siguientes motivos:

a) Explotan facilmente.

b) No se adaptan bien a la cara.

c) No son utiles para nifios debido a su tamafio.

d) Proceso de produccién caro.

Los productos que fabrica la empresa suponen una mejora con respecto a otros

productos existentes en el mercado debido a los siguientes motivos:

a) Disefo tecnoldgico avanzado que hace que no exploten facilmente.
b) Se pueden usar tanto por nifios como por adultos.

c) Disefio comodo y facil de usar.

d) Variedad ilimitada de disefios.

e) Precio asequible.

f) Una de las pocas mascaras fabricadas legalmente.

Las lineas de producto de la empresa han sido testeadas y han pasado por el examen de

dos laboratorios independientes y han sido designados 'juguete seguro' para nifios de
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todas las edades. Esta designacion ha servido para llamar la atencién como juguete en

menUs de cadenas de comida o0 promocion en cajas de cereales.

Party Breaks Competencia

Disefio tecnoldgico avanzado que hace que Explotan facilmente

no exploten facilmente

Se pueden usar tanto por nifios como por No se adaptan bien a la cara
adultos
Disefio cémodo y facil de usar No son Utiles para nifios debido a su
tamafio
Variedad ilimitada de disefios Proceso de produccion caro

Precio asequible

Una de las pocas mascaras fabricadas

legalmente

Si se comparan las fotografias de modelos de la empresa y las de modelos de la
competencia, se ve la diferencia de calidad, las diferencias en el material, el espesor y
los disefios. Tienen puntos angulosos y necesitan curvas para distribuir el volumen del
disefio. Ademas del proceso de fabricacion, reflejado en la CALIDAD DE
ACABADOS, se vende el DISENO de los productos.
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Modelo de méscara de la competencia

21



Modelos de méascaras de la empresa

1.3. Bases para la generacién de negocio

La empresa, como integrante de la industria de globos inflables metalizados, cree que el
éxito financiero esta basado en el proceso de fabricacion del producto, que le confiere
una serie de ventajas de calidad con respecto a los competidores, descritas en el punto
1.2.3. Todo esto se apoya en la adquisicion de una red de distribucion de un producto

que se considera atractivo e innovador.

El encargado de la adquisicion de esta red de distribuidores para las distintas lineas de
producto, sera el departamento de marketing y ventas.

Para conseguir esto, se pretende designar una serie de Promotores de Ventas, en cuyas
responsabilidades se incluirdn: identificar, calificar, seleccionar, solidificar y dirigir su
propia red de distribuidores asociados. Las caracteristicas y condiciones del acuerdo con

los distribuidores se analizan en el punto 3.1.
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1.3.1. Organizacion de los distribuidores

El departamento de ventas y marketing de la empresa llegard a un acuerdo con 20
distribuidores asociados para el primer afio fiscal, empezando por tres distribuidores

contratados al mes desde Junio a Octubre.

Se considera necesaria la adquisicion de 20 distribuidores para cubrir el territorio
espafol en su totalidad que se dividira en los siguientes distribuidores por zona, el
criterio seguido es de un distribuidor por zona y por segmento identificado (4

segmentos).

A. Central: 4 distribuidores.
B. Sur: 4 distribuidores.

C. Este: 4 distribuidores.

D. Oeste: 4 distribuidores.
E. Norte: 4 distribuidores.

.wuo:ej' LAY
VALENCIA e

&
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1.3.2. Primera estimacidn de beneficios (planteamiento de hipotesis)

Para hacer una primera estimacion de beneficios, primero se analizaran las previsiones
de ventas de la empresa. Las siguientes tablas de previsiones de ventas para los afios
2012, 2013 y 2014, estan hechas basandose en los célculos de tamafio de mercado y una
cuota de penetracion en cada uno de los segmentos considerada realista, segun la
calidad del producto ofertado. Ademas se afiade el analisis inicial de ingresos, costes y

beneficios en el punto 12.1 de este informe, en los anexos.

Mascaras (uds.) 1357500 1594297 1967727
Visores (uds.) 1357500| 1836818] 3279545
Otros (uds.) O| 306136 1311818
Ventas anuales (uds.) 2715000| 3737252 6559091

Estimacion de la evolucion de las ventas.

1.4. Principales riesgos y problemas.

El principal riesgo que se identifica, es el entorno de crisis econdmica existente en
Espafia que conlleva una reduccion importante en el consumo tanto de productos como
de servicios, lo que supone un entorno de incertidumbre para el sector del ocio.

Como riesgo principal del propio negocio, esta la entrada de nuevos competidores en el

sector, o el encarecimiento de los costes de produccion.

Para mitigar todos estos riesgos, se dispone de un estudio previo del negocio y de la
oferta de un producto claramente diferenciado y de calidad, de cuyo proceso de
fabricacion se encarga la propia empresa. Ademas, la intencién es disponer de una serie

de colaboradores que apoyaran en el desarrollo del negocio.
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Plan para la expansion del negocio ‘

Asociacion con distribuidores
Division del territorio espafiol por zonas
Total de 20 distribuidores para cubrir todo el territorio

Zona N° de distribuidores

Norte 4

Sur 4

Este 4

Oeste 4

Centro 4
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2. Andlisis del entorno

2.1 Necesidades a satisfacer

Es interesante la vision de Thomson con respecto a la “misiéon” principal de una
empresa, “Lo que una compafiia trata de hacer en la actualidad por sus clientes a
menudo se califica como la mision de la compafiia. Una exposicion de la misma a
menudo es Util para ponderar el negocio en el cual se encuentra la compaiiia y las

necesidades de los clientes a quienes trata de servir.” (Thomson, 2001)

Actualmente se identifica en el mercado una gran falta de calidad en la fabricacion de
productos de ocio metalizados inflables, y sobre todo, lo que mas identifica el cliente es
la falta de disefios atractivos y de acuerdo con las tendencias actuales, que se adapten
correctamente a los distintos eventos de diversa temética que acontecen a lo largo del

afo.

2.1.1. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Se realiza este analisis de Porter para reconocer el nivel de impacto de los distintos
factores del entorno de la empresa.

a) Poder de negociacién de los clientes: el poder de negociacion de los clientes es

alto, debido a la existencia de multiples compariias dedicadas a la venta de
productos de ocio similares en cuanto a su funcion. Esto se compensa con la
calidad del producto ofrecido por la empresa, que es de mejor calidad que lo que

ofrece la competencia.

b) Poder de negociacién de los proveedores: el poder de negociacion de

proveedores es bajo, ya que se dispone de un amplio numero de éstos con

precios competitivos y con capacidad de fabricar el producto de la empresa.

c) Amenaza de nuevos entrantes: hay posibilidad de entrada de numerosos

competidores en el sector, pero no con los conocimientos suficientes como para

competir en igualdad con la calidad de los productos de la empresa.
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d) Amenaza de productos sustitutivos: esta amenaza es alta, debido a la existencia

de muchos productores de unidades similares en cuanto objetivo, pero desde el
punto de vista de la calidad y disefio de lo que ofrece la empresa, la amenaza
seria baja. La idea es posicionarse en el mercado resaltando las notables

diferencias entre los productos de la empresa y la competencia.

e) Rivalidad entre los competidores: a pesar de haber muchos competidores en el

mercado, no existe ninguno que tenga el conocimiento tecnoldgico para la
fabricacion de un producto con la misma calidad de nuestra empresa, por lo
tanto no se consideran rivales en cuanto a calidad.

2.2. Productos ofrecidos para satisfacer las necesidades

2.2.1. Lineas de producto principales

La empresa crea productos basados en tecnologias patentadas de las que se poseen los
derechos de explotacion mundial. Estas tecnologias han llevado al desarrollo de las
siguientes lineas de producto:

a) Blow up Masks.
b) Inflatable Visors.
¢) Otros (Coolers, coronas).

2.2.2. Tests de mercado

Kotler, sobre la importancia de los estudios de mercado, “No compre participacion en

el mercado. Averigiie como ganarselo.” (Philip Kotler, 2006)

Se han hecho tests de mercado globales en distintos lugares que incluyen distribuidores
al por menor, eventos promocionales, eventos deportivos televisados, restaurantes,
desfiles, parques de atracciones, fiestas de cumpleafios y circos. Estos tests fueron
llevados a cabo en distintos tipos de areas comerciales, culturas, etnias y edades de

consumidores, a la vez que se hacian estudios sobre distintas formas de distribucion.
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La empresa vende como principal elemento diferenciador, la calidad de acabado
de los disefios, gracias al exclusivo proceso de fabricacion que a su vez permite

una gran variedad y complejidad de dichos disefios.

Este estudio ha otorgado a la empresa un conocimiento valioso de los intereses y
necesidades tanto de clientes locales (Madrid y Espafia) como globales, y cémo

desarrollar las lineas de producto para adaptarse a ellos.

2.2.3. Puntos importantes del proceso productivo.

Se han identificado los principales puntos a cuidar en la fabricacion y marketing de los
productos:

a) Disefio y desarrollo de requisitos.

b) Tiempos de fabricacion.

c) Pruebas de materiales.

d) Durabilidad.

e) Costes de produccion.

f) Costes de tiempo y materiales.

g) 'Lead time' para abastecer productos personalizados.

h) Canales de distribucion.

1) Requerimientos de los acuerdos de licencia.

J) Analisis de precios.

k) Requerimientos de pedido minimo.

[) Margenes de beneficio.

2.2.4. El valor del disefio

Es interesante la vision de Kotler sobre la asociacién con el cliente para el disefio de los
productos, ““¢,Quién debe disefiar en ultima instancia el producto? El cliente, por
supuesto.” (Kotler, 2006)

El valor de estas lineas de productos es la flexibilidad para adaptarse facilmente a

multiples segmentos de mercado donde pueden ser vendidos. Dichas lineas de producto
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pueden ser modificadas graficamente para adaptarse a las necesidades de dichos

mercados.

Actualmente la empresa tiene 16 disefios terminados para mascaras, con su troquel,
plantillas y matrices. También tiene dos plantillas usadas para la fabricacion de 'Visor
2000" y 'Visor 2001'. Ademas de esto se poseen mas de 200 disefios registrados
(mascaras, visores y otros) adn sin terminar, con algunos prototipos, a la espera de

definir las lineas de producto iniciales.

El inventor y su departamento, pretenden empezar con el disefio de las lineas genéricas
de maéscaras y visores, a la espera de que se identifiquen las licencias necesarias. Hasta
que se confirmen los acuerdos de licencia, se comenzard el desarrollo de aquellos
productos de cuyas licencias se disponga.

El departamento de creacién y desarrollo pretende empezar con el disefio de las lineas
genéricas de marcas y visores a la espera de la concesion de las licencias necesarias.
Hasta ese momento, se comenzara el desarrollo de los productos con licencias, sin dejar
al margen ciertos disefios de nuevos modelos, revolucionarios para la industria. Se ha
comenzado ya el estudio de los mercados elegidos para la expansién, obteniendo, de
momento, un resultado optimo para el éxito de estos productos en el mercado y

convirtiéndose asi la empresa en un lider dentro de este segmento de la industria.

Disefios ‘

16 disefios de méascaras
2 plantillas de visores (2000 y 2001)

Creacion inicial de lineas de producto genéricas

Elaboracion de nuevos prototipos

2.2.5. Prototipos v otros productos.

Hasta la consecucion de las lineas iniciales de producto, el departamento de creacion y
desarrollo trabajara en la siguiente generacion de productos. Estos incluiran: globos
'‘Big head'; globos con partes intercambiables; globos con colores variables; y bolsas

inflables con sorpresa para fiestas de cumpleafios u otros eventos como pueda ser
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Halloween. Todos estos productos seran de fabricacion propia el dia que se deje de
externalizar el proceso (previsto después del tercer afio de negocio, es decir en 2016),
utilizando la maquinaria adquirida por la empresa y la posicionara a la vanguardia del

desarrollo de la industria de inflables metalizados.

La proxima generacion de productos podrd penetrar con éxito en el mercado actual
gracias a su tecnologia Unica. Dichos productos llegaran a los clientes a traves de la
misma red de distribucion disefiada para mascaras y visores.

Con tal de asegurarse una amplia cuota de mercado, la empresa pretende empezar a
vender globos metalizados y posicionarse como fuente principal de productos inflables

yendo desde los globos a las mascaras personalizadas.
Esta nueva linea de productos ya tiene varios prototipos preparados, a la espera del
momento idoneo para su introduccion en el mercado. Algunos de los Gltimos prototipos

desarrollados para su introduccion son los siguientes:

a) Micromascaras: disefiadas para multitud de usos, tanto como mascaras en

miniatura, como adorno en disefios florales, 'cintas’ en regalos, juguetes, disefios
licenciados, elementos decorativos y otros muchos usos potenciales.

b) Mddulos: un disefio nuevo que permitira la creacion de modulos inflables
tridimensionales para uso en promociones de peliculas, eventos y otros usos en

los que se pueden usar actualmente estos médulos.

€) Juguetes interactivos panoramicos: es un disefio pendiente de patente, que
pretende introducirse en el mercado del juguete infantil, que permitird a los
nifios crear su propio espectaculo de marionetas.

d) Juguetes inflables: modelos inflables con la forma de mdltiples objetos:

disfraces inflables, coronas, escudos, espadas, aviones, barcos, cometas, etc. Las
posibilidades existentes son ilimitadas, utilizando tecnologia patentada ya por la

empresa y otras tecnologias en desarrollo.
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Lineas de productos

Productos iniciales Productos futuros

Blow Up Masks Micromascaras

Inflatable Visors Modulos

Otros( Coolers, coronas) Juguetes interactivos panoramicos

2.3. Andlisis del entorno general

Como establece Felipe Ruiz Moreno, resulta interesante un buen conocimiento del
entorno antes de elegir la estrategia a tomar por la empresa,““En un entorno globalizado
y altamente cambiante, ha de invertirse esfuerzos en observar el horizonte y disefiar la

mejor ruta posible.” (Ruiz Moreno, Felipe, 2011)

A continuacion se expone una descripcion del entorno en el que se establece la empresa,
en este caso seria la Comunidad de Madrid en particular y el mercado espafiol en

general.

2.3.1. Informacién general del entorno

Se analizan a continuacidon los factores socio-culturales, econdmico-industriales,

tecnolodgicos y politico-legales.

El Reino de Esparia, es un pais soberano miembro de la Unidn Europea, constituido en
Estado social y democratico de Derecho desde hace méas de 30 afios y cuya forma de
gobierno es la monarquia parlamentaria. Comparte ademas en la actualidad moneda con
otros 16 paises europeos por lo que puede considerarse como un pais muy estable

politicamente hablando.

En el aspecto de gobierno y politica, cabe destacar que Espafia es hoy en dia un “Estado
de Autonomias”, es decir un pais formalmente unitario pero que funciona como una

federacion descentralizada de comunidades autonomas, cada una de ellas con diferentes
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niveles de autogobierno sin olvidar mencionar que existe también un &mbito local de
gobierno como son los ayuntamientos y alcaldias. Habra que tener en cuenta este tipo de
forma organizativa de gobierno y de la politica del pais para saber en cada momento a

qué Instituciones y Organismos habria que dirigirse.

El entorno politico no supone ningin impedimento para el desarrollo de nuestro

negocio.

2.3.2. Previsiones de cambio del entorno general.

Se observara el analisis econdmico del entorno de la empresa y su situacién en el futuro,
desde el mas general que es el estado econdmico global, hasta el mas cercano, que es
donde se llevard a cabo la actividad de la empresa, y es el entorno econémico de la
Comunidad de Madrid.

2.3.2.1. Entorno Global

“En conjunto, la economia mundial va perdiendo ritmo en 2011 y se teme que no se
recupere el proximo afio. La crisis iniciada en los activos financieros téxicos ha
evolucionado hacia tensiones generalizadas en los paises desarrollados y temores a un
posible contagio incluso a economias emergentes. Los riesgos potenciales implican que
las predicciones de futuro manejen intervalos muy amplios incluso a corto plazo v,
principalmente, a la baja. Va aumentando la posibilidad de que pueda repetirse una
nueva caida o recesion (double dip) a escala mundial.

Por grandes areas, para 2011-2012 se esperan unas economias expansivas en Asia,
Latinoamérica, Europa Central y del Este y Rusia, y una situacion de crisis en el
conjunto de la UE.” (‘Observatorio Econémico’ del ‘Area de Gobierno de
Economia, Empleo y participacion Ciudadana’ del ‘Ayuntamiento de Madrid’,
2011).
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Situacion por grandes dreas

(entre paréntesis tasa de variacion del PIB real)

2009 2010 Prediccién 2011 | Prediccidn 2012
EE.UU Recesion Expansion Debilidad Mantenimiento

- (-3.9) (3,0) (1.8) 2.1)

UE Recesion Debilidad Debilidad Crisis
(4.2) (1,9 (1.6) (0.7)
Janon Recesion Expansion Recesion Recuperacion

P (6.3) (4.1) (0.4 2.1)

. . Debilidad Expansion Expansion Expansion
Asia Pacifico (1,9) 7.0 (4,5) 5.2)
China Expansion | Expansion Expansién Expansion

- (9.2) (10,3) (9.5) (9,0)

L Recesion Expansion Expansion Expansion
Latinoamérica (1,7) 6.3) 2) 3.9)
Eurcpa Central Recesion Expansion Expansion Expansion
y del Este™ (-5.2) (4,5) (4,3) (3,3)
Rusia Recesion Expansion Expansion Expansion
Mundo Recesién | Expansion Expansién Normalidad

(-1.8) (4.3) (3.0) (2.9)

*Japén +11 paizes de la zona.
“* 19 paises de la zona.
Fuente: Elaboracion propia a partir de Consgensus Forecast, noviembre 2011, Para China y Rusia,
FMI septiembre 2011.
Tabla 1: Evolucién del PIB, extraido del articulo “El entorno econémico de la

ciudad de Madrid”

Se deduce de los datos de la Tabla 1 el pesimismo en lo que a predicciones de
crecimiento en la zona Euro se refiere, en el que un incremento del PIB de un 0,7 a
pesar de ser un dato positivo, supone una situacién insostenible en el tiempo para la

economia de cualquier pais.

2.3.2.2 Entorno Europeo

““La Eurozona se estanca en términos de crecimiento y con tendencia a una progresiva
desaceleracion a corto plazo que podria incluso terminar en una nueva recesion. El
mejor de los escenarios apunta a un débil crecimiento en 2012 con tendencia a mejorar

y el peor a una caida en recesion de duracién indeterminada.

Europa muestra una disparidad en su marcha econdémica en muchos aspectos, entre

ellos los ritmos de crecimiento. Desgraciadamente, las diferencias parece que el
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préximo afio van a reducirse pero por una generalizacién de ritmos bajos de variacion
del PIB.

Un pasado Interim Forecast de la Comision Europea del primer trimestre del afio se
titulaba ““La recuperacion de la UE gana terreno”. El del pasado mes de septiembre
demostraba el cambio de percepcion: “La recuperacion se paraliza ante la crisis de los

mercados financieros™.

La OCDE ha insistido a principios de octubre, en palabras de su secretario general
Angel Gurria, en que “Europa, cuyo crecimiento tiende a cero, no va a entrar en una
recesion técnica, pero lo que vemos no es muy diferente”. Ahora apunta a un 0,3%
para el proximo afo frente al 2% de hace s6lo 5 meses. La Comision Europea avisa que
se espera una parada virtual aunque no se pronostique una recesion.” (‘Observatorio
Econémico’ del ‘Area de Gobierno de Economia,
Ciudadana’ del ‘Ayuntamiento de Madrid’, 2011).

Empleo y participacion

2010 20M 2012
Pais Dato Tasa Situacion Tasa Situacion
final | (intervalo) | (% acuerdo) | (intervalo) (% acuerdo)
Alemania 37 2.9 Mormalidad 08 Crisis
' (2,7/3,0) [83% N (0,0/1,4) (100%)
, 1 Crisis 1,1 Crisis
Reino Unido | 1.4 1 71 ) (100%) (-0,4/2.,3) (88% 1Y
Francia 15 1,6 Debilidad 0,7 Crisis
' 1,5/1,7) (100%) -0,1/1,3) [94% L)
italia 13 0,6 Crisis -0,2 Recesion
' (0,5/0,9) (100%) -1,0/0,4) B83% N
Espaiia 0.1 0,7 Crisis 0,5 Crisis
P ! (0,6/0,8) (100%) (-0.8/1.4) (85% L)
Holanda 18 1,7 Dehilidad 0,5 Crisis
. ' (1,5/1,8) ([77% L) {-0,2/1,3) (B8% L)
. 41 Expansion 1,3 Crisis
Suecia | 57 | aoma3 | (d00%) | (02721) 64%
Zona euro | 1.8 16 Debilidad 04 Crisis
’ (1,5/1,7) (80% ) (-0,8/1,1) (80% L)
Denominacicen utilizada segdn tasas de variacién: recesion (tasas negativas), crisis (0-1,5%),

debilidad (1,5-2%), mantenimiento (2,1-2,9%), expansion (= 3%).

Fuente: Elaboracion propia a partir de Consensus Forecast, noviembre 2011, Para 2010 dato oficial.

Tabla 2: Perspectivas de crecimiento para las economias europeas de mayor peso,

segun el articulo “El entorno econémico de la ciudad de Madrid”
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Ano 2011 Aro 2012

41 Sueria 12 Snecia
10 Alemania T ob Gnn Breiafia
21 Bélgica 1 0 Alemmia
-_ 1.6 Eurozoma 1 0o Fracia
T L& Francia Al i Bélgica
L3 Holanda 0,3 1 Holanda
e Gran Bretala -3 ] Ewrcaom

r 06 Espala o7 Espala
513 lialia -l lmlia
Fuente: Ceprede con datos de prediccion de The Economist, a 12 de diciembre de 2011.

Tabla 3: Ranking de paises de la UE en términos de crecimiento en 2011 y 2012
(tasas interanuales del PIB real), segun “Ceprede con datos de prediccion de The
Economist, a 12 de diciembre de 2011.”

De las tablas 2 y 3, se puede extraer la conclusion de que si no se llega a una situacion
de recesion en los paises de mas peso de la UE, el estancamiento en 2012 parece claro.
Habria que esperar a los proximos afios para volver a ver un crecimiento apreciable en
dichos paises. A pesar de esto, la situacion de Espafia es mas complicada, debido a su

situacion de bajo crecimiento y alta deuda publica.

2.3.2.3. Entorno Nacional

““La economia esparfiola continda en crisis y las expectativas de crecimiento economico
son progresivamente a la baja. El crecimiento de nuestra economia en 2012 quedara
por debajo del 1% e incluso del ritmo estimado para el presente afio. Para superar el
1,5% de crecimiento del PIB habr& que esperar hasta 2014,

El reto que se plantea a la economia espafiola es crecer a futuro por encima de lo que,
hoy dia, parece factible o reajustar el crecimiento hacia los sectores que ofrezcan los
principales nichos de empleo.” (‘Observatorio Econémico’ del ‘Area de Gobierno de
Economia, Empleo y participacion Ciudadana’ del ‘Ayuntamiento de Madrid’,
2011).
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2011 2012 2013 2014
PIE 0,8 0,8 1,3 1.9
Consumo privado 0,4 0,9 1,3 1,8
Consumo publico -1,4 -0,9 0,8 1,3
FBCF -4,4 -0,2 1,6 2,9
Demanda intarna -0,9 0,3 1,2 1,8
Exportacionas bisnes y servicios 8,1 4,2 49 5,5
Importaciones bienas v servicios 1,8 2.2 4.6 5,1
Demanda externa (aportacion) 1,7 0,6 0 0,1
Empleo -1.4 -0,2 0,6 1.3
Ganeracion nata de empleo (miles) -266 -38 107 238
Tasa de paro 21,3 21,6 21,7 21,3
Poblacion en paro (miles) 4,924 5.009 5.050 5.012
Deficit pablico (% s/PIB) -7.1 -8,2 -5,3 -4,3

Fuente: Ceprede, noviembre 2071,
Tabla 4: Previsiones Ceprede 2011-2014, extraido del articulo “El entorno
economico de la ciudad de Madrid”
Se puede observar como la prevision del consumo, aunque a pesar de ser bajo, es de que

sea creciente, lo cual es positivo para el funcionamiento del negocio.

2.3.2.4. Entorno Regional

“El Gltimo dato publicado por el Instituto Nacional de Estadistica en marzo de 2011,
ofrece sus primeras estimaciones del crecimiento de las regiones espafiolas en el afo
2010, al mismo tiempo que revisaba los datos de afios precedentes. Segun estas
estimaciones iniciales, la Comunidad de Madrid creci6 en 2010 una décima de punto
por encima del promedio de Espafia aunque en mejoria respecto al afio anterior, como
ha sido norma general en todas las regiones. Para 2009 se ha corregido al alza el
crecimiento previo estimado para el PIB de la Comunidad de Madrid, que pasa del -
3,3% inicial al -3,2%.” (‘Observatorio Econdémico’ del ‘Area de Gobierno de
Economia, Empleo y participacion Ciudadana’ del ‘Ayuntamiento de Madrid’,
2011).
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Media

2001)2002| 2003 | 2004 | 2005|2006 | 2007 |2008| 2009 |2010| 2001-

2010

Espana 362731 33|38 | 4 36 (09| -3,7 |-01 2.1
Comunidad

Madrid 4 | 24 3 38|43 43|34 1 -3,3 0 2.3
Diferancial

Madrid- (04 |-03|-01|03 (07 |03 |-02(01| 04 |01 0.2
Espana
Elasticidad

Madrid/ |[1,11|0,89| 0,97 (1,09|1,19(1,08|0,94 (1,11|0,83()| O 1.1
Espafia

Fusnte: Elaboracion propia, Instituto LR Klein/Centro Stone, a parir de Contabilidad Regional de
Espana. Para 2001 -2010 segln revision de CRE-2000 (marzo 20711).

Tabla 5: Diferenciales de crecimiento y elasticidad entre Comunidad de Madrid y
Espafia a través del PIB, extraido del articulo “Entorno econdémico de la ciudad de

Madrid”
Diferencias
L , - Madrid- , .
Fases ciclicas Madrid |[Espana| UE . | Espana-UE | Madrid-UE
Espana
Expansion (=3%) 4.8 3,9 2.8 0,7 1,1 1,8
1986-19 49 4.1 3 0,8 1,1 1,9
1997-2007 4.4 3,8 2,8 0,6 1,2 1,8
Cracimignto medio
(1,5-39%) 2,7 2,2 2,1 0,5 0,1 0,8
1982-1985 29 2 1.9 0,5 0,1 0,6
1994-1986 3 2,0 2,3 0,9 0,2 0,7
Crisis (<1,5%) 0,7 0,3 0,7 0,2 -0,2 0
1980-1981 1 0,6 0,7 04 -0 0,3
1992-1983 -0.6 -0,3 0,4 -0,3 -0,7 -1
2008 1,8 1,2 09 04 0,3 0,7
Recesion 2009-2010 | 1,7 -1.9 -1,3 0,2 -0,6 -0,4
Total 1980-2010 3 2,6 1,8 04 0,8 1,2

* Definidas sobre los datos de Espana, excepto 1291 v 2007 que se han incluido en fase de expansion
a pezar de ser infericres al 3% en Espafa pero supera esta taza en Madrnd.

Fusnte: IME, Contabilidad Regional (datos enlazados), VAE a precics basicos para el periodo 1980-
1926 v PIE a precios de mercado, 1296-2005. Muevos datos base 2000 para 2000-2010. Eurostat,
Cuentas Macionales.

Tabla 6: Dinamica corporativa Comunidad de Madrid, Espafia, UE segun fases

ciclicas, extraida del articulo “El entorno econdmico de la ciudad de Madrid”
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De las tablas 5 y 6, se puede extraer que, tanto en periodos de crecimiento como de
recesion, el comportamiento de la economia madrilefia es ligeramente e incluso a veces
significativamente mejor que el de la economia espafiola. Un dato muy claro de esto son
las cifras del paro para la Comunidad de Madrid y Espafia para fecha de 7 de Mayo de
2012, en la que se observa una tasa de paro del 18,7% para la Madrid frente a un 24,4%
como media del territorio nacional, lo que indica que la Comunidad es un entorno

positivo para emplazar el negocio en épocas de economia adversa.

2.4. Andlisis del mercado

La estrategia a seguir inicialmente en el desarrollo de las lineas de producto estd guiada
por el mercado objetivo al que se pretende dirigir la empresa. Se cree que el mismo
producto base (visor, mascara, otros) puede ser vendido en cada uno de los mercados

seleccionados.

A través de afios de estudios de mercado, tanto doméstico como internacional, la
empresa ha identificado 4 segmentos de mercado: minorista, promociones, no
tradicional y venta directa donde se ha detectado demanda por las lineas de producto de

la empresa.

Cada uno de estos segmentos de mercado hace que la participacion en ellos sea viable y
que arroje potenciales beneficios. Por lo tanto, el objetivo es crear una serie de lineas de
productos multi-mercado que sean fisicamente idénticas, pero con unos minimos

cambios gréaficos, de manera que sirvan a diferentes segmentos de mercado.

2.4.1. Segmentacion del territorio

La experiencia obtenida por los promotores de la empresa a través de los estudios de
mercado globales de los productos, marcan la estrategia a tomar.

Para maximizar el verdadero potencial de las lineas de producto en cada segmento del
mercado, se ha dividido el territorio nacional en 5 territorios: norte, sur, este, oeste y
central. Se escogera un distribuidor asociado con exclusividad en sus segmentos de

mercado para cada territorio. Esto llevara a 20 distribuidores para Espafia. Esta
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estrategia permitira a cada distribuidor concentrarse en su segmento de mercado sin

competencia directa en su territorio.

Con respecto a la expansion internacional, empezando por los paises donde se poseen
los derechos de distribucion, se elegird un distribuidor asociado que venderd
exclusivamente los productos de la empresa en ese pais y en su segmento de mercado,
por lo tanto cada pais tendra 4 distribuidores asociados que venderan las lineas de

producto de la empresa.

El motivo que lleva a esta estrategia de segmentacion es que los estudios de mercado
han probado que un solo distribuidor no seria capaz de maximizar el potencial de un
segmento al completo por su cuenta. Se piensa que la existencia de un distribuidor con
exclusividad en su segmento y territorio se adaptaria mejor al objetivo de adquirir la
mayor cuota de mercado posible. Esta estrategia elimina la posibilidad de bloquear las
ventas en un territorio al completo diversificando con varios proveedores, lo que da a la

empresa mayor capacidad de influencia sobre cada distribuidor.

2.4.2. Analisis de los clientes potenciales

Richard Whiteley remarca la importancia de basar el disefio del producto en los
requerimientos del cliente final, base del negocio, “Existen tres tipos de clientes: el
externo, el intermediario y el interno. Mi preocupacion central es, sin duda, el cliente
externo, aquél que esta al final de la linea y que, de hecho, va a usar los productos o

servicios de la empresa.” (Richard Whiteley)

Los siguientes puntos son una descripcion de la estrategia de desarrollo de una linea de
productos multifuncionales que serdn comercializados en los segmentos de mercado
objetivo:
a) La creaciény desarrollo se basa en conseguir una linea de producto inspirada en
iconos caracteristicos del evento objetivo.
b) Proceso de desarrollo: desarrollo de 8 mascaras y 8 visores.
c) Las mascaras y visores se implantan en los mercados seleccionados por la
empresa. Dichos mercados se dividen en 4 basicos:

- Venta al por menor: venta en tiendas especializadas.
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- Promociones: visores y mascaras utilizadas en campafias de
promocion.

- Mercado no tradicional: referido a venta en parques de atracciones
determinados, por ejemplo 'Parque de Atracciones de Madrid'.

- Venta directa: ventas por catalogo, internet, TV. La compafiia estara a

cargo del mantenimiento de una pagina de comercio electronico.

Mercados a abordar Minorista, promociones, mercado no

tradicional y venta directa.

Desarrollo de las lineas de producto

Creacion de iconos personalizados segun evento.

Linea genérica: 8 mascaras y 8 visores genéricos.

Implantacion de dicha linea genérica en el mercado objetivo.

Esta estrategia reduce los costes de desarrollo debido a la creacion de un producto base
unico para cualquier disefio, siendo facilmente adaptable a una personalizacion concreta
para cada caso. También se fabricaran disefios que dejen una parte concreta para
personalizacion, que permitird la inclusion de logos en las mascaras, visores u otros

productos inflables fabricados por la empresa.

2.5. Lineas de producto por segmento de mercado.

Se ha demostrado un gran interés por parte de distribuidores y compafiias durante el
estudio de mercado de los productos. Existen solicitudes, clasificadas desde la compra

de lineas estandar a productos personalizados para su uso en eventos concretos.

2.5.1. Lineas de producto para mercado al por menor

La empresa también creard un 'product mix' desarrollado bajo propiedades genéricas o
no licenciadas (animales, deportes, etc.). Esta linea de productos no requerira el pago de
licencias y serd adaptable también para su uso en los 4 segmentos de mercado con

cambios graficos minimos.
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2.5.2. Linea de productos para mercado de promociones

La empresa desarrollara, para el primer afio, 12 disefios genéricos de visores que se
podran utilizar para diversos eventos y promociones tanto local como globalmente. Esta
linea de productos se compone de unidades que pueden ser personalizadas mediante
distintas impresiones que se ajusten al evento objetivo. Se empleard esta linea de
producto como una de las herramientas base de marketing para ser vendida en mercados
promocionales. Se pretende que esta linea de producto se personalice para adaptarse a

los siguientes eventos:

a) Deportivos.
b) Politicos.
c) Negocios.
d) Festivos.
e) Escolares.

f) Vacacionales.

El estudio de mercado realizado, prueba que el mercado de productos personalizables es
interesante para abordarlo. Ha habido un acercamiento de numerosos distribuidores

interesados en llegar a un acuerdo con la empresa para participar en este mercado.

Estos productos personalizables se desarrollan a partir de pedidos especificos por parte
de los clientes. Una vez hecho el pedido, el departamento de disefio grafico propone una
serie de disefios que dan lugar a varios prototipos, a partir de los cuales se fabricaran los

modelos finales a comercializar.

El tiempo estimado para la entrega de dichos productos es de entre 45 y 60 dias desde la

aprobacion e identificacion de los requisitos que impone el comprador.
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2.5.3. Linea de productos para mercado no tradicional

a)

b)

Z00s

Se crearan 8 disefios tanto de mascaras como de visores para este nicho del
mercado. Como se ha comentado, los disefios fisicos creados también seran
comercializables en otros segmentos de mercado (por ejemplo en la venta al por
menor). Cada producto incluird una zona que sera personalizable con el nombre
0 el logo de cada zoo. Los disefios graficos de esta linea de productos se

centraran en la inclusion de animales tipicos para las mascaras y visores.

Circos

Se crearan 8 disefios de mascaras y 8 de visores aplicables a este mercado de los
circos. Los disefios también seran aplicables a otros segmentos de mercado(por
ejemplo venta directa en packs de cumpleafios con motivos circenses). Cada
producto incluye una zona personalizable en la que se encontrara el logo y
nombre del circo o feria correspondiente. El departamento de disefio grafico se
centrard en crear productos con temas de circo (payasos, trapecistas, domadores,

etc.).

Parques de atracciones
La empresa tendra los derechos para la comercializacion de los productos en
diversos parque de atracciones. Esta decision fue tomada con la intencion de

afrontar el pago por licencia de venta en dichos espacios de ocio.

Los parques de atracciones con los que se ha llegado a un preacuerdo, cuyo
nombre no se menciona por cuestion de confidencialidad, son los siguientes:

a) Parque de atracciones 1.

b) Parque de atracciones 2.

¢) Parque de atracciones 3.

d) Parque de atracciones 4.
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Ejemplo de disefios para parques de atracciones

1) Productos desarrollados inicialmente para 'Parque de atracciones 1'

La empresa creard 4 visores desarrollados alrededor del logo del parque, 8
mascaras con el disefio de personajes caracteristicos y 8 visores con disefios

relacionados con los espacios diferenciados del parque.

Los disefios fisicos creados se utilizaran ademas en packs de cumpleafios, venta

al por menor y venta directa.

2) Productos desarrollados inicialmente para "Parque de atracciones 2"

La empresa creara 2 visores desarrollados alrededor del logo del parque.
Tambien se pretende la creacion de 8 mascaras y 8 visores que incluiran los mas
importantes logos del mismo, cuyas licencias las tiene en exclusiva.
Adicionalmente se pretende disefiar 4 mascaras con el hueco de los ojos y 4
maéscaras mas pequefias con cara descubierta, siendo ambas disefiadas usando
material 3D (inflable).

Estas ultimas mascaras son los modelos adaptables a épocas festivas en el
parque de atracciones. Todos los disefios fisicos realizados seran utilizados
también para packs de cumpleafios, venta al por menor y eventos especiales de

promocion de atracciones.
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3) Productos desarrollados inicialmente para "Parque de atracciones 3"

Se creara 1 tipo de visor desarrollado alrededor del logo y nombre del parque, 8
disefios de mascaras con personajes del mismo y 8 visores con disefios
relacionados con distintos espacios del parque.

Los disefios fisicos fabricados también seran empleados para packs de

cumpleafios, venta al por menor y venta directa.

4) Productos desarrollados inicialmente para "Parque de atracciones 4'

La empresa creara 1 visor desarrollado alrededor del logo del parque, 8 disefios
de personajes caracteristicos del mismo, 8 visores con disefios relacionados con

zonas tematicas del parque.

Los disefios fisicos fabricados se comercializardn como packs de cumpleafios,

venta al por menor y venta directa.
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2.5.4. Linea de productos para mercado de venta directa

Los estudios han revelado una gran oportunidad de mercado existente en el desarrollo
de una linea de productos para su inclusion en 'Packs de Cumpleafios’. Se ha
comprobado que se puede alcanzar un ritmo de venta medio de estos packs de 2.000
unidades a la semana mediante venta directa por Internet y catalogos. Se han hecho
estudios que muestran que este mercado de venta directa mediante correos electrénicos
y marketing por internet presentan una gran oportunidad de negocio para todas las

partes involucradas.

Inicialmente, la empresa creara 6 'Packs de Cumpleafios' en Espafia basadas en los
siguientes temas:
a) 2 licencias principales en el mercado con personajes deportivos y series de
animacion.

b) Licencias genéricas: animales, circos, deportes.

Como se apuntd anteriormente, se podran utilizar disefios procedentes de otras lineas de
producto ya licenciadas para circos, zoos, y parques de atracciones. Solo se requeriran
pequefias adaptaciones gréaficas para el tema de cumpleafios.

AUn esta por decidir si se intentara la asociacion con productores especialistas en temas
de cumpleafios, para la inclusion de productos accesorios como platos, servilletas, vasos

y utensilios personalizados.

Mercado Productos

Minorista Productos genéricos con tematica:
animales, deportes, etc.

Promociones Para eventos concretos: deportivos,

festivos, politicos, vacacionales, etc.

No tradicional Para su venta en: zoos, circos y parques de

atracciones.

Venta directa ‘Pack cumplearios’ inicialmente.
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2.6. Andlisis de la competencia.

En este caso, nos encontramos que muchas de las empresas que pueden ser consideradas

como competencia, pueden convertirse en clientes potenciales. Pasamos a su estudio.

2.6.1. Competencia en produccion.

En este caso la empresa podria convertirse en proveedora o consultora tecnoldgica de la
competencia. Algunos ejemplos de competencia en cuanto a produccién:

a) ‘Convermex’, Convertidora Mexicana de Plasticos. (México) Link

b) ‘Flexmetal’. (Espafa) Link

c) ‘Oaktree Intl.” (United Kingdom) Link

d) ‘M&D Balloons’ (US) Link

e) ‘Bettalic’ (US) Link

f) *Amscan’ (UK) Link

g) ‘CTI" (US) Link

Todas estas empresas son fabricantes de productos inflables metalizados, pero ninguna

realiza disefios con la tecnologia que desarrolla nuestra empresa, que permite la

creacion de modelos de mayor dificultad de fabricacion y mejores acabados.

2.6.2. Competencia en venta de productos similares.

Inicialmente, la empresa se dedicara a la venta de los productos cuya produccion se ha
externalizado anteriormente. Como competidores por ser distribuidores de productos
similares, ademas de posibles clientes, se tienen los siguientes ejemplos:

a) ‘Norwood Promotional Products’ (US) Link
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b) ‘Gopromos’(US) Link

c) ‘Promo-wholesale’ (China) Link
d) ‘Halloween Costumes’ (US) Link
e) ‘Celebrate Express’ (US) Link

f) ‘Party Packs’ (UK) Link

g) ‘Promo Peddler’ (US) Link

Ninguno de estos productores distribuye actualmente productos de calidades similares a
los que produce la empresa, por eso mas que competidores, se pueden asimilar como
clientes potenciales. Ademas como se observa, la mayoria de distribuidores importantes

se encuentran en Estados Unidos u otros paises extranjeros.

2.7. Estructura del mercado.

2.7.1. Célculo del tamaiio del mercado.

a) Mercado minorista
En el DIRCE, se encuentra para comercio menor de articulos culturales y recreativos el
dato de numero de comercios viables de vender el producto que comercializa la

empresa.

Numero de establecimientos viables en Espafia 39.655

Cantidad de establecimientos captados en el 4.000 (un 10% del total

primer afo por los distribuidores asociados aproximadamente)

Numero de establecimientos captados por 200

distribuidor

Cantidad estimada de ventas por distribuidor en el 200.000
primer afio
Unidades vendidas por los distribuidores de 4.000.000

Espafia el primer afio(20 distribuidores)

Fuente: “Directorio Central de Empresas” (DIRCE) dentro del Instituto Nacional
de Estadistica(INE). Afio 2011.
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En Espafa, la empresa ha identificado unos 40.000 establecimientos de venta al por
menor (viables para vender los productos de la empresa). Con este amplio potencial
repartido por todo el territorio, se estima que cada distribuidor asociado deberia tener
unos 200 establecimientos (incluyendo los propios de cada distribuidor) en cada region.
200.000 unidades por distribuidor asociado al afio, contando con que tendria una
cantidad de 200 clientes potenciales, supondria una venta minima de 1.000 unidades
anuales, estimandose una cifra facil de alcanzar e incluso de superar.

Debido a que se cree que esta cifra es facilmente alcanzable se ira haciendo una revision

anual de ventas.

b) Mercado de promociones
Hay que prestar atencion al mercado de juguetes, y en especial al sub sector de
“Articulos para fiesta, carnaval u otras diversiones” lo que supondria el mercado
promocional, en el que se englobarian los productos de la empresa.

Valor del mercado del juguete 401,41 millones de € ‘
Valor del mercado de articulos para 25,86 millones de €

fiesta, carnaval u otras diversiones

Captacion de ventas del 5% del 1.293.000 €

tamafio de este segmento del

mercado para el 2° afo

Fuente: Informe del “Instituto Espafiol de Comercio Exterior” (ICEX) para
31/12/2010

El valor del mercado de ventas por promociones para exportaciones se ha tasado en
401,41 millones de euros. 25,86 millones de € se asocian a ingresos por la venta en la

subcategoria de “Articulos para fiesta, carnaval u otras diversiones”.

Ademas hay otro dato a tener en cuenta, extraidos de dicho informe:
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Partida Descripcion Acumulado a Acumulado a %

31/12/2009 31/12/2010 Variacion

95.05 Art. Fiestas, 22,56 millones 25,86 millones 14,60%
carnaval u otras de € de €
diversiones

Fuente: Informe del “Instituto Espafiol de Comercio Exterior” (ICEX) para
31/12/2010
Se puede observar que a pesar de estar comprendido el periodo en una época de crisis
econdmica global, este sector crecio un 14,60% (el sector en general crecio un 10,13%).
Este dato hace ser optimista con respecto al crecimiento del mercado y las expectativas
de ventas.
Con respecto a importaciones y exportaciones del sector, hay otro dato a resaltar:

Sector Total

Importaciones 860 millones de €

Consumo interno 187,75 millones de €

Fuente: Informe del “Instituto Espafol de Comercio Exterior” (ICEX) para
31/12/2010

Se aprecia que Espafia es un pais importador, por un déficit de productos nacionales,
luego se cree que hay margen de crecimiento para adquirir una cuota dentro del
mercado espafiol.

De este consumo interno dentro de la clasificacion de “Otros juguetes” en los que se

encuentran los productos de la empresa, se pueden observar los siguientes datos:

Cuota de mercado 2009 Cuota de mercado 2010

4,5% 5,71%

Variacion interanual: 26,47%

Fuente: NPD Group, “Asociacion Espafiola de Fabricantes de Juguetes” (2011)
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Estos datos invitan al optimismo, ya que es un segmento del mercado que se encuentra

en un crecimiento significativo.

Se han hecho estudios de mercado que han indicado gran interés en la demanda de los
productos de la empresa por parte de los siguientes clientes: restaurantes y bares,
procesadores de comida y bebidas, entretenimiento y eventos deportivos, mayoristas y

distribuidores.

b.1) Negociaciones en curso

Actualmente, se ha mostrado interés por las siguientes empresas en la distribucién de
visores como parte de promociones:

a) Restaurantes y bares.

b) Procesadores de comidas y bebidas.

c) Entretenimiento y eventos deportivos.

d) Mayoristas y distribuidores.

Una gran mayoria de estas empresas nombradas anteriormente han adquirido ya
mascaras y visores como parte de promociones locales. Se ha mostrado interés también
en el uso de los productos mencionados y otros en desarrollo para su uso en campafas
regionales que podrian dar como resultado la compra de grandes cantidades de

producto.

A continuacién se describe una serie de negociaciones actuales con clientes interesados

en el producto de la empresa para camparias de promocion.
1) Compainiia fabricante de cerveza
Las negociaciones que se estan llevando con esta empresa cervecera son para el
desarrollo de un 'Cooler' inflable para su uso en una campafia nacional que
implicaria afiadir uno de estos productos con cada 12 latas de cerveza vendidas.

Dicha empresa fabrica diariamente 400.000 packs de 12 latas, lo que resulta en
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la inclusion de 400.000 'Cooler. Una promocion tipica seria para eventos
deportivos, lo que supone unos 30 dias de ésta y unos 12 millones de 'Cooler'.

Disefio para compafiia de cerveza con motivo del dia de San Patricio

2) Cadena de comida rapida

Ya hubo una venta del visor 2001 con esta empresa, al final de la cual hubo un
interés por emplear estos visores en una campafia regional de marketing,
incluyendo a la mascota de la compafiia. La cantidad minima estimada de
unidades para cubrir dicha campafia seria de 300.000 unidades.

Se ha identificado también potencial en la inclusién de un producto, aun por
desarrollar, en los menus infantiles. Dicho producto tendria que cumplir lo
siguiente: tener un coste de desarrollo contenido, y que se pudiera licenciar
rapidamente como promocién Unica.
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Ejemplo de visor realizado por la empresa para cadena de comida rapida

Conseguir un acuerdo de compra por parte de esta cadena de comida rapida
supondria la venta de 1.000 unidades por 400 establecimientos que posee en el
territorio nacional, lo que hace un total de 400.000 de unidades.

Los productos que se fabrican en la empresa son altamente buscados para

mercados promocionales porque:

a) Es una herramienta de marketing de bajo coste para distribucion masiva.

b) Los productos se adaptan facilmente a la inclusion de logos o
promociones de nuevas marcas.

c) Incrementan el valor de los productos con los que se distribuyen.

d) La compra masiva del producto para su distribucion al por mayor,
supone una rebaja importante en el precio con respecto a su adquisicion

al por menor.

¢) Mercados no tradicionales

Se ha identificado gran potencial de mercado para las lineas de producto de la empresa
en el segmento de mercado no tradicional. Esto incluye: zoos, circos, parques de
atracciones Yy ferias locales. Se pretenden controlar los mercados tanto nacional como
internacional con distribuidores asociados. El potencial que se identifica en este
mercado es derivado de la adaptacion de nuestro producto como producto de bajo coste,
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nuevo disefio, que ofrece espacio para logos y marcas del recinto en cuestion mientras
se obtienen beneficios de venta minorista.

A continuacion se muestran tablas con la estimacion de ventas para zoos, Circos,
parques de atracciones seleccionados por la empresa y parques de atracciones

seleccionados por el distribuidor:

1) Ventas potenciales en la categoria de zoos

NUmero de zoos objetivo 40 ‘
Actividad generada por los zoos en 2010 182 millones de €

Venta potencial de unidades por zoo al dia 100

Ventas estimadas al afio (288 dias al afio) 921.000 unidades

Cuota de mercado prevista para el primer afo 32 (80%)

Fuente: Actividad generada en zoos asociados en 2010 segun “Asociacion Ibérica
de Zoos y Acuarios”

El nimero de zoos objetivo de la empresa son los zoos mas importantes del territorio
nacional, contenidos en el directorio de la “Asociacion Ibérica de Zoos y Acuarios”.

La estimacion de 100 unidades es una vision realista e incluso a la baja teniendo en
cuenta el nimero de visitantes en 2010 segun AIZA, que recopila los datos de todos los
miembros integrantes, fue de 9.613.330. Esto supone que un 10% aproximadamente de
los visitantes adquiririan los productos de la empresa, 1o que no supone una cuota irreal

de mercado.
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2) Ventas potenciales en la categoria de circos

Numero de circos 53

NuUmero de visitantes anuales 7 millones
Venta potencial de unidades por circo al dia 100

Ventas estimadas al afio (156 dias al afio) 826.000 Uds.
Cuota de mercado prevista para el primer afo 262 (80%)

Fuente: “Asociacion de artistas y amigos de las artes circenses”, 2011

3) Ventas potenciales en la categoria de parques de atracciones seleccionados por
la empresa
El nimero de parques incluidos aqui es el de integrantes de la Asociacion Espafiola de

Parques de Atracciones y Tematicos (AEPA). Se han elegido por ser los parques mas

importantes.

NuUmero de parques de atracciones 9 ‘
Facturacion de los parques afio 2010 300 millones de €

Mercado objetivo a capturar el primer afio 3 parques

NuUmero de visitantes al afio 12.000.000

Mercado potencial a captar 2.400.000 (20%) unidades

Fuente: Datos de visitantes y facturacion para 2010 segun AEPA
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4) Ventas potenciales en la categoria de parques de atracciones seleccionados por

los distribuidores asociados

NuUmero de parques de atracciones 129

Venta potencial de unidades por parque al dia 50

Ventas estimadas al afio (288 dias al afio)en el 1.857.600

total de parques

Cuota de mercado prevista para el primer afo 60 (46,51%)

Fuente: Estudio Sectores de DBK, “Parqgues de Ocio”, (Mayo 2012, 132 Edicion)

d) Mercados de venta directa

Ventas potenciales de productos de 'Pack de Cumpleafios' por venta directa en

Espafia
Poblacion 46.185.697
Poblacidn objetivo estimada 6.187.370

Minima cantidad de ventas por mes por cada 1.500 unidades

distribuidor asociado

Minima cantidad de ventas por afio por cada 18.000 unidades

distribuidor asociado

Ventas totales por afio 360.000 unidades

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica, INE. Junio 2012.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (I.N.E.), la poblacion estimada de nifios de

entre 0 y 12 es de unos 6 millones. Las estimaciones de ventas se basan en una
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penetracion en el mercado prevista de un 2% aproximadamente de la poblacion
objetivo, es una estimacion de la empresa que se cree realista basandose en la calidad
del producto ofrecido. EI mercado infantil ofrece una cuota de mercado importante en el
segmento de juguetes y en concreto para la comercializacion de 'Packs de Cumpleafios'.
La empresa pretende seleccionar esta poblacion como mercado objetivo y crear un
catalogo de venta directa.

Anualmente este 'Pack de Cumpleafios’ venderia las 120.000 mencionadas
anteriormente. Para distribuidores asociados internacionales se aplicara el mismo

sistema que para el mercado nacional.

Estas previsiones de ventas no incluyen ventas potenciales que provendrian de otros
medios de publicidad como televisién, radio, internet, prensa escrita, etc. La empresa

llevara una pagina web encargada de ventas por internet.

2.7.2. Fase de ciclo de vida del mercado.

Intro. Crecim. Madurez Declive

'Beneficios

~ é |

Tabla : “Ciclo de vida de un producto”, extraido de los apuntes de Direccién

Comercial, Universidad Carlos 111 de Madrid.

a) Introduccion: en este periodo las ventas crecen lentamente, y debido a los

gastos iniciales de introduccion, no hay beneficios.
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b) Crecimiento: en esta fase, las ventas crecen rapidamente relacionadas con el
posicionamiento del producto en el mercado, esto implica la aparicion de
beneficios.

¢) Madurez: se produce la estabilizacion de las ventas o incluso un descenso de
ellas debido a la madurez del mercado. En este punto los beneficios se pueden
estabilizar o descender debido a politicas de inversion para defenderse de la
competencia.

d) Declive: las ventas y beneficios desaparecen, llegado este punto es buena opcion
la retirada del producto del mercado.

Se considera que el estado actual del ciclo de vida del producto que se oferta es inicial,
debido a la inexistencia de productos de caracteristicas similares en el mercado, pero se

espera que el producto entre rapidamente en fase de crecimiento, debido a su baja

inversion inicial y la calidad del producto.

Introduccion 1 Ventas — Beneficios
Crecimiento <1 Ventas T Beneficios
Madurez =) Ventas =) Beneficios
Declive Desaparecen las ventas y los beneficios.

2.7.3. Barreras de entrada existentes.

La principal barrera de entrada que se aprecia para iniciar el negocio es la de encontrar
financiacion para el establecimiento de la fabrica. Dicha barrera se puede superar
externalizando el proceso de fabricacion a un fabricante adecuado para la linea de
productos de la empresa, tanto por el precio de fabricacion, como la tecnologia usada,
precios de entrega u otras condiciones.

El establecimiento de una fabrica no se considera una barrera de entrada actualmente,

porgue no es necesaria para iniciar el negocio.

Otra barrera de entrada que se identifica es la situacion econdmica global, pero se

estima que vaya mejorando en los proximos afos.
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3. Plan de marketing

Peter Drucker y Philip Kotler son conocidos entre otras cosas por sus opiniones sobre la

gran importancia del marketing en la empresa.

“El 90% de la estrategia es Marketing” (Peter Drucker)

“El consejero delegado que sepa como poner en practica hoy dia las mejores
estrategias de marketing podra obtener el méximo partido de su equipo humano y
aumentar las probabilidades de lograr el éxito que tiene la empresa orientada al
mercado y centrada en el cliente”. (Philip Kotler)

“El marketing es el motor de la estrategia de la empresa, no s6lo como la sirvienta de

las ventas.””(Philip Kotler)

La empresa cree que con comunicacion entre las partes, dedicacion a los detalles y
perseverancia en la mejora, se alcanzaran los objetivos propuestos. La intencion de la
empresa es crear una filosofia de estimulacion de la expresion creativa, alli donde haya

empleados motivados por convertirse en futuros lideres del sector.

3.1. Politica de producto/servicio.

El estudio de mercado sobre los productos durante su etapa de desarrollo revelé un gran
interés de distribuidores por adquirir los derechos de comercializacion de las lineas de
productos, y de compra de los productos por parte de los usuarios finales. Las lineas de
producto de la empresa pretenden tener un disefio innovador y llamativo para adquirir la
atencion del mercado. Ademas la propiedad de los derechos sobre estos productos
permite a la empresa tener una posicion de ventaja en el mercado al ser el Unico

fabricante de este tipo de mascaras inflables, visores y otros productos.

El éxito en el proyecto estd directamente relacionado también con la penetracion en
mercados internacionales donde se poseen derechos. A largo plazo se pretende
introducir en mercados donde se posean los derechos e ir ampliando el nimero de
licencias. Para alcanzar esto, se debera disponer de una red de distribuidores asociados,
los cuales tendran los derechos exclusivos para comercializar las lineas de producto de

la empresa.
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3.1.1. Caracteristicas y condiciones de los acuerdos con los distribuidores

A continuacion se detallan los principales puntos a tratar con los distribuidores

asociados elegidos para la comercializacion del producto:

a)

b)

En cada region, los promotores de ventas identificaran las empresas més grandes
en el sector del mercado elegido por la empresa.

Se enviaran a cada empresa de distribucion unos paquetes con informacion sobre
marketing, describiendo las lineas de producto, ventajas y costes. Los
promotores de la empresa llevardn a cabo el seguimiento de los potenciales
distribuidores asociados interesados en adquirir derechos de distribucion.

Los promotores llevaran un proceso de revision cuyo resultado es la eleccion de
un distribuidor asociado elegido por region en cada segmento del mercado para
tener los derechos en exclusiva de las lineas de producto. Todos los
distribuidores no elegidos, pero que sigan interesados en la distribucién de las
lineas de producto en una region donde ya hay un distribuidor asociado, se

dirigira directamente a dicho distribuidor asociado para realizar las compras.

Los siguientes puntos seran sefialados a los distribuidores asociados durante el proceso

de adquisicion:

a) Beneficios de exclusividad en su region.
b) Estructura de precios rentable asociada a la estructura de distribucion.

c) Facilidad de alcanzar la cantidad anual minima de compras.

La empresa no prevé dificultad en la adquisicion de distribuidores asociados o

distribuidores simples, debido al interés ya mostrado debido a:

a) El potencial de beneficios de las lineas de producto.
b) Fuerte relacion directamente con la fabrica.
c) Campafia de publicidad y promocién sobre las lineas de producto

empleada por la fabrica.

La empresa se ha centrado en el desarrollo de sus lineas de producto para participar en

cuatro segmentos de mercado concretos: minorista, promociones, no tradicional y venta
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directa. Cada uno de estos segmentos del mercado tendra asociado un canal de
distribucion que asegure la llegada del producto a los consumidores. La compafiia cree
que para garantizar el éxito deben darse una serie de factores:

a) Inexistencia de competencia directa en sus regiones.

b) Resaltar el potencial de beneficios de las lineas de producto.

c) Laaceptacion de las lineas de producto.

d) La dedicacion de los promotores de la empresa a los distribuidores.

e) Beneficios por exclusividad en las distintas regiones o paises.

f) La continua innovacién en los productos de la empresa.

Con todo esto se pretende llegar a ser lider en el mercado de globos metalizados y
adquirir un posicionamiento en el mercado como lider y fabricante de nuevos disefios.
Esto despertaria el interés de nuevos distribuidores asociados interesados en trabajar con

la empresa.

Politica de asociacién con distribuidores

Asociacion con grandes distribuidores, que permitan una facil expansion.

Clasificacion de requisitos para la asociacion (ventas minimas, marketing, etc.)

Proceso de revision continuo.

Beneficios de exclusividad.

3.1.2. Caracteristicas principales del producto

Como se comenta en el punto 1.3 se pueden describir las principales virtudes de los

disefios que se pretenden crear como:

a) Disefio tecnoldgico avanzado que hace que no exploten facilmente.
b) Se pueden usar tanto por nifios como por adultos.

c) Disefio cdmodo y facil de usar.

d) Variedad ilimitada de disefios.

e) Precio asequible.

f) Una de las pocas méscaras fabricadas legalmente.
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3.1.3. Comparacion con la competencia

A continuacién se indican los principales motivos por los que los productos de la

competencia son inferiores a los de la empresa:

a) Explotan facilmente.
b) No se adaptan bien a la cara.
¢) No son utiles para nifios debido a su tamafio.

d) Proceso de produccion caro.

La principal caracteristica que diferencia de la competencia es el sistema de sellados
interiores en Mylar Balloons, que permite que los productos puedan tener formas
tridimensionales variadas y tomar senderos multidireccionales por medio de los
sellados, los cuales controlan la distribuciéon de fuerzas interiores. A su vez, se ideo
el sistema de memoria elastica y de enganche con el que se pueden crear cientos de
disefios y productos innovadores, adaptables a distintos mercados, como viseras, gorros,

corbatas, cinturones, disfraces, cometas, relojes y coronas inflables.

3.2. Politica de comunicacion.

Peter Drucker apunta a la importancia de que la comunicacion de la idea de marketing
de la empresa se transfiera a todos los elementos integrantes del negocio de la empresa,
“La inquietud y la responsabilidad del marketing deben filtrarse a todas las areas de la

empresa”. (Peter Drucker, 1954)

La empresa ha identificado dos agentes principales que intervienen en la estrategia de
promocion de las lineas de producto que se quieren comercializar. En primer lugar, se
venderan las lineas de producto a los distribuidores asociados interesados en distribuir
el producto. Por otra parte, se iniciara otra campafia de promocion de las lineas de

producto y su potencial a los usuarios finales.

Con respecto a la comunicacion de los productos de la empresa, Guillermo Martorell

dice, ““Las nuevas estrategias en publicidad evitan dirigirse al consumidor final, se

apuesta por difusion mas holistica, creando canales para conectar principalmente con
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empleados, proveedores, lideres de opinion y demas grupos de interés, llegando a los
clientes finales por diferentes vias a través del boca a boca.” (Martorell, Guillermo.,
2008)

3.2.1. Medios v acciones de comunicacion

A continuacion se describen las estrategias de comunicacion de los productos de la

empresa:

a) Marketing con distribuidores asociados

Se identificaran los diez mejores distribuidores asociados para cada segmento de
mercado para cada regidn. Estos distribuidores recibiran un paquete promocional
que incluira CD/DVD promocional, material de publicidad, potencial de cada
segmento de mercado, explicacion de acuerdo de exclusividad y muestras del
producto a distribuir en su segmento en concreto. Estos paquetes mostraran a la
empresa como un proveedor innovador y serio de productos inflables. Se aclarard la
posicion de propietario de la empresa asi como la capacidad de generacion de
ingresos que tienen los productos. Los promotores de ventas se encargaran de
explicar con detalle al distribuidor asociado las ventajas de asociarse con la

empresa.

b) Marketing con el usuario final

El departamento de ventas y marketing se dedicara a identificar y participar en
eventos y oportunidades de marketing que permitan la publicidad de las lineas de
producto de la empresa a los consumidores finales. Se desarrollaran folletos
impresos para cada segmento del mercado y se buscard el crear una exposicion
atractiva para los compradores potenciales. Esto se hara para apoyar las ventas de

los distribuidores asociados.

De la cuota pagada a la empresa por los distribuidores asociados, se destinard una
parte a crear oportunidades de marketing, que los beneficiaran en sus ventas. El
dinero se gastara en posicionar las lineas de producto como el producto mas
novedoso e innovador en el segmento del mercado al que pertenezcan. Los estudios

de marketing muestran que el producto es bien acogido durante los eventos en los
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Marketing con distribuidores asociados Utilizar dichos distribuidores como

que participa, por lo que la empresa estard buscando oportunidades de maximizar la
publicidad sobre el producto repartiendo muestras en eventos televisados,
anunciando el producto, la compafiia y sus distribuidores.

Las ventas en mercados de promociones complementaran la introduccion de las
lineas de producto a los usuarios finales mediante distribucion masiva en el

mercado.

¢) Marketing mediante apoyo tecnoldgico

Otra de las actividades que puede realizar la empresa es el de consultor tecnoldgico
para empresas interesadas en adoptar los disefios y tecnologias de produccion de las
que se disponen. Esto puede suponer otra campafia de comunicacion dentro del

sector, para realizar tareas de apoyo tecnoldgico a la produccion.

Tipos de comunicacion y Marketing ‘

herramienta de publicidad.

Marketing con el usuario final Utilizar la promocion del producto a

través de clientes satisfechos que

hablan con otros clientes potenciales.

Marketing mediante apoyo tecnolégico Promocionar la empresa mediante el

apoyo tecnolégico a otras empresas
interesadas en fabricar el producto.

3.3. Politica de distribucién.

La propiedad en exclusiva de la empresa de los derechos sobre los productos integrantes
de las lineas de producto, permite un enorme libertad de ventas en diferentes segmentos
de mercado: al por menor, promocion, no tradicional y venta directa. Investigaciones y
estudios de mercado han verificado que es casi imposible para la empresa vivir de un
solo segmento en todo el territorio nacional. Por lo tanto, con el objetivo de adquirir la

maxima cuota de mercado en el periodo mas breve de tiempo, la empresa ha creado el

'Plan de adquisicion de distribuidores asociados'.
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La siguiente es una descripcion del plan de segmentacién del territorio a cubrir para
adquirir la cuota de mercado deseada:

El territorio nacional se ha dividido en 5 regiones:

a) Norte.
b) Sur.
c) Este.
d) Oeste.
e) Central.

Cada una de estas regiones se divide a su vez en una serie de segmentos de mercado, ya
mencionados con anterioridad (al por menor, promociones, no tradicional y venta

directa).

En un principio se pretende la adquisicion de al menos un distribuidor por segmento y

por region, lo que seria un total de 20 distribuidores asociados.

También se prevé a largo plazo una posible expansion en otros paises, en la que cada
pais objetivo se divide en los 4 segmentos de mercado comentados anteriormente. Se
pretende la asociacion con un distribuidor por pais, lo que daria un total de 88
distribuidores asociados para los 22 paises donde la empresa posee licencias de
comercializacion. Este nimero de distribuidores seria ampliable segin la necesidad de

cubrir territorio en cada pais.

3.3.1. Canales de distribucién del producto-servicio

Los canales de distribucion son los descritos anteriormente, que incluyen los siguientes:
a) Venta minorista, venta directa: ventas por catalogo, internet, TV. La
compariia estara a cargo del mantenimiento de una pagina de comercio
electronico.

b) Venta mayorista de promociones: visores y mascaras utilizadas en

camparfias de promocion.
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c) Detallista: mercado no tradicional referido a venta en parques de

atracciones, circos, zoos, etc.

3.3.2. El papel de los intermediarios

Los distribuidores asociados tendran las siguientes ventajas por trabajar con la empresa:

a)
b)
c)

d)

e)

Exclusividad de venta en el mercado seleccionado durante 3 afios.

Precios de compra disminuidos para todas las lineas de producto.

Todos los pedidos provenientes del territorio de cada distribuidor en su

segmento, seran atendidos siempre por ese distribuidor.

Todos los distribuidores méas pequefios interesados en adquirir licencias de

distribucion en esos territorios tendran que adquirirla a través de los

distribuidores asociados.

Contrato renovable cada afio mediante reuniones de adquisicion.

3.3.3. Requerimientos para ser distribuidor.

La siguiente tabla identifica

distribuidor asociado:

los requerimientos necesarios para conseguir status de

Requisito

Espana

Internacional

Pago inicial requerido
para  los  derechos

15.000€ por

el

contrato de

distribuidor asociado por 3 afios

15.000€ por el contrato de
distribuidor asociado por 3

exclusivos de | de distribucion en exclusiva | afios de distribucion en
distribucion  de los | (5.000€/afo) exclusiva (5.000€/afo)
productos de la

empresa.

Compra inicial minima | 25.000 uds. 25.000 uds.

Unidades totales | 25.000 uds./region 250.000 uds./pais

vendidas por afio por
distribuidor

Para adquirir el status de distribuidor asociado, se firmara un contrato por 3 afios que

requerird que cada distribuidor pague la cuota de distribuidor asociado de 15.000€, que
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se podra pagar en 3 cuotas de 5.000€ al afio. Se requerira una compra inicial de 25.000
unidades con la cuota inicial de 5.000€ de contrato de distribucion. La incapacidad de
adquirir esta cantidad de unidades serd& motivo de finalizacion de acuerdo de

comercializacién exclusiva.

La empresa cree que los distribuidores alcanzaran facilmente los niveles de compras
minimas indicadas. Los estudios de mercado han probado que esos niveles de ventas

son factibles.

3.3.4. Expectativas de crecimiento de ventas.

Los promotores de la empresa creen que es razonable asumir que las ventas de los
distribuidores asociados deberian incrementarse un 100% para el final del afio 2. Los

motivos son los siguientes:

a) No existe competencia. Exclusividad en su segmento de mercado y region/pais.

b) Los productos de su empresa son nuevos Yy revolucionarios con demanda
probada.

c) Los niveles de compras minimas solicitados deberian suponer un bajo porcentaje
de las ventas posibles.

d) Los sustanciales margenes de beneficio atraerdn a numerosos distribuidores al

distribuidor asociado para adquirir los derechos de distribucion en la region/pais.

Con todo esto, se pretenden incrementar los requisitos de compra a 50.000 unidades al
final del afio 2, y a 100.000 de unidades al final del afio 3. Sera la responsabilidad del
promotor de ventas de la empresa el vigilar el rendimiento de cada distribuidor asociado

en su region o pais.

El éxito final de la empresa residira fuertemente en el desarrollo y control de una buena
red de distribuidores asociados. La compafiia se concentrara en suministrar a sus
distribuidores con productos innovadores que son altamente rentables para todas las
partes involucradas en la distribucion, tanto para el distribuidor asociado como para los

minoristas. Las relaciones con los distribuidores asociados, sera creada, desarrollada,
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vigilada y asistida de tal manera que su crecimiento tendra un impacto positivo en la

comercializacion de las lineas de producto en los mercados seleccionados.

67



3.4. Politica de servicio.

Con respecto al nivel de servicio con el cliente, R. L. Desatnick dice, ““La superioridad
en el servicio al consumidor corresponde a superioridad en la practica con la gente.”
(Desatnick, R. L., 1989)

3.4.1. Tipo de servicio de preventa ofrecido

La fecha de entrega del producto dependeréa de la cantidad de unidades solicitadas con el

cliente y las condiciones de envio acordadas.

3.4.2. Tipo de servicio postventa ofrecido

La empresa dispone de un servicio de atencion al cliente para atender posibles
reclamaciones, que se incluirdn en informes mensuales de incidencias para su

resolucion.

Lo que se ofrece es una garantia de calidad a través de alcanzar determinados
certificados 1SO.

Otro servicio postventa contemplado por la empresa, es el de apoyo tecnologico a
clientes que quieran fabricar el producto. Este apoyo tecnoldgico seria principalmente

de ayuda con disefio y ayuda con desarrollo.

3.5. Politica de precios.

Kotler apuntaba respecto a la influencia del precio en el marketing, “No se vende

mediante el precio, se vende el precio.” (Philip Kotler, 2006)

La empresa ha desarrollado una estrategia de precios independientes para cada producto
(mascaras, visores, y otros) que sean aceptables en los mercados seleccionados por la
compafia. Este meétodo de fijaciobn de precios es basado en los precios de la
competencia, buscando ser atractivo para los clientes, ofreciéndolo como elemento extra

a la calidad de los productos. --Los estudios han revelado los precios que aseguran
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rentabilidad para cada nivel en la red de distribucién, pasando por el distribuidor

asociado, mayorista, minorista y usuario.

El bajo coste de fabricacion permite a la empresa desarrollar una politica de precios que
sea atractiva para el consumidor, mientras sigue siendo rentable para todas las partes
involucradas. Los estudios hechos, han mostrado que precios alin mayores serian
aceptables en el mercado. Sin embargo, la empresa ha establecido unos precios hechos
para incentivar la compra del usuario final. Cuando se hace comparacion con otros
productos, el consumidor encuentra los precios de compra razonable y un valor

percibido del producto mayor.

Los encargados principales de la venta de las lineas de producto son los distribuidores
asociados. El precio de venta medio a los distribuidores es de 0,625 € por unidad. Este

precio medio no incluye variaciones en el mercado de promociones.

Como se ha comentado anteriormente, el mercado de promociones requiere una
estrategia de precios diferentes, ya que la cantidad de unidades en cada pedido para este
segmento es considerable. Para ello la empresa emplearda un sistema de precios de

acuerdo al volumen de ventas.

3.5.1. Método de fijacién de precios.

Como se ha dicho anteriormente, se ha intentado establecer un precio que garantice un
nivel de rentabilidad, pero teniendo en cuenta otras estrategias de marketing como el
precio psicoldgico. Se dispone de una serie de métodos para fijar los precios y que hay

que tener en cuenta. Se trata de 5 métodos de fijacion de los precios:

3.5.1.1 Fijacion de precios mediante margenes

Este método esta basado en alcanzar un margen determinado de beneficio, segun el

coste unitario del producto. La expresion que lo determina es:
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Coste unitario

Precio de venta =

1 - (Margen deseado sobre el precio de venta)

3.5.1.2. Fijacion de precios para alcanzar una tasa de rentabilidad

El objetivo de este método es el de establecer un precio que proporciones una tasa de

rentabilidad determinada para la inversion realizada. La expresion seria la siguiente:

% Rentabilidad x Capital invertide

Precio de venta = Coste unitario + .
N? de unidades que se espera vender

Al intervenir el n° de unidades previstas de vender, requiere una muy buena prevision

de las ventas.

3.5.1.3. Fijacion de precios basada en el valor percibido

“Se fija el precio en funcion de lo que el mercado estaria dispuesto a pagar con
independencia de los costes. Relacionado con la imagen de valor del producto.
Las empresas utilizan sus herramientas de marketing para crear una imagen de valor en

el mercado.” (Apuntes de ‘Direccion Comercial’,UC3M, 2010)

3.5.1.4. Fijacion de precios basada en la competencia

“Las empresas fijan sus precios basado en los precios de sus competidores. Las
empresas pequefias siguen al lider, las grandes, marcan tendencias. Este método es muy
popular cuando resulta dificil conocer los costes.” (Apuntes de ‘Direccion
Comercial’,UC3M, 2010)

3.5.1.5. Fijacion de precios por licitacion

“En concursos publicos, generalmente para proyectos. Se fija un tope. Las empresas

ofertan con precios hasta ese tope. A menor precio mayor probabilidad de obtener el
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concurso. La empresa no puede fijar sus precios por debajo de sus costes.”(Apuntes de
‘Direccion Comercial’,UC3M, 2010)

Después de establecer el precio, se tendran en cuenta otros factores, como el precio
psicoldgico y el asociar un precio a calidad (no es muy aplicable en el sector donde se
sitla la empresa). Se paga mas por un producto conocido, o coherencia de precios entre

productos internos percibidos como de mas elaboracion que otros.

Segun la prevision de costes expresada en el punto 4 de este informe, se puede observar
a continuacion la diferencia de precios de los productos de la empresa con productos

similares de la competencia.

Proad 0 P O DIO PR O DIO
DR A . »,
Mascaras 0,8 1,8
Visores 0,6 1,15
Otros 0,65 1,3

Fuente: Precios consultados en las paginas web de las empresas indicadas en el

punto 2.6.

Mediante margenes (empleado por la empresa).

Por tasa de rentabilidad.

Basados en el valor percibido.

Basados en la competencia

3.5.2. Descuentos

En un principio el descuento aplicable, es el correspondiente a aplicar economias de
escala, es decir, a mayor cantidad de unidades solicitadas, mayor reduccién del precio

final.
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4. Plan de produccion u operaciones y calidad

En este punto se explicara el proceso de fabricacion del producto y su disefio y

necesidades de espacio para desarrollar las actividades de la empresa.

4.1. Proceso de elaboracion del producto o de prestacion del servicio

Los pasos que se dan en el proceso de elaboracion del producto serian los siguientes:
a) Contacto con el cliente.
b) Creacion de disefios.
c) Disefios planteados y aprobacion.
d) Creacidn de prototipos y aprobacion.
e) Produccion: maquina de impresion, termosellado, introduccién de valvula, corte

(con matriz) y embalaje.

4.2. Disefio del producto.

Para el disefio del producto, llevados a cabo por el inventor, se emplean 2 softwares:
a) ‘Corel Draw’ para el disefio fisico del modelo.

b) “‘Adobe Photoshop’ para el disefio grafico del modelo.

A continuacion se observan ejemplos de los modelos disefiados a ordenador:
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World-Prom-Bg M-2020- 1

Copyright © Gattamortacreations
W /rea de sellado interior

= Linea de corte

Escala 1x1 cm

= Linga de grafica + 1/2cm fuera /L.de corte

10,95 pulgadas

17,21 pulgadas

Valve

Ejemplo de disefio de méscara

world-prom B.kuku chico 1

Copyright © Gattamortacreations
B Area de sellado interior

— Lineade corte  Escala 1x1 cm

—— Linea de gréafica +0,2°pulg. fuera /L.de corte

14,08 pulgadas

12,60 pulgadas

Disefio de globo con inspiracion en las fiesta de San Fermin
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Pasos para la fabricacion del producto

Contacto con el cliente

Creacidn de disefios (Corel Draw y Adobe Photoshop)

Aprobacion de disefios

Aprobacion de prototipos

Fabricacion

4.3. Infraestructuras, equipamientos y mano de obra.

A continuacion se expone una breve descripcion de activos para llevar a cabo la

fabricacion del producto que se pretende comercializar.

4.3.1. Ubicacion de la empresa

En un principio se ha decidido ubicar las instalaciones en la Comunidad de Madrid, por
tratarse de un centro neuralgico de negocios en Espafia y tener una situacion mas o
menos equidistante a todos los puntos de la peninsula, donde se pretende iniciar la
actividad de la empresa.

4.3.2. Instalaciones

Inicialmente, se procedera al alquiler de unas oficinas donde comenzar con el negocio
antes de poder empezar con la fabricacion propia. Debido al precio del alquiler, y unas
dimensiones adecuadas para acoger el negocio, se ha escogido una nave en la
Comunidad de Madrid, concretamente en Alcobendas. Una ficha detallada de esta nave
se encuentra en el punto 12.8 en el anexo.

Las intenciones futuras de la empresa son de alquilar unas instalaciones con parte
oficina y parte espacio disponible para equipamiento y produccion, en una localizacion
por especificarse en la Comunidad de Madrid, por un periodo no inferior a 3 afios. Los
costes de alquiler han sido estimados en unos 10.000 € mensuales. Se requerird un

minimo de 6.000 m? que albergarén lo siguiente:

a) 10 despachos destinados a promotores.
b) 1 sala de juntas.
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c) 1 areade recepcion.

d) 1 areade creacion y desarrollo.

e) 1 area para asistentes administrativos.

f) 1 zona de almacenamiento vigilada.

g) 1 despacho para el contable.

h) 1 despacho para el departamento de atencion al cliente.

i) 1 area de produccion y almacén.

Para final del tercer afio, la empresa planea tener los suficientes recursos y capital para
adquirir una parcela para la construccién inicial de unas instalaciones de 8.000 m?
ampliables a 16.000 m® Estas instalaciones pretenden ser el centro mundial de

distribucioén.

La construccion de estas instalaciones antes o a final del tercer afio se cree necesaria por
las siguientes razones:
a) Uso efectivo del capital.
b) Las ventas previstas a corto plazo pueden implicar la necesidad de mas espacio.
c) La maquinaria adicional necesaria, doblaria el espacio operacional requerido.
d) Lainstalacion de fabricacion es costosa de trasladar una vez construida.
e) Capacidad para la empresa para aumentar sus instalaciones a su propio ritmo.

f) Posibles beneficios por parte del gobierno por desarrollo de nuevos negocios.

Se pretende llegar a adquirir un almacén y oficinas de 8.000 m? con posibilidad de
aumentar. La necesidad de aumento o no de las instalaciones sera funcion del
crecimiento de las ventas. La ampliacién hasta 16.000 m? serfa necesaria para finales

del afio 5 para albergar el equipamiento adicional necesario.

Se estima un precio de 75 a 90 €/m? construido, lo que serfa una inversién de unos
640.000 €. Los costes de construccion los llevaria la empresa, con ayuda en la
financiacion por parte del Gobierno de la Comunidad de Madrid.

La empresa esta actualmente buscando beneficios de la construccion de las instalaciones

en alguna zona de crecimiento.
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4.4. Gestion de existencias

En un principio la empresa externaliza el proceso de fabricacion, con lo que no
necesitara un almacén como tal para mantener las existencias, lo que supone un ahorro

en costes de almacenamiento considerable.

4.4.1. Aprovisionamiento.

El sistema de aprovisionamiento serd el de ‘Pull’, basado en la demanda real del
producto. Esto requiere un acondicionamiento tecnologico de seguimiento de la
mercancia mediante el control adecuado de los flujos de informacion.
Este sistema tiene las siguientes ventajas:

a) Reduccion de niveles de stock, con el consecuente ahorro de almacenamiento.

b) Mejora del nivel de servicio en el punto de venta.

c) Disminucion del nivel de roturas.

d) Disminucion de incidencias en pedidos y entregas.

e) Optimizacién del transporte y reparto.

f) Reduccion de los tiempos de espera en plataformas y tiendas.

g) Mejora en la planificacion del reaprovisionamiento.

h) Reduccién de los costes administrativos de gestion.

4.5. Determinacion del coste del producto/servicio

Chris Anderson reconoce la flexibilidad que supone la oportunidad de poder cambiar el
precio, “Observa detenidamente aquello que reduce drasticamente su precio porque ahi
encontraras enormes oportunidades de negocio.”(Chris Anderson Editor en Jefe de

la revista Wired. Autor de la teoria de la Larga Cola, 2007)

En este punto se mostraran los costes estimados para la fabricacion del producto.
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4.5.1. Costes de la externalizacion.

Inicialmente, para la externalizacion del proceso de fabricacion se estiman los siguientes
costes para fabricas ubicadas en China, para el caso de viseras y globos (tabla extendida

en el punto 12.8 del informe:

Visera 50.000 Avion 0,272

Globo 50.000 Avion 0,229

Para un disefio de Visera por ejemplo 50.000 unidades y transporte en avion, el coste

seria el siguiente:

Coste fijo por disefio= 2.500€
Coste fijo por prototipo=150€
Coste fijo por matriceria=450€

Costes variables=50.000ud. x 0,272€/ud. = 13.500€

Coste total=2.500+150+450+13.500=16.600€
Coste unitario visera=16.600€/50.000ud=0,332€/ud.

Para el caso de mascaras los costes se incrementarian un 50%:

Coste unitario mascara=0,332 x 1,5=0,498€/ud.

4.5.2. Costes de fabricacion propia.

Uno de los principales objetivos de la empresa es el de crear una fabrica autobnoma. En
esta fabrica, la empresa tendria la capacidad de crear, imprimir y procesar sus propios
disefios. Se piensa que la estrategia adecuada seria empezar por transformar material
impreso y crear sus propias piezas de aluminio troqueladas. Para llevar a cabo esto, la

empresa requiere lo siguiente:
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Descripcion Cantidad Coste

Maquina para crear productos | 2 336.820,00 €
hinchables

Maquina troqueladora 1 100.000,00 €
Maquina empaquetadora 1 50.000,00 €
Impresora de disefios 4 20.000,00 €
Carretilla elevadora 1 7.500,00 €
Total 514.320,00 €

La empresa ha determinado que se debe llegar a fabricar las piezas troqueladas a
emplear en la fabricacién de las lineas de producto. Esta decision se toma por las
siguientes razones:
a) Autonomia (no depender de tiempos de entrega).
b) Gran cantidad inicial de piezas troqueladas para empezar a fabricar las primeras
lineas de producto.
c) Con respecto a los costes, sale mas barato producir en la fabrica las piezas
necesarias, que externalizar el proceso.
d) Es dificil buscar la tecnologia necesaria fuera de la empresa y desarrollar nuevos

productos al mismo tiempo.

4.5.3. Comparacién de externalizar con fabricacion propia.

A continuacién se muestra una tabla que compara los costes de la produccion propia de

las piezas basicas con la externalizacion del proceso:

Descripcion Coste externalizado | Coste fab. propia
Coste de pieza para | 2.000€/disefio 500€
mascara(mediano)

Coste de pieza para | 1.000€/disefio 250€
mascara(pequefia)

Coste pieza principal para Visor | 2.000€ 500€

2000

Coste pieza principal para Visor | 1.500€ 300€
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2001
Coste pieza secundaria para Visor | 400€ 50€
2000
Coste pieza secundaria para Visor | 400€ 50€
2001

Por estas razones, la empresa ha decidido que es necesario adquirir la maquinaria
necesaria para la fabricacion de las lineas de producto mencionadas. Ya se ha buscado

al fabricante de estas maquinas empleadas para fabricacién propia.

4.5.4. Costes de adquisicion inicial de materiales.

Al principio no se produciran o imprimira el material necesario para la fabricacion del

inventario inicial. Por esta razon se han buscado dos proveedores del material impreso

en Espafia.
Producto Longitud | Coste de | Coste de | Total
total por | Nylon de color | Nylon de color
material 4 Biax | 0 Clear
(m) metalizado metalizado
Mascara 9,1 0,0848 € 0,0904€ 0,17520€
(mediano)
Mascara con 11,8 0,10993€ 0,11719€ 0,22711€
elastico integrado
Méscara (pequefio) 4,7 0,04397€ 0,04687€ 0,09084€
Mascara con 7,2 0,067€ 0,07143¢€ 0,13843¢€
eléastico
integrado(pequefio)
Visor2000 4,7 0,04397€ 0,04687€ 0,09084¢€
Visor 2001 4,7 0,04397€ 0,04687€ 0,09084¢€
Otros(pequefio) 4,7 0,04397€ 0,04687€ 0,09084€
Otros(mediano) 9,1 0,0848€ 0,0904€ 0,17520€
Mascara 4,7 0,1759€ 0,04687€ 0,22711€
hologréfica
(pequerio)
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Para la fabricacion se necesitara adquirir dos rollos de 'Nylon Biax Metalizado' y dos
rollos de 'Nylon Clear Biax' para crear el inventario inicial.

El precio ha sido confirmado para 1 de Enero de 2012 para ambos proveedores
seleccionados. Se elige al proveedor en base a la experiencia probada por este proveedor
en lo que se refiere a calidad de la impresion y tiempo de entrega a otras empresas

fabricantes de globos metalizados.

También se necesitan otro tipo de objetos para la fabricacion de las mascaras, visores y
otras unidades de la linea de productos de la empresa. Estos objetos son los siguientes:
a) Valvula auto-sellable.
b) Elasticos.
c) Pegatinas.
d) Paquetes individuales.
Excepto el empaquetado, la empresa adquirira el resto de productos de proveedores, y

se ha cifrado el coste en la siguiente tabla:

Objeto Coste

Valvula 0,035€
Pegatinas(cada 2 uds.) 0,013€
Eléstico 0,013€
Paquete individual 0,040€

En la siguiente tabla se pueden observar los costes de produccién de las lineas de
producto, basados en los materiales suministrados por el proveedor seleccionado, entre
los que se incluye la pelicula de aluminio, elasticos, pegatinas y valvulas, sin incluir los

costes de troguelado).

PRODUCTO SIN PAQUETE CON PAQUETE COSTE MEDIO
(€/ud.) (€/ud.) (€/ud.)
Mascara 0,22€ 0,26€ 0,24€
Visor 0,13€ 0,17€ 0,15€
Otros 0,17€ 0,21€ 0,19€
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Como se observa, llegado el momento, interesa tener una féabrica propia para la
produccion ya que la reduccién de coste unitario es bastante significativa, por ejemplo
en mascaras se pasa de 0,498€/ud. A 0,24€/ud.

4.6. Gestion de la calidad.

Es obligacion de los promotores de la empresa, saber transmitir la importancia de la
calidad y la mejora continua del proceso productivo, “El servicio de calidad es una
cuestion vertical. Nace en la cima o no nace”. (Albrecht, Ky Zemke, R., 1988)

En los siguientes puntos se desarrollara un resumen de cémo pretende la empresa

manejar el control de la calidad en el proceso productivo.

4.6.1. Medidas de gestién de la calidad referentes al producto/servicio

Inicialmente, durante la externalizacion de las lineas de producto, habra un encargado
de la gestion de la calidad que se ocupara de comprobar que se mantienen los niveles de

calidad deseados mediante el establecimiento de controles.

La intencion de la empresa, cuando se tenga la planta para la produccion propia, es
Ilegar a un nivel de compromiso de los trabajadores con el control de la calidad, de
manera que asimilen la importancia de su posicion en dicho proceso de control durante
el transcurso de la fabricacion de los productos, desde la recepcion de los materiales
hasta el envio del producto finalizado. Por lo tanto, se llevardn a cabo iniciativas de
implicacion de los empleados en un proceso de mejora continua de la cadena de
produccion y un control de calidad individualizado de manera de que se detecten fallos

en la fabricacidn en cualquier punto de la cadena productiva.

4.6.2. Sistemas de mejora de la calidad.

El sistema basico de mejora de la calidad sera el de seguimiento de sugerencias por
parte del cliente, de las caracteristicas que considere no estan a la altura de las
caracteristicas que se ofertan. Para esto, se pondra a disposicion del cliente un numero

de teléfono y una direccion de correo.
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4.7. Medidas que se adoptaran relacionadas con la seguridad y la higiene en el
trabajo.

La empresa se acogera a la normativa vigente para estos aspectos.

- LEY 31/1995, de 8 de noviembre, de Prevencion de Riesgos Laborales. BOE n°
269 10/11/1995

- REAL DECRETO 39/1997, de 17 de enero, por el que se aprueba el Reglamento de
los Servicios de Prevencion. BOE n° 27 31/01/1997

- REAL DECRETO 337/2010, de 19 de marzo, por el que se modifican el Real Decreto

39/1997, de 17 de enero, por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de

Prevencién; el Real Decreto 1109/2007, de 24 de agosto, por el que se desarrolla la Ley

32/2006, de 18 de octubre, requladora de la subcontrataciéon en el sector de la

construccién v el Real Decreto 1627/1997, de 24 de octubre, por el gue se establecen

disposiciones minimas de sequridad y salud en obras de construccién. BOE n°
71 23/03/2010
- Orden TIN/2504/2010, de 20 de septiembre, por la que se desarrolla el Real Decreto

39/1997, de 17 de enero, por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de

Prevencioén, en lo referido a la acreditacion de entidades especializadas como servicios

de prevencion, memoria de actividades preventivas y autorizacién para realizar la

actividad de auditoria del sistema de prevencion de las empresas.
- REAL DECRETO 843/2011, de 17 de junio, por el que se establecen los criterios

basicos sobre la organizacién de recursos para desarrollar la actividad sanitaria de los

servicios de prevencion.
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5. Plan de organizacion y de recursos humanos

Linga Gratton, reconoce a los empleados de la empresa como el recurso mas importante
de ésta, “El capital humano ha sobrepasado al capital financiero y al capital
tecnoldgico como la primera fuente de ventaja competitiva.””(Linda Gratton Profesora

de la London Business School, experta en estrategia de RR.HH.)

5.1. Estructura organizativa y asignacion de personas a tareas y actividades

Es importante de cara al éxito de la empresa, contar con un equipo humano con las
aptitudes necesarias, “Que el talento de los directivos y empleados en las empresas es
una rotunda ventaja competitiva, es un axioma que nadie se atreve a

cuestionar”. (Rafael Cera, 2007)

A continuacién se muestra un desglose de la diversa gente y puestos que se necesitaran
en un principio para el desarrollo de las ventas, fabricacion, distribucién y operaciones
de administracién de la empresa.

Departamentos
a) Departamento ejecutivo.
b) Desarrollo y creacion.
c) Ventas y marketing.
d) Fabricacion.

e) Administracion y contabilidad.

5.1.1. Departamento ejecutivo

El departamento ejecutivo esta formado actualmente por los siguientes:
a) Presidente.

b) Vicepresidente.

Se afiadiran puestos en dicho departamento con los inversores previstos en la empresa.
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5.1.2. Desarrollo y creacion

Las responsabilidades de este departamento sera el de desarrollar y crear todos los
productos y materiales, desde un prototipo hasta un modelo finalizado. Las
responsabilidades también incluirdn el desarrollo de catalogos, control de calidad y
creacion de los nuevos productos y disefios.
Los empleados serian los siguientes:

a) Inventor jefe.

b) Técnico principal de disefio grafico.

c) Disenador gréafico.

d) Aprendiz de disefio industrial.

e) Asistente administrativo.

5.1.3. Ventas y marketing

Las responsabilidades del departamento de ventas y marketing sera el de identificar,
desarrollar y adquirir cuota de mercado para la empresa. También se encargaran de la
revision del rendimiento de los distribuidores asociados en diversos mercados. Los
empleados serian:

a) Promotor de ventas y marketing

b) Promotor de licencias.

¢) Promotor de desarrollo de mercado.

d) Asistente administrativo.

e) Representante de atencion al cliente.

5.1.4. Fabricacion

La responsabilidad de este departamento serd el de supervisar los procesos de
fabricacion de las empresas subcontratadas para produccion de las distintas lineas de

producto de la empresa.

Los empleados serian los siguientes:
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a) Jefe de logistica.

b) Asistente administrativo.

c) Supervisores de finalizacion de los productos.

5.1.5. Administracion y contabilidad

Las responsabilidades del departamento de administracion y contabilidad son las de

manejar operaciones administrativas el dia a dia, controlar cobros y pagos, pedidos de

material, atencion al cliente y pedidos de productos.

Los empleados serian:
a) Vicepresidente, Manager General.
b) Asistente administrativo.
c) Contable.
d) Recepcionista.

Departamentos
Ejecutivo

Integrantes
Presidente y vicepresidente.

Desarrollo y creacion

Inventor jefe, técnico principal de disefio
gréfico, disefiador grafico, aprendiz de

disefio industrial, asistente administrativo.

Ventas y marketing

Promotor de ventas y mktg, promotor de

licencias, promotor de desarrollo de

mercado, asistente administrativo,

representante de atencion al cliente.

Fabricacion(Incluye control de Calidad)

Jefe de logistica, asistente administrativo,

supervisores de finalizacion de los

productos (control de calidad).

Administracion y contabilidad

Manager general, asistente administrativo,
contable, recepcionista.
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5.2. Organigrama estructura organizativa

oy
—

5.3. Planificacion y gestion de los recursos humanos.

N° empleados: 15

Para favorecer las ventas se implementara un programa de incentivos que beneficiaré a
los distribuidores asociados. Este programa permitira a los distribuidores asociados
recibir una cantidad adicional de producto cuando se alcancen los objetivos de compra.
Con esto, se incentivara el ritmo de ventas por parte del distribuidor para beneficiarse
del programa.



6. Plan juridico-fiscal

En este punto se tratan los aspectos relacionados con la forma juridica de la empresa,

documentos o lo referente a marcas y patentes.

6.1. Determinacion de la forma juridica de la empresa, justificacion de la eleccion y
constitucion legal de la empresa.

La forma juridica que se considera mas adecuada para empezar con el negocio es el de
“Sociedad Limitada Nueva Empresa”. La justificacion para la eleccién de este tipo de
forma juridica es la siguiente:
a) Tramites administrativos de creacion mas rapidos y simples.
b) Responsabilidad limitada de los socios.
c) Adecuada para casos como el de la empresa que se esta analizando, con pocos
SOCios y menor inversion.

d) Laempresa se acoge a un regimen fiscal de impuesto de sociedades (30%).

Caracteristicas juridicas ‘

Numero de socios Méximo 5

Responsabilidad Limitada al capital aportado
Capital Minimo 3.012 € Mé&ximo 120.202 €
Fiscalidad Impuesto sobre Sociedades

En el anexo se expone la descripcion completa de este tipo de forma juridica.

6.2. Contratacion

Para comenzar, hay que tener en cuenta el nuevo decreto ley que regula el mercado
laboral: “Real Decreto-ley 3/2012, de 10 de febrero, de medidas urgentes para la
reforma del mercado laboral.”

Link del decreto

Los puntos interesantes del decreto se describen en el punto 12.7 de este informe.

87


http://www.ipyme.org/es-ES/CreacionEmpresas/ContratacionLaboral/Documents/BOE-A-2012-2076.pdf�

6.3. Principales obligaciones fiscales de la actividad a desarrollar. Cobertura de
responsabilidades.

Las obligaciones fiscales y las responsabilidades de la empresa, vienen descritas en el

punto 6.1 del documento.

6.4. Marcas y patentes

“Allen Adamson nos recuerda que un producto esta ahi afuera pero una marca esta en
nuestra mente. Una gran marca esta basada en una simple idea de que es Unica y
distinguida. Nos brinda pautas y docenas de ejemplos que inspiraran al lector que
anhela desarrollar una idea de marca novedosa.”

(Philip Kotler, profesor de Marketing Internacional en Kellogg School of
Management, de la Universidad de Northwestern, comentando el libro “Brand

Simple”, de Allen Adamson).

Las principales marcas registradas por la empresa, y las correspondientes patentes de los
productos son:

a) PF Blow-up Mask.

b) PF Visor 2000 & Visor 2001.

¢) PF Others (Coolers, Coronas, etc.).

Algunas de las patentes que la empresa tiene en propiedad son:
a) Decorative Mask Assembly
b) Decorative Visor Assembly
c) Elastic Strap and Fastening System
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Decorative Mask Assembly PF Blow-up Mask
Decorative Visor Assembly PF Visor 2000 & Visor 2001
Elastic Strap and Fastening System PF Others (Coolers, Coronas, etc.)

6.4.1. Necesidad de proteccion legal.
Aqui se puede mencionar lo publicado por la “Oficina Espafiola de Patentes y Marcas”

con respecto a la proteccion de patentes.

“Entendemos por ‘proteger’ toda aquella accion encaminada a evitar la apropiacion o
aprovechamiento indebido de un bien por parte de terceros. La proteccion se realiza
mediante sistemas de seguridad fisica y/o de reconocimiento juridico.
La tecnologia es un bien inmaterial (conocimiento) cuyo soporte fisico es:

a) La mente de las personas que saben.

b) La documentacion en la que se describe.

¢) Los productos o servicios en los que se implementa.

Esto plantea problemas tanto para su proteccién fisica como para su proteccion

juridica.” (Mariano Nieto Navarro, 2006)

6.4.2. Tipos de proteccion legal.

En el caso de la empresa que se analiza se trata de una combinacion de proteccion
fisical (secreto empresarial: guardar la confidencialidad del know how) y juridica(titulos
de propiedad industrial).

El modo de proteccion juridica empleada para los productos de la empresa en este caso
es el de las patentes, que son contratos en los cuales el solicitante divulga la creacion de

un producto, y la administracion concede el monopolio de explotacidn en exclusiva.

La patente concede una serie de derechos a su propietario, que estan mas detallados en
el punto 12.4 del anexo.
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7. Plan econdmico-financiero

7.1. Plan de financiacion

En un principio, las inversiones empleadas seran para el pago a fabricantes, pago de

salarios, y costes de instalaciones.

Por una parte, se solicitara un crédito a las ‘Lineas ENISA para el apoyo de
emprendedores’, para financiar parte del negocio (maximo 50.000 €), que se describe en

el punto 12.6 del informe.

7.2. Estudio de viabilidad econémica y balance de la situacion

A continuacién se muestra una estimacion inicial de la rentabilidad del negocio, para el
calculo de la cual se han empleado datos provenientes de puntos sucesivos. El analisis
se realizara para los 3 primeros afios de negocio, donde se planea externalizar la
fabricacion de las distintas lineas de producto, y al final de dicho periodo poder adquirir
la infraestructura y maquinara que se necesita. La tabla méas detallada del estudio se

encuentra en el punto 12.3.

En la siguiente tabla, adaptada del blog ‘Economia-Excel’ se observan datos de

rentabilidad del negocio:
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ANALISIS DEL BALANCE
Fondo de maniobra
Tesoreria

Ratio de Tesoreria
Ratio de Liquidez
Ratio de Endeudamiento

PUNTO DE EQUILIBRIO
Ventas (V)

Coste variables (C)
Margen (M)

% Margen s/ventas
Costes fijos (CF)
Umbral Rentabilidad

RENTABILIDAD

Econdmica
Rotacién
Margen

Financiera
Apalancamiento
Efecto fiscal

ROE
ROE en %

INICIAL

LIMITES

65.000,00 187.896,13 532.139,40| 1.343.147,44 >0.00
65.000,00 183.992,16 516.404,62| 1.315.509,44 >0,00
2,88 5,24 7,30 >0,50
2,88 5,24 7,30 >1,50
0,71 0,48 0,24 0,15 <0,60
1.899.800,00f 2.576.516,80| 4.394.590,30
1.219.035,00| 1.526.238,10| 2.593.464,50
680.765,00| 1.050.278,70| 1.801.125,80 >CF
36% 41% 41%
469.200,00|  487.056,48 496.675,81 <M
1.309.388,94| 1.194.834,48| 1.211.845,78 <V
6,50 3,90 2,82 >0
0,11 0,22 0,30 >0
191 1,31 1,18 >=1
0,70 0,70 0,70
0,96 0,78 0,69 >0
96,37% 77,83% 68,84% >0

Valores numéricos de ratios

Se observa, que todos los ratios que reflejan la viabilidad econdémica del negocio, son

correctos. Otro detalle importante, es el nivel de endeudamiento, que se prevé sea

liquidado para el 4° afio de negocio.
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8. Empresario fundador o equipo fundacional y equipo directivo

“La Gerencia Integral es el arte de reunir todas las facetas del manejo de una
organizacion en busca de una mayor competitividad: la Estrategia: pasa saber a donde
vamos y como lograrlo; la Organizacién para llevar a cabo la estrategia
eficientemente; y la Cultura para dinamizar la organizacion y animar a su gente.”
(Sallenave, 1994)

La propiedad actual de la empresa es la siguiente:
a) Socio fundador 1 (85%)
b) Socio fundador 2 (15%)

92



9. Plan de fechas

a)
b)

c)

d)
e)

f)

Licencia y contratos preparados para el dia 1 de Noviembre de 2012.
Adquisicién de proveedores para el dia 12 de Noviembre 2012,

Conseguir contratos con un minimo de 20 distribuidores principales (de &mbito
nacional) para 19 de Noviembre de 2012.

Inicio de la actividad el dia 1 de Enero de 2013.

Produccion completa de las lineas de producto seleccionadas (60 disefios en
total) para el dia 1 de Abril de 2013,

Produccién de todas las lineas de producto (120 disefios en total) para 1 de Junio
de 2013.
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http://www.amigosdelcirco.com
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12. Anexos

12.1. Estimacion de ventas.

Ventas 2013

Ao 2013

Producto Enero Febrero |Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  |Octubre Noviembre|Diciembre
Meéscaras (uds.) 50.000 71.250 85.000 90.000] 116.250 125.000 137.500 128.750 131.250 133.750] 137.500 151.250
Visores (uds.) 50.000 71.250 85.000 90.000]  116.250 125.000 137.500 128.750 131.250 133.750] 137.500 151.250
Otros (uds.) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0
Compras totales al mes (uds.) 100.000 142.500|  170.000 180.000|  232.500 250.000 275.000 257.500 262.500 267.500 275.000 302.500
Ventas anuales (uds.) 100.000 242,500 412.500 592.500]  825.000 1.075.000] 1.350.000] 1.607.500 1.870.000f  2.137.500| 2.412.500 2.715.000
Ventas 2014

Afio 2014

Producto Enero Febrero |Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre |Octubre Noviembre |Diciembre
Mascaras (uds.) 99.108] 105.245| 111.381] 117.517] 123.654 129.790 135.926 142.063 148.199 154.335 160.472 166.608
Visores (uds.) 85.568 97.841 110.114] 122.386] 134.659 146.932 159.205 171.477 183.750, 196.023 208.296, 220.568
Otros (uds.) 14.261 16.307 18.352 20.398 22.443 24.489 26.534 28.580 30.625 32,671 34.716 36.761
Compras totales al mes (uds.) 570.455|  652.273| 734.091] 815.909] 897.727 979.545 1.061.364] 1.143.182| 1.225.000 1.306.818]  1.388.636]  1.470.455
Ventas anuales (uds.) 570.459| 1.222.736| 1.956.831| 2.772.744| 3.670.475| 4.650.024] 5.711.392] 6.854.578] 8.079.582| 9.386.404] 10.775.044] 12.245.503
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Ventas 2015

Aiio 2015

Producto Enero Febrero  |Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  [Septiembre|Octubre  |Noviembre |[Diciembre
Mascaras (uds.) 116.421]  122.557 128.693 153.239 159.375] 165511 171648  177.784]  183.921]  190.057, 196.193 202.330
Visores (uds.) 194.034  204.261 214.489 255.398 205.625  275.852]  286.080]  296.307|  306.534]  316.761 326.989 337.216
Otros (uds.) 71.614 81.705 85.7% 102.159 106,250 110341 114432 118523]  122.614  126.705 130.796) 134.886
Compras totales al mes (uds.) 388.068]  408.523 428.978 510.7% 531.250f  551.705| 572159 592.614]  613.068]  633.523 653.978 674.432
Ventas anuales (uds.) 388.068]  796.591]  1.225.568] 1736364  2.267.614] 2.819.318 3.391.477) 3.984.091 4.597.159] 5.230.682]  5.884.659|  6.559.091
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12.2. Analisis de beneficios

Una primera estimacion de los beneficios obtenidos seria la siguiente, considerando precios de venta y de costes medio por producto igual para 3

afios (tomado como estimacion), un andlisis mas detallado incluyendo otros costes en el punto 12.1:

Precio medio mascara: 0,8€

Precio medio visor: 0,6 €

Precio medio otros: 0,65 €

Coste medio méascara: 0,498 €
Coste medio visor: 0,332 €

Coste medio otros: 0,4 €

Ao 2013

Ingresos 2013

Afio 2013 INGRESOS

Producto Enero Febrero |[Marzo  |Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre  |Octubre Noviembre|Diciembre
Mascaras (€) 40.000,0]  57.000,0f 68.000,0f 72.000,0f 93.000,0] 100.000,0f 110.000,0] 103.000,0 105.000,00  107.000,0] 110.000,0 121.000,0
Visores (€) 30.000,0f 42.750,0f 51.000,0f 54.000,0 69.750,0 75.000,0f  82.500,0f 77.250,0 78.750,0f  80.250,0  82.500,0 90.750,0
Otros (€) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Ingresos totales al mes (€) 70.000,0)  99.750,0] 119.000,0f 126.000,0] 162.750,0f  175.000,0f 192.500,0} 180.250,0 183.750,0}  187.250,0f 192.500,0 211.750,0
Ingresos anuales (€) 70.000,0f 169.750,0f 288.750,0| 414.750,0] 577.500,0f  752.500,0| 945.000,0f 1.125.250,0]  1.309.000,0| 1.496.250,0f 1.688.750,0 1.900.500,0
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Costes 2013

Afo 2013 COSTES

Producto Enero Febrero [Marzo  |Abril Mayo  [Junio Julio Agosto  [Septiembre  |Octubre  [Noviembre|Diciembre
Mascaras (€) 24.900,0] 354825 423300 44.8200( 57.8925 622500 684750 64.117,5 65.362,5|  66.607,5 68.475,0 75.322,5
Visores (€) 20.000,0f 28.500,0] 34.000,0f 36.000,0f 46.500,0  50.000,0f  55.000,0f 51.500,0 52.500,00  53.500,0 55.000,0 60.500,0
Otros (€) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00
Costes totales al mes (€) 4490000 639825 76.330,00 80.820,0 1043925 112.250,0f 1234750 115.617,5 117.862,5]  120.107,5 123.475,0 135.822,5
Costes anuales (€) 44.900,0] 108.882,5 185.212,5| 266.032,5( 370.4250 482.675,0] 606.150,00 721.767,5 839.630,0  959.737,51.083.212,5 1.219.035,0
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Beneficios 2013
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Aho 2013 BENEFICIOS
Producto Enero Febrero [Marzo  |Abril Mayo Junio Julio Agosto  [Septiembre  |Octubre Noviembre|Diciembre
Mascaras (€) 15.100,0f 21.517,5 25.670,00 27.180,0] 351075  37.750,00  41.5250] 38.882,5 39.637,5|  40.392,5 41.525,0 45.671,5
Visores (€) 10.000,0f 14.250,0f 17.000,0f 18.000,0f 23.250,0 25.000,0 27.500,00  25.750,0 26.250,0 26.750,0)  27.500,0 30.250,0
Otros (€) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Beneficios totales al mes (€) 25.100,00 35.767,5| 42.670,00 45.180,0 58.357,5 62.750,0 69.025,0] 64.632,5 65.887,5 67.142,5  69.025,0 75.927,5
Beneficios anuales (€) 25.100,0] 60.867,5 103.537,5| 148.717,5| 207.075,0] 269.8250[ 338.850,0] 403.482,5 469.370,00  536.512,5] 605.537,5 681.465,0
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Afio 2014

Ingresos 2014

Ano 2014 INGRESOS

Producto Enero Febrero [Marzo  [Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre |Octubre  |Noviembre |Diciembre
Mascaras (€) 79.286,40| 84.195,60| 89.104,60] 94.013,80| 98.922,80| 103.832,00{ 108.741,00] 113.650,20] 118.559,20| 123.468,20] 128.377,40] 133.286,40
Visores (€) 51.340,95| 58.704,60| 66.068,25| 73.431,75 80.795,40| 88.159,05| 95.522,70] 102.886,35| 110.250,00| 117.613,65| 124.977,30] 132.340,95
Otros (€) 9.269,81] 10.599,39] 11.928,96 13.25854| 14.588,11] 15.917,69] 17.247,10 18.576,68] 19.906,25 21.23583]  22.565,40|  23.894,81
Ingresos totales al mes (€) 139.897,16] 153.499,59] 167.101,81| 180.704,09| 194.306,31] 207.908,74] 221.510,80| 235.113,23| 248.715,45 262.317,68] 275.920,10| 289.522,16
Ingresos anuales (€) 139.897,16{ 293.396,75] 460.498,56] 641.202,65| 835.508,96| 1.043.417,70] 1.264.928,50] 1.500.041,73( 1.748.757,18{ 2.011.074,85| 2.286.994,95| 2.576.517,11
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Costes 2014

Afio 2014 COSTES

Producto Enero Febrero |Marzo  [Abril Mayo  |Junio Julio Agosto Septiembre |Octubre  [Noviembre [Diciembre
Mascaras (€) 49.355,78| 52.411,76| 55.467,61f 5852359 6157944 64.63542( 67.691,27] 70.747,25 73.803,10| 76.858,95]  79.914,93  82.970,78
Visores (€) 2840866 32.483,21| 36.557,77| 40.632,24{ 44.706,79| 48.781,34]  52.855,89 56.930,45| 61.00500] 65.079,55  69.154,11  73.228,66
Otros (€) 5.704,50] 6.522,70] 7.340,90] 8.159,10] 8977,30] 9.79550f 10.613,60] 11.431,80f 12.250,00f 13.068,20|  13.886,40|  14.704,50
Costes totales al mes (€) 83.468 941 91.417,67| 99.366,28(107.314,93[ 115.263,53| 123.212,26] 131.160,77| 139.109,50| 147.058,10] 155.006,71] 162.955,44] 170.903,94
Costes anuales (€) 83.468,941 174.886,62| 274.252,89| 381.567,82{ 496.831,35 620.043,61 751.204,38| 890.313,88] 1.037.371,98] 1.192.378,68] 1.355.334,12| 1.526.238,07
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Beneficios 2014

Septiembre
Noviembre
Diciembre
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Afo 2014 BENEFICIOS
Producto Enero Febrero |Marzo  |Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre |Octubre  [Noviembre |Diciembre
Mascaras (€) 29.930,62| 31.783,84] 33.636,99] 35.490,21) 37.343,36] 39.196,58| 41.049,73] 42.902,95( 44.756,10| 46.609,25|  48.462,47]  50.315,62
Visores (€) 22.932,29] 26.221,39 29.510,49] 32.799,52| 36.088,61] 39.377,71| 42.666,81] 45.95590[ 49.24500f 52.534,10  55.823,19]  59.112,29
Otros (€) 3.56531] 4.076,69] 4.588,06| 5.099,44{ 561081 6.122,19| 6.633,50 7.144,88]  7.656,25|  8.167,63 8.679,00 9.190,31
Beneficios totales al mes (€) 56.428,22| 62.081,91| 67.735,53| 73.389,16] 79.042,78| 84.696,48] 90.350,03] 96.003,73] 101.657,35 107.310,97| 112.964,66| 118.618,22
Beneficios anuales (€) 56.428,22| 118.510,13| 186.245,67| 259.634,83( 338.677,61| 423.374,09| 513.724,12| 609.727,85| 711.385,20| 818.696,17| 931.660,83| 1.050.279,05
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Ao 2015

Ingresos 2015

Afio 2015 INGRESOS

Producto Enero Febrero  [Marzo Abyril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre|Octubre  [Noviembre |Diciembre
Mascaras (€) 93.136,4f 98.0454  102.9546( 1225910 127.500,0] 1324090 137.3182 142.227,2( 147.1364] 152.0454  156.9546]  161.863,6
Visores (€) 1164204 1225568 1286933| 153.2387 159.3750 16551141 171.647,7) 177.784,1 183.9204] 190.056,8 196.1933| 202.329.6
Otros (€) 504489 531079 557671 664034  69.062,5 7L72L7] 743806 77.039,8] 79.6989 823579  8.0171  87.676,1
Ingresos totales al mes (€) 260.0057| 273.710,1] 287.4149 342.2330] 355.937,5( 369.642,0 3833465 397.051,0 410.7557| 424.460,1] 4381649  451.869,3
Ingresos anuales (€) 260.0057| 5337158  821.130,7] 1.163.363,7] 1.519.301,2( 1.888.943,2 2.272.289,8] 2.669.340,8| 3.080.096,6(3.504.556,6| 3.942.721,6] 4.394.590,8
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Costes 2015

Afio 2015 COSTES

Producto Enero Febrero  |Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  [Septiembre|Octubre  [Noviembre |Diciembre
Mascaras (€) 5797740  61.0333] 640892 763129  79.3688 824246 854806 885364 915924 94.6483(  97.7042]  100.760,1
Visores (€) 64.4193] 67.814,7 71.210,3 84.792,1 88.1875 91.5829  94.9784 983738 101.769,3| 105.164,7] 108.560,3|  111.955,7
Otros (€) 31,0455 32.68L,8] 343182  40.8636 425000 44.1364] 45.772,7| 474091 49.0455( 50.681,8] 523182  53.954,5
Costes totales al mes (€) 153.442,21 161.529,8] 169.617,7]  201.968,6] 210.056,3] 218.143,9] 2262317 2343194 242.407,2] 250.494,8  258.582,7|  266.670,3
Costes anuales (€) 153.442,2] 31497200 484.589,7]  686.558,2|  896.614,5 1.114.758,4 1.340.990,1) 1.575.309,5| 1.817.716,72.068.211,5| 2.326.794,2 2.593.464,5
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Beneficios 2015

ARo 2015 BENEFICIOS
Producto Enero Febrero  |Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  [Septiembre|Octubre  |Noviembre |[Diciembre
Mascaras (€) 35.159,00 37.0121|  38.8654  46.2781]  48.131,3] 49.984,4  51.837,6| 53.690,8] 55.544,0] 57.397,1]  59.250,4f  61.1035
Visores (€) 52.001,1|  54.742,0 57.483,0 68.446,6 711875 73.9284]  76.669,3] 79.410,2 82.151,1] 84.892,0 87.633,0 90.373,9
Otros (€) 19.403,4  20.426,1 21.448 9 25.539,8 26.562,5 27.5853] 28.607,9] 29.630,7] 30.653,4] 31.676,1 32.698,9 33.721,6
Beneficios totales al mes (€) 106.563,5| 112.180,3| 117.7972| 140.264,41  145.881,3] 151.498 1| 157.114,9] 162.731,7] 1683485 173.9653 179.582,2|  185.199,0
Beneficios anuales (€) 106.563,5] 218.743,8] 336.541,0] 476.8055 622.686,7| 774.184,8] 931.299,7|1.094.031,3| 1.262.379,9| 1.436.345,1| 1.615.927,4] 1.801.126,3
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12.3. Anadlisis de rentabilidad.

12.3.1. Inversion

INICIO
ACTIVIDAD

VIDA UTIL

INVERSIONES (%) Amort

Mobiliario 3.000,00 5 20%
Equipos informaticos 2.000,00 5 20%
TOTAL NO CORRIENTE 5.000,00

ACTIVO CORRIENTE (B)
Existencias iniciales

Tesoreria (Caja Bancos) 65.000,00
TOTAL CORRIENTE 65.000,00
TOTAL INVERSION (A+B) 70.000,00

Las amortizaciones de activos no corrientes (mobiliario de oficina y equipos
informaticos) se establecen a 5 afios, es decir, se amortiza a un 20% anual.

12.3.2. Financiacién

INICIO
ACTIVIDAD

20.000,00
50.000,00
Tipo de interés 6%
Afos 5

70.000,00

FINANCIACION

109



12.3.3. Productos

VENTAS / INGRESOS

PRODUCTO/SERVICIO1 ingresos
PRODUCTO/SERVICIO2 ingresos
PRODUCTO/SERVICIO3 ingresos

Periodo medio de cobro (dias)

COMPRAS /SUMINISTROS

ANO 1
1.085.600,00
814.200,00

| afioz | Afos
127543760 157418160
110209080  1.967.727,00
196.988.40 85268170

20

PRODUCTO 1

costes
PRODUCTO 2

costes
PRODUCTO 3 costes

Crédito de proveedores (dias)

ANO 1

676.035,00

543.000,00

| afoz | Afos

793.959,90 979.928,20

609.823,70 1.088.809,00
122.454,50 524.727,30

30

Crédito de proveedores: es el periodo medio de pago establecido por los distintos

proveedores estudiados(30 dias).

Crédito a clientes: es el periodo que se ha establecido para recibir el cobro de los

pedidos de los clientes(20 dias).



12.3.4. Gastos

PERSONAL

Salario medio mensual
Incremento salarial anual
N° de empleados afio 1
N° de empleados afio 2
N° de empleados afio 3

% coste Seguridad Social
Total gastos de personal

ALQUILER

Alquiler mensual
Subida anual prevista en %

OTROS GASTOS

|Otros
Subida media anual en %
TOTAL OTROS GASTOS

TOTAL GASTOS

DATOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
1800,00] | 32400000  337.089,60]  343.831,39]
2,00%
15
15
15
30,00% 07.200,00]  101.126,88]  103.149,42
421200000  438.21648]  446.980,81
2.000,00 24,000,00 24.480,00 24,969,60
2,00%
2.000,00[ | 24.000,00| 24.360,00| 24.725 40|
1,50%
| 24,000,00] 24,360,00] 24.725 40|
| 46920000  487.05648]  496.67581]
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12.3.5. Resultados

¢Impuesto sobre beneficios? | 30,00%

&% distribucion de beneficios? | 10,00%

CUENTADE RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ventas 1.899.800,00| 2.576.516,80| 4.394.590,30
Aprovisionamiento 1.219.035,00| 1.526.238,10| 2.593.464,50
Variacion de existencias

Margen 680.765,00/ 1.050.278,70| 1.801.125,80
Gastos de personal 421.200,00 438.216,48 446.980,81
Alquileres 24.000,00 24.480,00 24.969,60
Otros gastos 24.000,00 24.360,00 24.725,40
EBITDA 211.565,00 563.222,22| 1.304.449,99
Amortizaciones 1.000,00 1.000,00 1.000,00
EBIT 210.565,00 562.222,22| 1.303.449,99
Gastos financieros 3.000,00 2.467,81 1.903,69
BAI 207.565,00 559.754,41| 1.301.546,30
Impuesto sobre beneficios 62.269,50 167.926,32 390.463,89
Resultado 145.295,50 391.828,09 911.082,41
DISTRIBUCION DE BENEFICIOS

DIVIDENDO 14.529,55 39.182,81 91.108,24
RESERVAS 130.765,95 352.645,28 819.974,17

Se ha elegido un 10% de distribucion de beneficios porque se considera un margen
aceptable para dividendos a repartir entre los socios.

12.3.6. Tesoreria

TESORERIA AL FINAL DE
CADA ANO

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Saldo inicial 65.000,00 183.992,16 516.404,62
+ Beneficio 145.295,50 391.828,09 911.082,41
+ Amortizaciones 1.000,00 1.000,00 1.000,00
+ Prestamos obtenidos
+ Ampliaciones de capital
+ Crédito de proveedores 100.194,66 25.249,57 87.717,24
- Crédito a clientes 104.098,63 37.080,37 99.620,47
- Dividendos 14.529,55 39.182,81 91.108,24
- Dewluciones de préstamos 8.869,82 9.402,01 9.966,13
- Inversiones
- Existencias
Saldo final 183.992,16 516.404,62 1.315.509,44

112



12.3.7. Balance

BALANCE PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3

ACTIVO
Inmovwilizado 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Amortizaciones 1.000,00 2.000,00 3.000,00
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 5.000,00 4.000,00 3.000,00 2.000,00
Existencias
Clientes 104.098,63  141.179,00  240.799,47
Tesoreria 65.000,00  183.992,16  516.404,62| 1.315.509,44
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 65.000,00  288.090,79  657.583,63 1.556.308,90
TOTAL ACTIVO 70.000,00  292.090,79  660.583,63 1.558.308,90
PASIVO
Recursos propios 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00
Reservas 130.765,95 ~ 483.411,23 1.303.385,40
Resultados negativos
Prestamos 50.000,00 41.130,18 31.728,17 21.762,04
TOTAL NO CORRIENTE 70.000,00  191.896,13  535.139,40| 1.345.147,44
Proveedores 100.194,66)  125.444,23  213.161,47
Tesoreria negativa
TOTAL CORRIENTE 100.194,66)  125.444,23  213.161,47
TOTAL PASIVO 70.000,00  292.090,79  660.583,63 1.558.308,90

Nota: no se dispone de existencias en los primeros afios de actividad porque se envia el
producto directamente desde el fabricante al distribuidor/cliente, por lo tanto no se
dispone de almacenes ni existencias.
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12.3.8. Analisis

ANALISIS DEL BALANCE
Fondo de maniobra
Tesoreria

Ratio de Tesoreria
Ratio de Liquidez
Ratio de Endeudamiento

PUNTO DE EQUILIBRIO
Ventas (V)
Coste variables (C)

Margen (M)

% Margen s/ventas
Costes fijos (CF)
Umbral Rentabilidad

RENTABILIDAD

Econdmica
Rotacion
Margen

Financiera
Apalancamiento
Efecto fiscal

ROE
ROE en %

INICIAL

LIMITES

65.000,00 187.896,13 532.139,40| 1.343.147,44 >0.00
65.000,00 183.992,16 516.404,62| 1.315.509,44 >0,00
2,88 5,24 7,30 >0,50
2,88 5,24 7,30 >1,50
0,71 0,48 0,24 0,15 <0,60
1.899.800,00| 2.576.516,80| 4.394.590,30
1.219.035,00 1.526.238,10( 2.593.464,50
680.765,00| 1.050.278,70| 1.801.125,80 >CF
36% 41% 41%
469.200,00|  487.056,48 496.675,81 <M
1.309.388,94| 1.194.834,48| 1.211.845,78 <V
6,50 3,90 2,82 >0
0,11 0,22 0,30 >0
1,91 1,31 1,18 >=1
0,70 0,70 0,70
0,96 0,78 0,69 >0
96,37% 77,83% 68,84% >0
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[57] ABSTRACT
A decorative mask assembly having a first and a second

flexible material panel. and at least one perimeter secure-
ment segment defined gencrally about a perimeter of the first
and second flexible material panels so as to define an interior
chamber structured to receive and contain a quantity of a gas
therein. The assembly further including a plurality of interior
securement segments defined between the first and second
flexible material panels and which at least partially defining
a plurality of interior compartments in the interior chambsr.
The plurality of interior securement segments and the plu-
rality of interior compartments defined thereby are struc-
tured and disposed relative to one another so as to define a
predetermined, three-dimensional. omamental, exterior sur-
face configuration in the second flexible material panel. that
comresponds a desired three dimensional depiction, and to
provide shape defining stiffncss to the first and second
flexible material panels upon introduction and containment
of the gas in the interior compartments. and to define an
interior surface contour of the first flexible material panel
that substantially conforms to a curvature of the user’s face
g5 the mask assembly is structured to be oriemted and
maintained in a generally vertical plane. in confronting
relation to the user's face.

42 Claims, 4 Drawing Sheets
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1
DECORATIVE MASK ASSEMBLY

BACKGROUND OF THE INVENTION

1. Field of the Invention

The present invention relates to a decorative mask assem-
bly stuctured to be wom in confronting relation over a
user’s face in order to achieve an attractive and enhanced
three dimensional, ormamental configuration. The present
invention further relates to a decorative mask assembly
which includes at least a goggle region structured and
disposed to conform to the morphology andfor contours of
the human face. and further. to provide a generally stiff, and
yet contoured, esthetically pleasing three-dimensional
aAppearance.

2. Deseription of the Related Art

The field of art relating to decorative and ornamental
mazks to be worn over a user’s face is quite crowded, and
a variety of different ornamental and decorative enhance-
ments have been offered over the years, Indeed. it is ofien
the visual effect or appearance of those ornamental enhance-
ments which make the masks unigue relative to one another.
For example. cloth or fabric masks have been provided so as
o provide some masking or covering of the human face and
to achieve certain decorative designs. In more recent years.,
masks have been devised of latex apd/or rubber which are
slid onto & person’s head to provide a specific ornamental
and decorative appearance. Typically, this type of mask has
been defined by the latex during manufacture about a
molded form such as of a celebrity, a politician, an animal
of beast. or other such similar decorative and ornamental
configuration. While these traditional types of masks have
become quite common, particularly for celebrating
Halloween, they nonetheless possess certain drawbacks. As
a result, a new mask assembly which provides a uniguely
attractive three dimensional configuration would be desir-
able, Specifically, such a unique mask configuration should
not only be easy and comfortable to wear, but also to store
in a convenient manner. while also being capable of achiev-
ing a vast variety of different. uncommon and even
whimsical, three dimensional designs and configurations.
Ideally, any such uvnique mask configuration would not
require heavy. time-consuming andior cumbersome struc-
tures for forming masks, as are required with the known
molded latex masks.

Alzo im the past. others have developed a variety of mask
configurations which include one or more inflatable pockets.
Generally, these masks are defined by a conventional fixed
structure with inflatable pockets designed as novelty
features, such as 1o define a pair of bulging eyes on a face,
and thus, are in addition to the underlying fixed mask
structure. In particular, these mask assemblies do nof pro-
vide a plurality of inflatable pockets which function together
and which are defined in such a manner that the decorative
mask assembly itself is given its overall shape and form.
Rather. known mask configurations arc known to include a
conventional, rigid, shape-defining structure with the inflat-
able pockets providing only an added movelty foature. As
such, there remains a need in the art for 2 novel mask
assembly having stuctural improvements whereby a three
dimensional, crnamental shape is formed by inflatable pock-
ets within the mask, and further, which iz structured to
conform to the contours of the human face so as to aid in
providing sufficient stiffness to the mask, and to aid in
providing an even and balanced appearance which resists the
collapse of distal mask portions. Any such improved mask
assembly should be relatively casy and cost effective 1o
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manufacture, 50 a5 (o result in a relatively inexpensive item
for purchase. and further, should be convenient to use and to
store for future use.

In addition to those mask assemblies which are directed
towards providing some oroamental configuration, it is
noied that other inflatable structures have been developed in
the past for & variety of different purposes. One example of
such an inflatable structore is a typical balloon. Such
structures, however, are typically not capable of being worn
on the human face and in any event. are not structured to
define a mask which includes an enhanced three-
dimensional configuration which conforms to the contours
of the human face. For example. even if one were able to
define an eye opening in 8 conventional balloon structure. so
as to be usable as a mask for the face. the resulting structure
would still not be capable of defining a particular three
dimensional shape and configuration. Specifically. a con-
ventional balloon merely provides a surface onto which
indicia is disposed and does not function o enhance the
omamental depiction in the manner of 2 mask that is worn
in front of a user’s face and that conforms to the general
curvature of the face. Another example of an inflatable
structure is a small mask formed to cover the eyes of a
wearer which may be filled with a gas or a gel. Such eye
masks, however, generally provide a single inflatable
compartment. and further, their appearance is defined by the
shape given to that single compartment. In this regard. such
kEnown eye masks cannot offer an attractive and enhanced
three dimensional, ornamental configuration which conform
to the morphology of the human face. and which provide a
generally stff, and yet contoured appearance. In this regard,
the shape of known eye mask devices is thought to be
dictated by their function, namely. to cover the cyes 5o as to
provide darkness andfor (o rest directly over the eyes so as
to provide cool comfort to aid in relaxing the user. As such,
known eve mask devices are not structured to provide a
mask, with eye portions designed to permit easy viewing, let
alone. a mask that defines an ornamental, three dimensional
configuration.

Finally, it is noted that a variety of inflatable objects have
been developed for use on a person’s head, but which do not
relate 1o decorative masks. Generally. these devices include
helmets or other impact-absorbing devices specifically
structured to minimize the effects of a severe impact to a
wearer's head Some devices of this type incorporate a
number of air pockets to absarb impact andior to distribute
the impact over the wearer's head. Such helmet tvpe of ds
ices in mo way provide a decorative mask assembly which
offer a decorative, three dimensional configuration.
Furthermore, such helmets are naturally desigoed to fully
cover the wearer's head. and therefore. could not be dis-
posed in a generally vertical orientation adjacent to and in
confronting relation with a wearer's face. let alone to
conform to the curvature of a wearer's face. In this regard.,
the structure of such helmet devices is thought o be dictated
by their function. namely. to deaden or lessen the force of a
blow to a person’s head. As such, such helmet devices ane
not capable of defining a decorative mask asscmbly having
a three dimensional ormamental shape, which offers suffi-
cient stiffness to even distal portions of the mask so as to
prevent collapse. and which enables the mask to generally
conform to the wearer's face. In fact. such devices of the
unrelated art associated with helmets have taugh! away from
improvements and structure such as that presented in the
present invention. For eXample, helmet devices which
include one or more air pockets 10 absorb an impact o the
head generally require an exterior material covering that
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defines the overall shape of the helmet, as clearly. the air
pocket compartments themselves and any walls between
them are sandwiched within the helmet covering and further,
merely provide a barrier to separate one compartment from
the other rather than to define an omamental, contoursd
mask assembly.

SUMMARY OF THE INVENTION

The present invention is directed towards a decorative
musk assembly to be disposed In confronting relation over a
user’s face and is structured to be inflatable for use and to be
deflated for storage purposes. Upon being inflated, the
decorative mask assembly of the present invention Is struc-
tured to provide a three dimensional ormamental configura-
tion in front of the user’s face which both conforms to the
curvature of the human face and possesses sufficient saff-
ness to prevent collapse of even distal portions of the
decorative mask assembly.

Maore in particular, the decorative mask assembly includes
a first and a second flexible material panel. The flexible
material panels are generally secured 1o ons another about
their corresponding perimeters or in the preferred
embodiment, by at least one perimeter securement segment
defined generally about a perimeter of the first and second
flexible material panels. The first and second material
panels. in combination with the perimeter securement
segment. define an interior chamber between the first and
szcond material panels. Within the interior chamber, which
is preferably fluid impervious. a quantity of a gas. such as
air, is received and contained.

Additionally, the mask assembly includes a plurality of
inferior securement segments, The interior securement seg-
ments are defined generally between the first and second
flexible material pamels, and are structured o define a
plurality of interior compartments. The interior securement
segments and the plurality of interior compartments defined
thereby, are structured and disposed relative to one another
so as to define a predstermined. three dimensional.
orpamental, exterior surface configuration in the second
flexible material pancl, Moreover. that predefermined, three
dimensional. ornamental, exterior surface configuration cor-
responds a desired three dimensional character or other
fanciful image. thereby providing an enhanced and attractive
appearance to the decorative mesk assembly. Also, the
plurality of inferior securement segments. and the plurality
of interior compartments defined thereby, are structured and
disposed to provide a shape defining stiffness to the first and
second fexible material panels, upon introduction and con-
tainment of a gas within the interior chamber. As a result. the
mask assembly will independently maintain ils attractive
and ormamental three dimensional shape, in the inflated
state. Further, the plurality of interior securement segments,
and the interior compartments defined thereby, are addition-
ally structured and disposed relative to one another 5o as (o
define an interior surface contour of the first flexible material
panel. The interior surface contour is structured to substan-
tially conform to a curvature of the user's face, therchy
providing a more attractive and more enhanced ornamental
three dimensional appearance to the mask when worn on the
wearer's head.

In the preferred embodiment. the present invention addi-
tionally comprises fastening means to orient and maintain at
least the first flexible material panel of the mask in both a
generally vertical plane and in confronting relation to the
user's face, The fastening means are operably coupled to or
connected to the decorative mask assembly, preferably to
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opposite sides of the first flexible material panel, and are
utilized to position the mask assembly on the wearer's head,
ideally by extending about and behind the wser's head,

It is an object of the present invention to provide a mask
assembly which is to be disposed in confronting relation to
a user's face and which can maintain, substantially
independently, an attractive and predetermined three dimen-
sional configuration.

A further object of the presemt invention is (o provide a
mask assembly which is structured to generally conform to
the curvature of the human face.

Still another object of the present invention is to provide
a mask assembly which is configured to be substantially
reversible, and to maintain its ornamental, three dimensional
shape in both the initial and reversed anitudes.

Yet another object of the present invention is to provide a
mask assembly which provides a goggls region for being
positioned generally over and corresponding to the wearer's
eye region, and which further includes a nose section that
protrodes generally outwardly so as to reccive a wearer's
nose comfortably.

An additional object of the present invention is to provide
a mask assembly which is structured and configured to direct
the forces exerted on the first and second flexible material
pancls when inflated. in more than one desired direction so
as to achieve a unigue three dimensional configuration that
conforms to the curvature of a user's face, and prevent
collapse of even distal pordons of the decorative mask
assembly.

Yet another object of the present invention is to provide a
decorative mask assembly which is structured to enable
different regions thersof to be extended into specific,
different, desired planes relative to one another in order to
provide a unique, csthetically pleasing. three dimensional
configuration.

BRIEF DESCRIFTION OF THE DREAWINGS

For a fuller understanding of the namre of the present
invention. reference should be had to the following detailed
description taken in conpection with the accompanying
drawings in which:

FIG. 1 is a perspective view of a decoratve. inflatable
mask assembly according to the present invention.

FIG. 2 is a rear perspective view of the decorative,
inflatable mask assembly illustrated in FIG. 1.

FIG. 3 is a front view of a decorative mask assembly of
the present invention in an inflated state and illustrating a
first embodiment.

FIG. 4 iz a cross-sectional view of an alternative embodi-
ment of the decorative, inflatable mask assembly of the
present invention

FIG. § is a cross-sectional view of another alternative
embodiment of the decorative, inflatable mask assembly of
the present invention.

FIG. & is a cross-sectional view of a further alternative
embodiment of the decorative, inflatable mask assembly of
the present invention,

Like reference numerals refer to like parts throughout the
several views of the drawings.

DETAILED DESCRIPTION OF THE
FREFERRED EMBODIMENT

Shown throughout the Figures, the pressnt invention is
directed towards a decorative and inflatable mask assembly,
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generally indicated as 19, The inflatable decorative mask
assembly 10 {s structured to be inflated with a gas, such as
air, in order to define an attractive and decorative, three
dimensional configuration to be worn by a user in a wide
variety of desired activities. The decorative mask assembly
18 is substantially lightweight and is easy and cost-effective
o manufacture. The mask assembly 10 is further inexpen-
sive to purchase., casy to utilize, and vet. is highly adaptable
to form a myriad of configurations and desired, decorative
characters or other images. The selected configuration,
which is defined as a result of the structure and configuration
of the mask assembly 10 about to be described. may be
varied depending upon the needs, desires or whims of a
particular user, and similarly. any graphical indicia disposed
on of adhered to the decorative mask assembly 10, can also
be varied as well.

The decorative mask assembly 10 of the present invention
is initially seen to include a first Bexible material pancl 22
and a second flexible material panel 20, The first and second
fiexible material panels are generally sized to comespond a
desired dimension of the overall mask assembly 10,
Moreover, the flexible material pancls 20 and 22 may be
formed of a light weight material, such as a conventional,
balloon making material. Preferably, an inelastic material
will be utilized in forming flexible material panels 20 and
22, as it will allow for a more precise definition of the
desired three dimensional configuration to result upon infla-
tion of the mask assembly 18 according to the present
invention.

The first and second flexible material pancls 20 and 22 of
the present invention are preferably secured to one another
generally along their perimeters such as by a fluid impervi-
ous adhesive, stapling means, sewing means, eic,, 50 as o
form an interior chamber 25 thershetween. Alternatively.
included penerally about a perimeter of the first and second
flexible material panels 22 and 20 in the preferred embodi-
ment is at least one perimeter securcment segment 3, The
perimeter securement segment, which may be one complete
continuous segment 3, as in the prefemed embodiment,
may also include a series of segpments spaced by an alier-
native fluid impervious section. is structured to define an
interior chamber between the first and second fexible mate-
rial pancls 22 and 28. The perimeter securement segment 3
is structured to be substantially fluid impervious and in the
preferred embodiment, is defined directly between the first
and second flexible material panels 20 and 22, ideally by a
heat seal, that adheres the fexible material panels 20 and 22
directly t0 one another to form the perimeter securement
segment 3. As such, the interior chamber is defined and is
structured to receive and contain a guantity of gas thersin
when the mask assembly 10 is to be utilized and is to be
given its defined shape as a result of inflation,

The decorative mask assembly 10 of the present imvention
further includes a plurality of interior securement scgments
52, 53, 84, 55 and 56. The total number of the interior
securement segments depends on the desired, three dimen-
sional character or other image which is to be achieved by
the mask asscmbly. Moreover, it will be appreciated that
wilh certain design configurations, such as depicted in FIG.
1. cne or more of the interior securement segments 54, 58,
may have a dual function in that they also function as part
of the perimeter securement segment 3. As with the perim-
eler securement segment 3, it is preferred that the interior
securcment segments also be defined by a heat seal formed
directly between the first and second flexible material 22 and
20. The seal. however, should be substantially strong such
that upon inflation of the mask assembly 19, the seals are not
broken under the pressure of the gas introduced theresin.
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It is seen that the plurality of interior securement seg-

ments 52, 53, 54, 55 and 56 defined between the first and
sccond flexible material panels 200 and 22 ar least partially
define a plurality of interior compartments 25 in the interior
chamber. These interior compartments 25 are preferably
disposed in Auid flow communication with one another and
may be completely andfor partally separated from ome
another by one or more of said interior securement seg-
ments.
The plurality of the interior securement segments 52, 53.
54, 55, 56. and the plurality of interior compartments 25
defined thereby. are structured and disposed relative to one
another 50 as o define a predetermined. three dimensional.
ornamental. exterior surface configuration in and from the
second flexible material panel 20, For example. the exterior
surface configuration may correspond o a desired three
dimensional depiction such as a devil head, an animal head.
a mardi gras type head dress. etc. In particular, the specific
orientation and spacing of the interior securement segments
define to what extent the first and second flexible material
panels 20 and 22 can separate from one another to form the
defined interior compartments 25, Also, such limitations and
precise orientation of the various interior compartments and
interior securement segments direct the forces which act
upon the flexible material panels in directions that work
together to define the overall shape.

Moaoreover. it is seen that the particular size and orientation
of the interior securement ssgments 52, 53, 54, 55. 56. and
the plurality of interior compartments 25 relative to ane
another also provides a shape defining stiffoess to the first
and second flexible material panels 20 and 22, once the gas,
such as air. is introduced and contained within the interior
compartments 25. In this regard. the Interior securcment
scgments 52,53, 54, 55, 56 define an interior surface contour
of the first flexible material panel 22 that substantially
conforms to & curvature of the user’s face, in a manner which
will be described shortly.

In the prefered embodiment, the mask assembly 10 of the
present invention is divided primarily into a goggle region.
generally 40, and a perimeter design region. generally 35,
Specifically. the gogele region 40, as defined by the plurality
of interior securement segments 52, 53, 54, 55, 56 and the
plurality of interior compartments 25, is structured to be
disposed generally over a user’s eves and the front region of
the user’s face. In particular, in an embodiment wherein no
particular eye openings are provided, the goggle region
defines the area in confronting relation to the face of the
wearer. Preferably, however, the goggle region 40 comprizes
at least one, and more preferably, a pair of spaced apart eye
regions 41 and 42. The eve regions 41 and 42 are structured
to be disposed over and to generally correspond one or both
of the user's eyes in order to permit viewing therethrough
when the mask assembly 10 is being worn by the user
Moreover, the goggle region 4 is also preferably symmetri-
cal about a central vertical axis A thereof, illustrated in FIG.
4, 50 as to substantially conform and maintain the interior
surface contour of the first flexible material panel 22 to the
curvature of the user's face. In particular, the mask azsembly
of the pressmt invention is specifically structured and
configured, as a result of the positioning of the interior
securement segments and interior compartments, to come-
spond the morphology of a typical human face. As such, the
mask assembly 10 of the present invention fends to be
curved and to partally around the wearer's face into 2 more
conforming and more attractive configuration. This contour-
ing of the mask assembly 19 to the curvature of the wearer's
face generally defines a forward. concave, and fully revers-
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ible configuration, For example, because of the general
symmetry. the general stiffness and particular definition
which is achicved as a result of the interior securcment
segments 52-56, and interior compartments 25, the mask
assembly 10 can be reversed providing for more than one,
three dimensional graphical representation utilizing the
same mask assembly 18, Continuing with this example, one
of the flexible material panels 20 may include particular
graphical indicia thereon while the other flexible material
panel 22 includes different graphical indicia thereon. both of
which nonetheless comespond the three dimensional struc-
tural configuration achieved by the mask assembly 10. In
this regard it is preferred that & non-toxic substance or
material be utilized to imprint the graphical indicia. or in the
alternative. the interior side of one of the flexible material
panels could be made o be transparent, with only the
exterior material panel bearing differing indicia on opposite
sides thereof, In this alternative embodiment. when the mask
assembly 1 is reversed. the inside indicia is seen through
the transparent material forming the one side flexible mate-
rial panel.

According to the present invention, it is preferred that the
goggle region 40 be dimensionally symmetrical about the
central vertical axis A. In particular, the position of the
interior securement segments 52-56 and therefore. the size
and position of the interior compariments 25 defined thereby
should be substantially equal to the Jeft and right side of the
central vertical axis A at the goggle region 40.

Additionally, the goggle region 40 includes a nose section
43. The nose section 43 is structured to substantially con-
front and correspond a user's nose. Moreover, as a result of
the positicning of interior securement segments 52-56
which define the nose section, the nose ssction 43 tends to
be maintained in a generally forward, protruding orientation,
thereby maore effectively accommodating the user’s nose.
Indeed, in a reversed configuration this nose region (s merely
pushed in and the outward profrusion is maintained merely
in an opposite direction. Sull, as a resuli of the configuration
of the interior securement segments S2-56, protrusion ot of
the completely vertical plane is achieved and maintained.

As indicated, the interior securcment segrments 52-56 and
the interior compantments 25 defined thereby are positioned
in such a manner so as to define the three dimensional
configuration and provide a surface contour which generally
conforms to the morphology of the human face. In the
preferred embodiment. such a configuration is achieved by
a particular positioning of some of the interior securement
segments 50 as to define the goggle region 40. In particular,
and as best illustrated in the FIG, 4, at least two of the
interior securement segments 54 and 55 are structured and
disposed to converge towards a first axis point, C defined on
the central vertical axis A of the goggle region 40, The two
interior securement segments 54 and 55 will converge
towards the first axiz point C, and may or may not actually
engage one another, depending upon the desired ornamental
confipuration. Furthermore, the first axis point, C. is pref-
crably disposed at a point below a center point, B, of the eye
regions 41 and 42. as shown in FIG. 4. Specifically. in the
preferred embodiment. the center points. B, of the eye
regions 41 and 42 are symmetrically disposed relative to one
another about the central vertical axis A. Moreover, the eye
regions are preferably open and are defined by an eye
perimeter securement segment 45, such as a heat seal about
the eye regions 41 and 42. In the preferred embodiment, the
central point, B, of the spaced apart eye regions 41 and 42
provides a reference point for the positioning of the first axis
point C. When defining that point, a circle having a radius
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thai extends generally from the central point. B, of for
example, the eye region 42, to the eye perimeter securement
segment 45 of the other eye region 41 is drawn. A similar
circle is likewise drawn for the other eye region 41 with the
point of comvergence of those circles on the central vertical
axis. A, defining the first axis point C, and a second axis
proimt [, as will be described subsequently. Such positioning
of the securement segments is of course preferably achieved
on a preformed, heat sealing die.

In the first embodiment, at least the first axis point C is
required as the convergence of the securement segments 54
and 55 towards that first axis point C functions to substan-
tially achieve the corresponding morphological curvature as
well as to define the nose segment 43. Moreover, in the
preferred embodiment, the first axis point C is disposed
within a range of approximately two inches or less from the
eve perimeter securement segments 45 of the eye regions 41
and 42, as this will provide for an appropriate direction of
forces and appropriate orientation of the goggle region 40,

As indicated, a second axis point, I, may alse provided,
although it is not absolutely required. In the preferred
embodiments. at least two interior securement segments 52
and 53 converge towards the second axis point, [, to further
enhance and defing the desired configuration. Incorporation
of this second axis point D is illustrated in FIGS. 4 and 6.
However, as shown in FIG. §, for 2 more detailed graphical
depiction wherein a majorty of the structure extends
beneath the eye regions 41 and 42, merely the interior
securement scgments 54 and 55 which converge towards the
first axis point C are pecessary. In this embodiment, vet
another lower axis point on the central vertical axis A may
also be defined and may include convergent interior secure-
ment segments comespondingly provided. As such, the cur-
vature which conforms to the user’s face is achisved., and the
nose region is provided beneath the first axis point C o
accommaodate the user’s nose in relation to the positioning of
their eyes at the eye regions 41 and 42

As described previously, the present invention comprises
in addition to goggle region 40, a perimeter design region
35, Preferably, the perimeter design region 35 is also sym-
metrical about the central vertical axis A. shown in FIGS. 4
and 5. The perimeter design region 35, however, may be
dimensionally symmetrical as with the goggle region 40, or
volumetrically symmetrical as shown in the embodiment of
FIG. 3. In particular. even though the goggle region 49 may
be volumetrically symmetrical. it is preferably dimension-
ally symmetrical indicating that the size of the interior
compartments 25 and the positioning of the interior secure-
ment segments are equal on both sides of the central vertical
axis, A, The same is true with the perimeter design region
35, however, as some ultimate design depictions may require
some variations from ome side to another. the perimeter
design region 38 which provides the enhanced exterior and
embellished design to the predetermined. three dimensional,
ornamental. exterior surface configuration. may include
volumetric symmetry wherein the volume of gas contained
to one side of the central vertical axis is the same as the
volume of gas contained on the opposite side of the central
wertical axis.

From the previous description, it is seen that the posi-
tioning of the interiof securement segments and interior
compartments 25 is such that the forces which act upon the
first and second flexible material panels 20 and 22, once the
mask assembly 19 is inflated, may be precisely directed.
Thess forces are directed so as 1o define the interior surface
contour of the first flexible material panel 22 to correspond
the morphology of the user’s face. as well as to define the
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predetermined. three dimensional. ornamental, exterior sur-
face configuration. Moreover, because of the direction of
forces, the exterior surface configurstion is structured to
extend beyond a single vertical plane, such as with a

ing nose region and one or more flared regions which
extend outwardly, forward or in any of variely of directions.
In this regard, it is noted that the precise positioning of the
imterior securement segments, beyond the preferred orien-
tation to achieve the curved configuration at the goggle
region 48, will vary depending upoa the particular desipn
requirements of & manufacturer andfor user. As to the
specific direction of forces, it is seen that in the prefemed
embodiments the interior securemen? segments are posi-
tioned such that the forces at the goggle region are penerally
directed towards the central vertical axis A of the goggle
region. thereby tending to gencrally wrap andior curve the
gogele region 40 over a user's face. Additionally. those
forces acting on the perimeter design region 35 are prefer-
gbly directed generally outwardly from the goggle region

40, thereby providing the enhanced, embellished exterior .,

design to the exterior surface configuration in a manner
which protrudes generally from the user’s face as well as
from the user's head rather than merely wrapping over the
user’s head like a cap or helmer.

Preferably, the forces directed by the interior securement
segments which define the perimeter design region are
directed away from the central vertical axis of the goggle
region. 40. thereby enabling the perimater desipgn region 35
to extend in divergemt planes relative o a vertical plane of
the goggle region 440, Such precise orientation and direction
of forces as a result of the inclusion of interior securement
segments 52-56 and many interior compartments 25 enables
a large variety of three dimensional depictions to ultimately
be achieved wtilizing the mask assembly 18 of the present
invention.,

As indicated previously, the interior compartments 25 are
preferably disposed in Auid flow communication with one
another requiring only a single air inlet port be provided.
Maoreowver. the air inlet port is preferably fitted with a valve
assembly 68. While the valve assembly 68 may be a single
use, one way valve, it is preferred that it be configured in
such a mannper as to permit air to be both introduced, either
utilizing a user's mowth or through a like assembly, ag well
as removed from the interior chamber of the mask assembly
10 if storage of the mask assembly 10 is desired for future
re-use.

In the prefemred embodiment, the decorative mask assem-
bly 10 of the present invention further includes fasiening
means. Preferably, the fastening means comprise an elastic
band 70 having a first end 71 and a second end T2, structured
to be coupled with the mask assembly 19, In the preferred
embodiment. the clastic band 70 is coupled directly to the
first flexible material panel 22 by any conventional fasiening
means, For example, the elastic band 70 may be heat sealed
to the first flexible material panel 22 at an attachment point
so long as the heat sealing is such that the first fexibie
material panel will not be sealed with the second flexible
material panel at that same attachment point. In the prefered
embodiment. however, the lastic band is coupled to the first
flexible material panel 23 utilizing an adhesive material strip
73 or T4, Of course, a glue or like adhesive material, or any
other effective means of securing the elastic band 70 thereto
such as integral construction may also be utilized. Also, an
elastic band 70 need not be wtilized as a string or other like
fastcning means may be incorporated as well as any series
of hooks, clips. straps. or other assemblies, Additionally, a
rod or other rigid support member could be utilized as
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fastening means attached to the mask assembly 10. 50 as to
permit a user to more temporarily hold the decorative mask
assembly 10 on his or her face.

Since many modifications, variations and changes in
detail can be made to the described preferred embodiment of
the inventon, it is intended that all matters in the foregoing
description and shown in the accompanying drawings be
interpreted as illustrative and not in a imiting sense. Thus,
the scope of the invention should be determined by the
appended claims and their legal equivalents.

MNow that the invention has been described,

What is claimed is:

1. To be disposed in confronting relation to a user’s face.
a decorative mask assembly comprising:

a first flexible material panel and a second flexible mate-

rial panel,

at least one perimeter securement segment defined gen-
erally about a perimeter of said first and said second
flexible material panels,

siid perimeter securement segment defining an interior
chamber between said first and said second flexible
material panels, said interior chamber being structured
to receive and contain a quantity of a gas therein.

a plurality of interior securement segments defined
between said first and said second fexible material
panels, said plurality of interior secursment segments at
least partially defining a plurality of interior compart-
ments in said interior chamber,

said plurality of interior securement segments and said
plurality of interior compartments defined therehy
being structured and disposed relative to one another so
as to define predetermined. three-dimensional.
ornamental, exterior surface configuration in said sec-
ond flexible material panel that comesponds to a desired
three dimensional depiction, and 5o as to provide shape
defining stiffness to said first and said second fexible
material panels upon introduction and containment said
gas in said intericr compartments of said exterior
surface configuration in said second flexible material
panel being designed to be visible fo others when the
mask iz worn on a user’s face,

fasteming means connected to the mask assembly and
structured and disposed to orient and maintain said firse
flexible material panel in a generally vertical plane, in
confronting relation to a user’s face, and

said plurality of interior securement segments being fur-
ther disposed relative to one another so as Lo define an
interior surface contour of said first flexible material
panel which substantially conforms to a curvature of a
user's face.

2. A decorative mask assembly as recited in claim 1
wherein said interior securement segments are disposed to
define a generally forward, concave, fully reversible con-
figuration.

3. A decorative mask assembly as recited in claim 1
further including a goggle region defined by said plurality of
interior securement segments and said plurality of interior
compartments defined thereby, said goggle region being
structured to be disposed generally over a user's eyes.

4. A decorstive mask assembly as recited in claim 3
wherein said goggle region comprises at least one eye region
structured to be disposed over a comesponding ong of a
UsSEr's eyes 50 as to permit viewing therethrough,

5. A decorative mask assembly as recited in claim 3
wherein said goggle region is symmefrical about a central
vertical axis so as to substantially conform and maintain said
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interior surface contowr of said first Aexible material pancl to
& curvature of the user's face.

6. A decorative mask assembly as recited in claim 5
wherein said goggle region is dimensionally symmetrical
about said central vertical axis as defined by said interior
securement segments and said interior compartments
defined thereby.

7. A decorative mask assembly as recited in claim 3
wherein said goggle region includes a nose section struc-
mred and disposed to substantially confront and comespond
10 a user's pose.

B. A decorative mask assembly as recited in claim 7
wherein a plurality of interior securement segments define
said nose section and are disposed relative to one another so
as to tend to maintain said nose section in a generally
forward protruding orientation so as to more effectively
accommaodate a user's nose.

9. A decorative mask assembly as recited in claim 3
wherein al least two of said interior securement segments
which define zaid goggle region converge generally towards
a first axis point defined on a central vertical axis of said
goggle region so as to effectively define said predetermined.
three-dimensional. ornamental. exterior surface configura-
tion in said second flexible material panel that corresponds
1o said desired three dimensional depiction and 50 as o
define said interior surface comtour of said first flexible
material panel which conforms to the curvature of a user's
face.

10. A decorative mask asserobly as recited in claim 9
wherein said at least two of sald interior securement seg-
ments which define sadd gogple reglon and which cooverge
generally towards seid first axis point defined on the central
vertical axis of said goggle region further define a nosc
section which tends to be maintained in a generally forward
protruding orientation so a5 to more effectively accommio-
date a user's nose,

11. A decorative mask assembly as recited in claim 9
wherein sald goggle region includes a pair of spaced apart
eye regions, sald eye regions being symmetrically aligned
relative to said central vertical axis of sald goggle region.

12. A decorative mask assembly as recited in claim 11
wherein each of said eye regions is defined by an eye
perimeter securement segment defined between said first and
said second flexible material panels.

13. A decorative mask assembly as recited in claim 12
wherein exch of said eye regions is open.

14. A decorative mask assembly as recited in claim 12
wherein said first axis point defined on said central vertical
axis is disposed within approximately two inches from said
eye perimeler securement segments so as to effectively
conform and maintain said interior swrface contour of said
first flexible material panel to the curvature of a user’s face.

15. A decorative mask assembly as recited in claim 11
wherein said first axis point defined on said central vertical
axis is further defined generally below a center point of said
eye reglons.

16. A decorative mask assembly as recited in claim 11
wherein at least two of said interior securement segments
which define said goggle region converge generally towards
a second axis point defined on said central vertical axis of
said goggle region so as to further effectively define said
predetermined, three-dimensional, ornamental, exterior sur-
face coafiguration in said second flexible material panel that
comesponds to said desired three dimensional depiction and
50 as to further define said interior surface comtour of said
first flexible material panel in conformity with the curvature
of a user's face.
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17. A decorative mask assembly as recited in claim 16
wherein said second axis point defined on said central
vertical axis is defined generally above said conter point of
said eye regions,

18, A decorative mask assembly as recited in claim 3
further including a perimeter design region disposed radially
outward from said goggle region. said perimeter design
region structured to provide an embellished, enlarged exte-
ricr design to said predetermined, three-dimensiomal.
ornamental, exterior surface configuration which is designed
to protrde generally radially from a user's face and head.

19. A decorative mask assembly as recited in claim 18
wherein said perimeter design region is volumetrically sym-
metric about a central vertical axis thereof.

20 A decorative mask assembly as recited in claim 18
wherein said perimeter design region is dimensionally sym-
metric about a central vertical axis thereof.

21. A decorative mask assembly as recited in claim 1
wherein said plurality of interior compartments are disposed
in fuid flow communication with one another.

22, A decorative mask assembly as recited In claim 21
including at least one exterior inflation port throwgh which
the gas is introduced into said interior chamber.

23 A decorative mask assembly as recited in claim 22
wherein said inflation port includes a valve assembly struc-
turcd to permit inflation and deflation of =aid interior cham-
ber 50 as to permil the mask assembly to be re-used.

24. A decorative mask assembly as recited im claim I
wherein said interior securement segments include a seal
defined betwesn said first and said second flexible material
panels,

25. A deoorative mask assembly as recited in claim 24
wherein said seal is formed direcdy between said first and
said second flexible material panels.

26. A decorative mask assembly as recited in claim 1
wherein said fastening means comprises an elastic band
having a first end and a second end coupled to said first
flexible material panel, sald elastic band being structured to
extend about 3 user’s head.

27. A decorative mask assembly as recited in claim 26
wherein each of said first and said second ends of said elastic
band are heat sealed directly to said first flexible material
panel at separate attachment points without causing said first
flexible material panel to be sealed with said second flexible
muaterial panel at said attachment points.

28. A decorative mask assembly as recited in claim 27
wherein said first and said second cads of said elastic band
are coupled to sald first flexible materjal panel at said
attachment points utilizing an adhesive material.

29, A decorative mask assembly as recited im claim 1
wherein said interior sccurement segments are disposed
relative to one another so as to direct forces acting on said
first and said second flexible matenial panels. which result
upon inflation of said plurality of interior compartments, in
a direction to define said interior surface contour of said first
flexible material panel which conforms to the curvature of a
user's face and to define said predetermined, three-
dimensional, ormamental. exterior surface coofipuration
beyond a single vertical plane.

M, A decorative mask assembly as recited in claim 29
further includes an interior goggle region defined by said
plurality of interior securement segments and said plurality
of different sized interior compariments defined thereby,
said interior goggle region being structured to be disposed
generally over a user’s eyes.

1. A decorative mask assembly as recited in claim 30
wherein said interior securement segments which define said
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poggle region are structured and disposed to direct the forces
at said goggle region towards a central vertical axis of said
goggle region.

3L A decorative mask assembly as recited in claim 31
wherein said interior securement segments which define said
goggle region are structursd and disposed to direct the forces
at said goggle region in a direction that tends to wrap said
gogele region around a user’s face.

33. A decorative mask assembly as recited in claim 31
including a perimeter design region disposed radially out-
ward from said goggle region, said perimeter design region
structured to provide an embellished. enlarged exterior
design to said predetermined. three-dimensional.
arnamental, exterior surface configuration which is designed
o protrude generally radially from a user’s face and head,

34. A decorative mask assembly as recited in claim 33
wherein said interior securement segments which define said
perimeter design region and which define said goggle region
are structured and disposed such that said surface forces at
said perimeter design region tend to be directed away from
said central vertical axis of said goggle region.

A5, A decorative mask assembly as recited in claim 3
wherein said interior securement segments which define said
perimeter design region and which define said gpoggle region
are structured and disposed to direct the forces at said
perimeter design region in divergent planes relative to a
vertical plane of said goggle region 5o as to enhance said
predetermined. three-dimensional, crnamental, exterior sur-
face configuration.

3. To be disposed in confronting relation to a user's face,
a decorative mask assembly comprising:

a first flexible material panel and a second flexible mate-

rial panel,

at least one perimeter securement segment defined gen-
erally about a perimeter of said first and said second
flexible material panels,

said perimeter securcment ssgment defining an interior
chamber between said first and said second flexible
material panels, said interior chamber being structured
1o receive and contain a quantity of a gas therein,

a plurality of interior securement segments defined
between said first and said second flexible material
panels, said plurality of interior securement segments at
least partially defining a plurality of interior compart-
ments in said interior chamber,

said plurality of interior securement segments and said
plurality of interior compartments defined thereby
being structured and disposed relative to one another so
as to define a predetermined, three-dimensional,
ornamental, exterior surface configuration in said sec-
ond flexible material panel that coresponds to a desired
three dimensional depiction, and so &s to provide shape
defining stiffness to said first and said second flexible
material panels upon introduction and containment of
said pas in said interior compartments, said exterior
surface configuration in said second flexible material
panel being designed to be visible to others when the
mask is wormn on a user's face

fastening means connected to the mask assembly and
structured and disposed to orfent and maintain said first
flexible material panel in a generally vertical plane, in
confronting relation to a user’s face,

said plurality of interior securement segments being fur-
ther disposed relative to one another 30 as to define an
interior surface contour of said first flexible material
panel which substantially conforms to a curvature of a
user's face,

a5
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a goggle region defined by sald plurality of interior
securement segments and said plurality of interior
compariments defined thereby. said pgoggle region
being structured to be disposed generally over a user's
eyes.

a pair of spaced apart eve regions defined in said goggle
region, said eye regions being symmetrically aligned
relative to a central vertical axis of said goggle region
and being structured to be disposed over a user’s eyes
50 as to permit viewing therethrough.

at feast two of said interior securement segments which
define said goggle region converging generally towards
& first axis point defined on said central vertical axis of
said goggle region so0 as to effectively define said
predetermined, three-dimensional, ornamental. exterion
surface configuration in said second fexible material
panel that corresponds to said desired three dimen-
sional depiction and so as to define said interior surface
contour of said first flexible material panel which
conforms to the curvature of a user's face, and

said first axis point being defined generally below a center
point of said eye regions.

37. A decorative mask assembly as recited in claim 36
whersin said at least two of said inferior securement seg-
ments which define said goggle region and which converge
generally towards said first axis point defined on the central
vertical axis of said goggle region. further define a nose
section which tends to be maintained in a generally forward
protruding orientation so as (o more effectively accommo-
date a user's nose.

38. A decorative mask assembly as recited in claim 37
wherein each of said eye regions is defined by an eye
perimeter securement segment defined betwesn said first and
said second flexible material pansls.

3. A decorative mask assembly as recited in claim 38
wherein said first axis point is within approximately two
imches from said eye perimeter securement scgments so as to
effectively maintain said interior surface contour of said first
flexible material pancl which conforms to the curvature of a
uzer's face.

40, To be disposed in confronting relation to a user’s face,
a decorative mask assembly comprising:

a first flexible material panel and a sccond flexible mate-

rial pamel,

gt least one perimeter securement segment defined gen-
erally about a perimeter of said first and said second
flexible material panels,

said perimeter securement segment defining an interior
chamber berween said first and said secomnd flexible
material panels, said interior chamber being structured
to receive and contain a quantity of a gas thersin,

a plurality of interdor securement segments defined
between said first and said second flexible material
panels, said plurality of interior securement segments at
least partially defining a plurality of interior compart-
ments in said interior chamber,

said plurality of interior securernent segments and sald
plurality of intérior compartments defined thereby
being structured and disposed celative to one another so
a5 to define a predetermiped. three-dimensional,
ormamental, exterior surface configuration in said sec-
ond flexible material panel that corresponds to 2 desired
three dimensional depiction, and 50 as to provide shape
defining stiffness to said first and said second flexible
material panels upon introduction and containment of
said gas in said interior compartments, said exterjor
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surface configuration in said second fexible material
panel being designed to be visible to others when the
mask is worn on a wser’s face

fastening means connected to the mask assembly and
structured and disposed o orfent and maintain said fiest 5
flexible material panel in a generally vertical plane, in
confronting relation to a user's face,

said plurality of interior securement segments being fur-
ther disposed relative to one another 50 as to define an
interior surface contour of said first Gexible material
pancl which substantially conforms to a curvature of a
user’s face,

said interior securement segments being disposed relative
to one another so as to direct forces acting on said first
and said second flexible material panels, which result
upon inflation of said plurality of interier
compartments, in a direction to define said interior
surface contour of said first fexible material panel
which conforms to the curvature of a user's face and to
define said predetermined. three-dimensional.
ornamental. exterior surface configuration beyond a
single vertical plane,

an interior goggle region defined by said plurality of
interior securement segments and said plurality of e
interior compartments defined thereby, said interior
goggle region being strucnared 1o be disposed gepsrally
OVED @ user’s cyes,

said interior securement segments which define said
goggle region being structured and disposed to direet
the forces at said goggle region towards a central
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vertical axizs of said goggle region so as to tend to wrap
said goggle region around a wser's face,

a perimeter design region disposed radially outward from
said goggle region. said perimeter design region struc-
tured to provide an embellished, enlarged exterior
design to said predetermined, three-dimensional,
ornamental. exterior surface configuration which is
designed to protrude generally radially from a user's
face and head, and

said interior securement segments which define said
perimeter design region and which define said goggle
region being structured and disposed such that said
surface forces at said perimeter design region tend to be
directed away from said central vertical axis of said
goggle region.

41. A decorative mask assembly as recited in claim 30
wherein said interior securement segments which defipe said
perimeter design region and which define said goggle region
are structured and disposed to direct the forces at said
perimeter design region in divergent planes relative to a
vertical plane of zaid goggle region so as to enhance zaid
predeiermined. three-dimensional, ornamental, exterior sur-
face configuration.

42, A decorative mask assembly as recited in claim 40
wherein at least one of said interior securement segments is
structured to generally isolate said goggle region from said
perimeter design region and thereby generally isolate said
surface forces at said goggle region from said surface forces
at said perimeter design region.

® * & i *
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571 ABSTRACT

Adecorative visor assembly 1o be worn in shading relation
on & user’s forehead, the visor assembly including a first and
a second, generally planar material panels, and a seal
assembly structured 1o selectively and precisely couple the
first material panel o the second material panel. The seal
assembly itselfl includes a perimeter seal structured 1o define
a primary chamber between the first and the second material
panels, and which is substantially fluid impervious s0 as 1o
contain a quantity of a Auid within the primary chamber for
selective introduction and removal so as to define an inflated
oricntation and a deflated orientation of the primary cham-
ber. The seal assembly further includes a plurality of interior
seals that couple the fiest material panel to the second
material panel such that upon inflation of the primary
chamber, a [oree of inflation is precisely and selectively
translated through the first and the sccond material panels so
as o define a forward shading region and a rear securing
region, The rear securing region is structured 1o be coupled
atl least partially about the user's head so as (o extend the
forward shading region outwardly, in a generally perpen-
dicular orentation from a forebead of the user in a shacding
relation over a user’s eyes.

14 Claims, & Drawing Sheets
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1
DECORATIVE VISOR ASSEMBLY

CLAIM OF PRIORITY

The present application is hased on and a claim to priority
under 35 LSO Section 11%e) s made o provisional patent
application filed with the U.S. Patent Office on Apr. 25,
1997, and assigned Ser. No. 60084, 806,

BACKGROUND OF THE INVENTION

1. Field of the Tnvention

The present invention 1s directed 1owards a visor assem-
by 1o be worn on the forehead of the user in order o provide
an attractive, lightweight and unique eye shield and deco-
rative item 1o be worn, Moreover, the invention relates 1o a
visor assembly that is conveniently stored and contained
untill wse, yel which has an enhanced three dimensional
appearance and a substantial, embellished shape despile ils
compact and storable nature.

2. Deseription of the Related Ar

Visors are a commenly worn and utilized allernative to
hats, and are frequently utilized 1w provide shade, adornment
and/or an effective display location for a logo, advertisement
or other decorative graphic. Typically, visors are formed of
a similar material 1o that of a hat, are covered in cloth, and
ingorporate an elastic band io secure them o a wearer's
head, Altermatively, and as is often the case in promotional
siluatioms wherein visors are distributed as an inexpensive
advertising/promotional tiem, such as an o park, fair or
other outdoor venue wherein shielding from the sun would
be favored by the consumers, more InEXpensive visor asscm-
blies are provided. [n swuch bulk distribution sitwations, the
visors are iypically formed of a molded plastic material
which is shaped in the visor form. Moreover, the natural
resilient endencies of the plastie material enable the device
i be retained on the user’s head. Unfortunately, however,
the inexpensive visor assemblies that are presently known
have very limited decorative appeal and variance, 2 gener-
ally rigid and cannot be convemently and effectively stored
when not i use, tend 1o pinch a wearer's head 1f worn for
extended periods of time, and can be expensive 0 manu-
facture in bulk, especially duc to the three dimensional
molding requirements.

In addition 1o the basic cost associated with the manu-
facture of such visor assemblies in bulk, incorporaling an
claborate and/ior embellished design configuration is alse not
cosl effective due to the subsiantial molding adapiations that
must be achieved inorder o make a particular visor assem-

by, Indeed, once a particular configuration is developed into -

a mald, variations therefrom are typically not utilized at all
due 1o the expense of manulacturing a new mold.
Furthermore, such conventicnal plastic visor designs have a
very limited embellished appearance and are truly a func-
tional item rather than an claborate, ornmate, three
dimenzional, festive item.

As such, it would be highly heneficial to provide an
improved visor assembly which has a substamially anractive
and cnhanced three dimensional omamental appearancs that
oot only provides shiclding 1o the eves of a wear, but also
defines an elaborate, festive and arthul article to be worn by
a user, Additionally, such an improved visor assembly
should be cost effective o manufaciure in a varely of
configurations and in a variety of different styles amd atirac-
tive arrangements, Further, sueh a deviee should be suhstan-
tally lightweight and comfortable w wear, and should be
conveniently storable both before and afier use, The assem-
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bly of the present invention provides such a configuration
and overcomes the deficiencies remaining in the art relating
10 SUn Visors.

SUMMARY OF THE INVENTION

The present invention relates to a decorative visor assem-
bly 1o be worn on & wser's head. Specifically, the visor
assembly includes a first, generally planar, material panel,
and a second, generally planar, material pancl. Preferably,
these material panels are formed of an elastic, yet fexible
material, such as that typically provided under fhe trademark
Mylari,

Additionally, the decorative visor assembly includes a
seal assembly structured 1o selectively and precisely couple
the first material panel 1o the second material panel. In
particular, the seal assembly inchudes a perimeler seal simc-
red to define a primary chamber between the first and
second material panels. Moreover, that perimefer seal is
substantially fluid impervious so as o contain a quantity of
a fluid, such as air, within the primary chamber.

S0 as to permit the selective flow of Auid o and out of
the primary chamber, valve means are also provided.
Specifically, the valve means enable the seleciive dow of the
air so as o define an inflated orientation and a deflated
orientation of the primary chamber defined between the first
and second material panels.

Additionally, the seal assembly of the decorative visor
assembly includes a plurality of interior scals. The interior
seals are siructured and disposed o couple the first material
panel 1o the second material panel such that upon inflation
of the primary chamber, a force of inflation resultant from
the fling of the primary chamber and ension being applied
o the first and second material panels s precisely aml
selectively translated through the first and second material
panels in order 1 define a forward shading region amd a rear
securing region,

The rear securing region is structured 1o be coupled, at
least partially, about the user's bead, therchy retaining the
entire visor assembly appropriately positioned on the user’s
head. Moneover, the rear securing region is coupled about
the user’s head 50 as o extend the forward shading region
outwardly, in a generally perpendicular orientation, from a
forehead of the user and in a shading relation over the user’s
eyes,

It 15 an ohject of the present invention o provide a
decorative visor assembly which has a substaniially atirac-
five and cohanced fhree dimensional appearance,

A further object of the present invention is o provide a
decorative visor assembly which is substantially reversible
in order to provide multiple enhanced ornamental configu-
ration.

Yet ancdher object of the present invention i o provide a
decorative visar assembly which is substantially lightweight
and comfortable 1o wear by a user.

Also an object of the present invention is o provide a
decorative visor assembly which is substantially comvenient
1o slare bath before and after wse.

Still another objeet of the present invention s 1o provide
a decorative visor assembly which is substantially cost
elfective (o manufaciure in a substantially enbanced amd
altractive ornamental configuration.

An additional object of ihe present invention is o provide
a decorative visor assembly which is safe o uiilize and
which provides an effective visor configuration despile its
utilization of conventional, flat, planer material panels.
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Another object of the present invention is to provide a
decorative visor assembly which is specifically structured
and configured o direct the forees created therein, as a result
of inflation, in precise and defined directions in order 1o
provide an cffective and attractive, enhanced three dimen-
sional configuration.

Adso an object of the present invention is 10 provide a
decorative visor assembly which can be effectively and
conveniently configured s0 as o integrally define a rear
securing region that effectively couples the improved visor
assembly about the user's head.

An additional abject of the present invention is o provide
a decorative visor assembly which can be adjustably worn
by user, vel which does not reguire the incorporation of a
separate, specifically elastic material o provide that adjust-
ability,

These amd other objects will become apparent from the
claims and the accompanyving detailed description,

BRIEF DESCRIPFTION OF THE DRAWINGS

For a fuller understanding of the nature of the present
invention, reference should be had 1o the following detailed
description taken in connection with the accompanying
drawings in which:

FIG. 1 15 a perspective view of a first embodiment of the
improved visor assembly;

FI1G. 2 15 a top plan view of the improved visor assembly
of FIG. 1 in an uninfated state;

i
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FIG. 3 s a perspective view of an aliemative embodiment

of the improved visor assembly;

FIG. & = a perspective view of a further embodiment of
the improved visor assembly of the present invention ilus-

trating the fastening means of the rear securing region in an

engaged orientaticn,

FIG. 5 is a perspective view of the improved visor
assembly of FIG. 4 illustrating the fastening means of the
EAr securing reglon in un unengaged ongntation;

FIG. 6 15 a top plan view of the embodiment of FIG. 4 in
an un-inflated state;

FIG. 7 is a top plan view of the embodiment of FIG. 4
illusirating an aliernative embodiment forced focused seg-
ment;

FIG. 8 is a perspective view of a further embodiment of
the improved visor assembly of the present invention illus-
trating another embodiment of the rear securing region;

FIG. 9 15 a perspective view of a further embodiment of
ihe improved visor assembly of the present invention illus-
trating another embodiment of the rear securing region;

Like reference numverals reler w like pans throughout the
several views of the drawings,

DETAILED DESCRIPTION OF THE
PREFERRED EMBODIMENT

Shown throughout the Figures, the present invention is
directed towards a decorative wvisor assembly, generally
indicted as 10, In particular, the decorative visor asscmbly
10 is structured to be wom on a user’s forchead, preferably
in such a manner as 1o provide shading and coverage above
the user's eyes, Moreowver, the decorative visor assembly 10
includes o first, generally planar material panel 20, and a
second generally planer material panel 22, In the preferred
embodiment, the material panels 20 and 22 are formed of an
elastic, vel flexible mawerial such as the plastic maierial
usually sold under the trademark MYLARE, Moreover, the
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first and second material panels 20 and 22 may be provided
in any of a number of different colors and/or reflective
appearances, and may also be prowvided with decorative
indicia thereover so as 1o substantially enhance an atiractive
appeal of the decorative visor assembly 10,

Additionally, the decorative visor assembly 10 of the
present invention includes a seal assembly. The seal assem-
by is preferably denoted by a plurality of heat seals 26, 27,
28, 29, 30, 32, 34, 35, and 37, which are preferably formed
directly between the first and second material panels 20 and
22, Of course, 11 15 understood that the seals which comprise
the seal assembly may be adhesive seals or may incorporate
additional material segments extending between the first and
second material panels 20 and 22, Sull, however, as indi-
cated the preferred embodiment includes a heat seal directly
between the first and second material pancls 200 and 22,
thereby providing For substantial ease of manufacring and
also providing for more effective and focused distribution of
forces as will be discussed subsequently.

Looking further to the seal assembly, it includes at least
one perimeter seal 26 and 27 structured 1o define a primary
chamber 28, as illusirated in FIG. 1, between the first and
second material panel 200and 22, Indeed, the perimeter seals
26 and 27 are preferably disposed abow a perimeter edge of
the first and second material panels 200 and 22, therchy
maximizing an nterior dimension of the primary chamber
28 defined therebetween, OF course, however, the fir and
second material pancls 200 and 22 may extend beyond the
perimeter scals 26 and 27 if decorative material overlapping
is desired,

In order 10 define the primary chamber 25 m such a
manner 2% 1o receive a quantity of fTuid, such as prelerably
air, therein, the perimeler scals 26 and 27 are preferably
substantially Quid impervious. As a resull, as the primary
chamber 25 is inflated, the air is contained therein in order
1o maintain a defined, inflated form of the visor assembly 10,
Furthermore, in order 1o permit the selective Qow of fuid
inte and preferably out of the primary chamber 25, the
decorative visor assembly further includes valve means 7.
Specifically, the valve means 70 which may include any of
a number of conventional valve type configurations, pref-
erably includes a sell sealing valve, such as may conven-
tionally be uiilized in a balloon or simlar infated object.
Such a self sealing valve is structured to open upon the
blowing of air therethrough or preferably upon the intro-
duction of an inflation ube therethrough beyomnd a scal poant
of the valve and inte the primary chamber 25,

Accordingly, through the valve means T, the air is
introduced and/or removed from the primary chamber 28,
ihereby defining an intlated arientation ol the visor assembly
10 wherein an anractive, embellished three dimensional
design = provided, or a deflated orientation of a primary
chamber 25 wherein the visor assembly includes a substan-
tially flat, foldable and conveniently storable configuration,

The seal assembly further ineludes a plurality of interior
seals. The interior seals, which are also preferably heat seals
formed directly between the first and second material panel
20 and 22 and may incorporate all or part of the perimeter
seals, are disposed o couple the first material pancl 20 1o
second material panel 22 such that upon inflation of the
primary chamber 28, a force of inflation is precisely and
selectively rranslated through the frst and second material
panels in order to define a forward shading region 400 and
preferably a rear securing region S0, In particular, as the
primary chamber 25 is inflated the first and second material
panels 200 and 22 tend (o be urged away from one another,
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As o result of the specific positioning of the interior seals,
only a certain degree of separation can be achieved between
the first and second material panels thronghout the visor
assembly. Moreover, due 1o the specific and precise posi-
tioning of the interior seals, as continued inflation s
achieved, the ouwtward pressure or foree which is exered on
the first and second material panels 20 and 22 by the air
which has been introduced and now maintains the visor
assembly in an inflated orientation, is translated through the
first and secomd material panel which pull away from some
of the seals and towards other seals. Tt is this particular
configuration and orientation of the interior seals which
enmables and enbances the three dimensional, ormamental
configuration to be achieved by the visor assembly 1 and
moreover, which functions o define the lower shading
region 4, the rear securing region S0, and as will be
deacribed subsequently, a preferred upwardly depending
region 6.

Looking specifically to the rear securing region 50, it s
structured o be coupled at least partially about the user's
head, thereby maintaining the wvisor assembly 10 properly
positioned oo the user. Moreover, the rear securing region 50
is structured such that vpon being coupled about the user's
head, it extends the forward shading region 40 outwardly, in
a generally perpendicular orientation, from a forehead of the
user, therehy positioning the forward shading region 400in a
shading relation over a user's eyes.

Looking o FIGS. 1, 2 and 3, a fisst embodiment of the
rear securing region 50 s shown. In particular, this first
embodiment of the rear securing region 50 includes a pair of
extensions segments 51 and 52 that are structured (o extend
along opposite sides of the wser’s head, Moreover, the
interior seals 27 which define the rear securing region 50 are
structured and particularly disposed in such a manner as 1o
generally bias the extension segments 51 and 52 towards one
another wpen inflaticn of the primary chamber 25 and a
corresponding translation of the foree of inflation o the
first and second material panel 200 and 22, Specifically, the
extension segments 51 and 52 preferably provide a generally
bowed configuration when inflated, and although having no
Biasing tendencies when the vizor assembly 100 is in an
un-inflated orientation, upon the primary chamber 25 being
inflated into its inflated onentation, the oulward tension and
forces exerted by the air filing the primary chamber 25
functions to hias the extension segments 51 and 52 towands
one another due 1o the precise configuration of the interior
seals 27, Moreover, 50 as to further promote the general bias
of the extension segments 51 and 52 towands one another, it
is preferred that a forward region of the exlension segments,
which are gencrally adjacent the forward shading region 40,
be generally wider than o rear region of the exlension
segments, [1is seen that this width is translated iolo a larger
versis a smaller cross-sectional diameter upon the primary
chamber 25 being inflated. As such, it is seen that in this first
embodiment of the rear securing region SN, the visor asseme-
by 10 and 10 are effectively maintained on the user’s head
without reguiring any exiraneous fasiening assemblies, such
as an clastic sirap.

Turning to FIGS, 4, 5, 6 and 7, an allemative embodiment
of the rear securing region S0 is shown. This allerative rear
securing region S also incldes a pair of exiension seg-
ments 51" and 52" which are structured 1o extend along
opposile sides of the wser’s head in order (0 maintain the
visor assembly 10 effectively positioned on the vser’s bead.
In this embodiment, however, the extension segments 517
and 52 of the rear securing region 50 are structured (o be
coupled with one another. Furthermore, as it 5 understood
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that user's having varying dimension heads may choose o
wear a parlicular visor assembly 10", the rear securing
region S0° of present invention i siructured 1o have an
elastic configuration which permmts adjustable positioning
and secure engagement of the extension segments 517 and
52" around heads of varving sizes. In particular, when in an
uninflated orentation the nomal charscteristics of the first
and second material panels 200 and 22 resulis in the extension
segments 510 and 52' being completely inelastic. Due,
however, 1o the precise and specific positioning of the
interior seals 37, which define the extension segments 51
and 52', an elastic configuration is defined in the extension
segments 51' and 52°. Specifically, the interior seals 37 are
preferably disposed in generally aligned. spaced apart rela-
tion from one another, and therehy define a series of spaced
aparl chambers within the extension segments 51° and 527
Moreover, due to the positioning of the scals relative 1o one
another, upon inflation of the inlerconnected chambers
hetween the seals 37, the general elastic configuration of the
extension segments 51" and 527 is achieved. For example, it
is seen that due to the positioning of the interior seals 37, as
the interconnected chambers are filled, a general contraction
of the extension segments 51' and 52' is achieved. Still,
however, as tension 15 applied 1o the ends of the extension
segments 51" and 82, the air is displaced effectively through-
oul the imerconnecied chambers in order W permil siretch-
ing of the extension segments 51 and 527 into a larger
configuration. As a result, a snug and secure fit is maintained
by the extension segments 51' and 52" about the wser's head.

Inorder to couple the extension segments 51" and 52" with
ome another and mainain the visor assembly 107 on the
user's head, fastening means are provided. While the fas-
tening means may include a number of varying
configurations, such as a snap, adhesive, hook and loop
fastener pad, or tie, in the preferred embodiment of the
Figures, the fastening means includes o first fastener element
&7 disposed on one of the extension segments 52 and a
second fastener element 56 disposed on an opposite one of
ihe extension segments 517 In particular, the first and second
fastener elements 56 and 57 are structured o be matingly
interconnected with one another so as o maintain the visor
assembly 100 securely positioned on the user's head.
Furthermare, in the prefemed embodiment, the first fastener
clement 57 includes one or more apertures 58 defined
therein. Correspondingly, the second fastener element 56
includes an enlarged configuration structured 1o extend
through a corresponding aperfure 58 of the first fastener
element 57, In the embodiment shown, the second fastener
clement 56 includes an enlarged arrow-type configuration,
Although when un-inflated the substantially non rigid con-
figuration of the second Lastener element 56 does not fune-
tion 1o prevent its removal from the corresponding aperture
58 of the frst fastener element 57, when inflated a generally
rigid characteristic is provided in the second lasteper ele-
ment 56. Due to the generally arrowed configuration of the
second [astener element 56, 0 s able 10 pass through the
aperture 58 in the first fastener clement 57, compressing
slightly to permit introduction through the aperture 58, Onee
the second fastener element 56, however, exiends com-
pletely through the aperiure 58, the enlarged rear portion
thereof resists removal and disengagement of the fastener
means, In fact, affirmative compression of the second fas-
tener element 56 is generally required in order to provide for
ellective removal thereol from the aperture 58 of the fis
fastener element 57, As a result, the integral and effective
configuration of the fastener means can he provided with the
visor assembly 107 of the present invention with the rear
securing region SO0 achieving an adjustable and secure fit,
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It is also note, as illusirate in FIG. 8, that the rear securing
region 07 may mclude a pair of extension segments 517 amd
52" formed of a fexible material, such as the material of the
material panels in an unsealed form. Also, as in FIG. 9, one
or more glastic siraps 517 may be utilized © define the rear
seclring region S0,

It is alse noted, that ihe interior seals provided in the
decorative visor assembly 10 of the present invention, in
addition o defining the forward shading region 440, the rear
securing region S0, and the upwardly depending central
region 6, also function o provide and define specific
orpamental shapes and conligurations in ihe visor assembly
10, For example, decorative patterns and three dimensional
arrangement can be effectively achieved uiilizing the interior
seals o define a plurality of imernor chambers within the
primary chamber 25.

As previously indicated, although the visor assembly of
the present invention may include merely a forward shading
region 4 and rear securing region S0, as illostrated in FIG,
3, in the preferred embodiment, the interior scals further
delive an upwardly depending central region 61, In
particular, the upwardly depending central region 60, which
is structured o provide a Turther enhance visor configuration
amd alse provide for decorative embellishment of the visor
assembly 10, is defined by interior seals which are posi-
tiomed such that upon the primary chamber 25 being inlated,
the force of inflation that is translated through the first amd
second material panels 200 and 22 causes the upwardly
depending region 6 to extend upwardly out of a plane of the
forward shading region $, and preferably inte a generally
perpendicular orientation. In the preferred embodiment,
interior seals 28 ane provided so as o essentially separate the
upwardly depending region 60 from the forward shading
region 40, therchy providing that the forces ranslated
through the first and second material panel at the upwardly
depending region 60 are isolated and focused 1o exiend the
upwardly depending region 600 out of the plane of the
forward shading region #0. Moreover, it is preferred that the
interior seals define a force focus segment 30, The force
focus segment 3 is preferably vertically aligned and cen-
trally oriented within the visor assembly, and is structured 1o
draw in & plurality of the forces translated through the first
and second material panels 200 and 22 in order to urge the
upwardly depending region 80 oul of the plane of the
forward shading region 40 when the primary chamber is
inflated. For example, as illustrated in FIG. 2, interior scals
A2, 34 and 35 are all directed 1owards the force focus
segment 3 As a result, when the primary chamber 25 is
inflated, a contraction of forces towards the force focus
segment 3 iz achieved and the contraction and upward
extension of the upwardly depending region 600 is attained.
Such 15 similar 1o the case in FIG. & whercin the interior
seals 32 and 34 are directed wowards the Lorce focus segment
0. Additionally, as indicated, it is preferred that the force
focus segment 30 be vertically and centrally aligned within
the visor assembly 1, essentially defining a central vertical
axis of the visor assembly, Furthermore, in the preferred
embodiment, the lefl and right sides of the visor assembly
10, relative to an axis defined by the foree focus segment 30,
are completely symmetrical with one another, thereby main-
faining proper alignments and orientation of the forces once
the primary chamber 235 is inflated and tension is exerted on
the first and second material panels 20 and 22 a5 directed by
the interior seals, It should alse be noted, that as dllustrated
in FIG. 7, the force focus segment may include an interior
channel 31 defined by at least two spaced, generally parallel
seals 3,
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In addition o the generally attractive embellished appear-
ance provided by the upwardly depemling region 6, in the
prefermed embodiment, the upwardly depending region 60
further includes a central display area 62, The ceniral display
arca 62 15 structured and disposed 10 receive decorative
indicia disposed thereon and thereby provide a clearly
visthle and centrally disposed region for ormamental display
of logos, designs and other indicia. Lastly, it is noted that as
indicated the interior seals are positioned in order 1o main-
fain symmetey about a central vertical axis of the visor
assembly 10, Moreover, that symmetry and the positioning
of the seals is such that complete reversibility of the visor
assembly may be achieved, therchy providing multiple
decorative appearances merely by varying the omamental
indicia and/or the manner i which the visor assembly 10 15
positioned on the user’s head.

Since many modifications, variations and changes
detail can be made w the described preferned embodiment of
the invention, it is intended that all matters in the foregoing
description and shown in the accompanying drawings be
imterpreted as illustrative and not 1o a limiting seose. Thus,
the scope of the invention should be determined by the
appended claims and their legal equivalenis,

Mo that the invention has been described,

What 15 clumed is:

1. A decorative visor assembly comprising:

a first, generally planar material panel and a second,

penerally planar material panel,

a seal assembly structured o selectively and precisely
couple said first material pancl to said sceond material
panel,

said seal assembly including a perimeter seal siructured w
defime a primary chamber between sawl first and sawl
second material panels,

said perimeter seal being substantially fluid impervious so
as [0 contain a guantity of a Auid within said primary
chanvher,

valve means structured and disposed o permil the selec-
tive flow of the fluid inte said primary chamber so a5 to
define an inflated oriemation and a deflated orientation
of said primary chamber,

said seal assembly further including a plurality of interior
seals,

said interior seals coupling said fiest material panel w said
second material panel such that upen inflation of said
primary chamber, a force of inflation s preciscly and
selectively ranslated through said first and said secomnd
material panels so as o define a forward shading region
and a rear securing region, and

said rear securing region being structured to be coupled at
least partially about 2 user’s bead so as o extend said
forward shading region outwardly, in a gencrally per-
pendicular orientation from a forehead of the user in a
shading relation over a user’s eyes, and

said inferior seals defining an upwardly depending central
region upon said primary chamber being inflated, sawd
interior sgals which define said upwardly depending
central region being disposed such that said force of
inflation that is translated through said first and said
second material panels causes said vpwardly depending
central region 1o extend upwardly out of a plane of said
forward shading region.

2. A decorative visor assembly as recited in claim 1
wherein said rear securing region includes a pair of exten-
sion segments, said extension segments being siructured o
extend along opposite sides of the user's head, and
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said interior seals which define said rear securing region
being structured amd disposed 1o generally bias saud
extension segments towards one another upon inflation
of saul primary chamber and a corresponding fransla-
tion of saud force of inflation inte sawr] first amd saud
second material panels, for maintaming the visor
assembly on the user's head.

3 A decorative visor assembly as recited in claim 2
wherein said extension segments of said rear securing region
include a generally bowed configuration when inflated,

4. A decorative visor assembly as recited in claim 2
wherein a forward region of said exiension segments s
generally wider than a rear region of said extension seg-
ments 50 a5 to generally bias said extension segments
fowards one another.

5. A decorative visor assembly as recited in claim 1
wherein said upwardly depending region includes a central
display area structured and disposed to receive decorative
indicia disposed thereon.

6. A decorstive visor assembly as recited in claim 1
wherein said interior seals define a vertically aligned, cen-
trally oriented, force focus segpment, said force focus seg-
ment being structured (o draw in a plurality of said foroes
translated through said first and said second material panels
s0 a8 o urge said upwardly depending region oul of said
planc of said forward shading region upon said primary
chamber being inflated,

7. A decorptive visor assembly as recited in claim 6
wherein said force focus segment inclodes one of sad
imferion seals,

8. A decorative visor assembly as recited in claim &
wherein said force focus segment includes an interior chan-
pel defined by at least two, spaced, generally paralle] interior
scals,

9. A decorative visor assembly as recited in claim 1
wherein at least one of said interior seals between said first
and said second material panels is disposed s0 as o gener-
ally iselate said forward shading region from said wpwardly
depending region, and therehy permit said forces being
translated through said first and said second material panels
when said primary cavity is inflated 1o ellectively direct said
forward shading region and said upwardly depending region
in divergent planes,

1. A decorative visor assembly as recited m clom 1
wherein said first material panel and said second material
panel are formed of o Qexible, yet generally inelastic mate-
rial such that the forces translated therethrough are properly
directed by a positioning of said interior seals.

1. A decorative visor assembly as recited in claim 1
wherein said interior seals are symmetrically disposed about
a central vertical axis of the visor assembly.

12, A decorative visor assembly as recited in claim 1
wherein said interior seals are disposed in said first and said
second material panels so as 1o permit reversibility of the
visor assembly.

13, A decorative visor assembly comprising:

a first, generallv planar material panel and a second,

generally planar material panel,

u seal assembly structured o selectively and precisely
conple said first material panel to said second material
panel,

said seal assembly including a perimeter seal structured 1o
define a primary chamber between sad fiest and sad
second material panels,

said perimeter seal being substantially Huid impervious so
as (o contain a quantity of a fuid within said primary
chamber,
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o valve assembly structured and disposed o permit the
selective fow of the Duid into said primary chamber so0
as 1o deline an inflated odentation and a deflated
orientation of said primary chamiber,

said seal assembly further including a plurality of interior
seals,

said interior seals coupling said first material panel to said
second material panel such that upon inflation of said
primary chamber, a force of inflation is precisely and
selectively translated throwgh said firsst and said secomnd
material panels so 2 to define a forward shading region
and a rear securing region,

said rear securing region being structured to be coupled at
least partially about a user’s head s0 a8 o extend said
forward shading region outwardly, in a generally per-
pendicular orientation from a forehead of the user in a
shading relation over a user’s ¢ves,

said rear securing region including a pair of extension
segments, said exiension segments being structured o
extend along opposite sides of the uwser's head, and

a forward region of said extension segments being gen-
erally wider than a rear region of said exiension seg-
mients so a5 o generally bias said extension segments
towards one another.

14, A decorative visor assembly comprising:

a first, generally plamar material panel and a second,
generally planar material panel,

i scal assembly structured o selectvely and precisely
couple said first material panel o said second material
panel,

said seal assembly including a perimeter seal structured to
define a primary chamber between said fiest and said
second material panels,

said perimeter seal being substantially Huid impervious so
as 1o contain a quantity of a Auid within said primary
chamber,

o valve assembly structured and disposed (o permit the
selective flow of the Huid into said primary chamber so
a8 1o define an inflated ocrientation and a deflated
orientation of said primary chamber,

said seal assembly further including s plurality of intericr
seals,

said interior seals coupling said first material pane] o said
second material panel such that upon inflation of said
primary chamber, a force of inflation is precisely and
selectively translated through said first and said sccond
malerial panels sooas w define a forward shading region
and a rear securing region,

said rear securing regron being structured to be coupled at
lzast partially about a user’s head so as o extend said
forward shading region outwardly, in a generally per-
pendicular orientation from a forehead of the user in a
shading relation over a user’s eyes,

said rear securing region including a pair of extension
segments, said extension segments being structured to
extend along opposite sides of the user's head, and

an interior edge of each of said extension segments being
al least partially curved towards cne another 50 as 1o
bias sail extension segments wwards one ancther.
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12.4.1. Derechos vy contenidos de las patentes.

Acciones civiles

- Cesacion de actos de violacion (inversion carga de la prueba en procedimiento de

fabricacion)

- Medidas cautelares para asegurar el fallo judicial.

- Indemnizacion por dafios y perjuicios.

- Embargo de objetos producidos o importados por los medios usados.

- Atribucion.

Acciones penales

- Privacion de libertad (hasta 4 afios en caso de especial gravedad)

- Pena/multa.

- Inhabilitacién profesional (de 2 a 5 afios).

- Cierre temporal o definitivo de industria o establecimiento (hasta 5 afios).

Por otra parte esta la proteccion de la marca, que se trata de identificar el producto en el

mercado.”

Segun describe la OEPM (Oficina Espafiola de Patentes y Marcas), el contenido de las

patentes es:
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Datos administrativos

- Pais.

- Tipo de documento.

- N° de solicitud y publicacion.

- Fechas de presentacion, publicacién y concesion.

- Prioridad.

- Titular.

- Inventor.

- Representante.

Datos informativos

-Titulo de la invencién.

- Resumen.

- Sector técnico segun CIP (Clasificacion Internacional de Patentes).

Memoria descriptiva

- Objeto de la invencion y sus ventajas.

- Antecedentes, estado de la técnica conocido.

- Descripcion técnica detallada.
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- Explicacion de los dibujos.

- Explicacion de una forma de realizacion preferente.

- Dibujos.

Reivindicaciones

Basadas en la descripcion técnica. Tienen 2 partes:

- Predmbulo: delimita las caracteristicas técnicas ya conocidas en el estado de la

técnica.

- Parte caracterizadora: son las caracteristicas técnicas de la invencion no

conocidas en el estado de la técnica.

1) Independientes: caracteristicas principales y dependientes

(secundarias).

2) Tipos: para productos y su uso, y para procedimientos (los
procedimientos no son reivindicables en modelos de utilidad).
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12.5. Descripcion de la forma juridica

Marco legal

- R.D. 682/2003, de 7 de junio, por el que se regula el Sistema de Tramitacién
Telematica.

- Orden JUS/1445/2003, de 4 de junio, por el que se aprueban los Estatutos

Orientativos de la Sociedad Limitada Nueva Empresa.

- Orden ECO/1371/2003, de 30 de mayo, por la que se regula el procedimiento
de asignaciéon del Cédigo ID-CIRCE.

- Ley 24/2005 de 18 de noviembre de reformas para el impulso de la
productividad.

- Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 julio, por el que se aprueba el texto

refundido de la Ley de Sociedades de Capital.

Caracteristicas

Es una especialidad de la Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL).

Su capital social estéd dividido en participaciones sociales y la responsabilidad frente a

terceros esta limitada al capital aportado.
El nimero maximo de socios en el momento de la constitucion se limita a cinco, que
han de ser personas fisicas. Se permite la Sociedad Limitada Nueva Empresa

unipersonal.

El nimero de socios puede incrementarse por la transmision de participaciones sociales.

Si como consecuencia de la transmision, son personas juridicas las que adquieren las
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participaciones sociales, éstas deberan ser enajenadas a favor de personas fisicas en un

plazo méximo de tres meses.

El objeto social es genérico para permitir una mayor flexibilidad en el desarrollo de las
actividades empresariales sin necesidad de modificar los estatutos de la sociedad.
La denominacion social se compone de los apellidos y el nombre de uno de los socios

mas un codigo alfanumeérico Unico (ID-CIRCE).

Se podran utilizar unos estatutos sociales orientativos que reducen los tiempos de

notarios y registradores a un tiempo aproximado de 48 horas.

Dos formas de constitucion: telematica y presencial.

Los 6rganos sociales son una Junta General de socios y un Organo de administracion

unipersonal o pluripersonal.

Pueden continuar sus operaciones en forma de SRL por acuerdo de la Junta General y
adaptacion de los estatutos.

Podréa disponer de un modelo contable adaptado a la realidad de las microempresas que
cumple con las obligaciones de informacion contable y fiscal y que sirve como
herramienta de gestion.

Ventajas

- Posibilidad de realizar los trdmites de constitucion y puesta en marcha por
medios telematicos, evitando desplazamientos al emprendedor y un ahorro
sustancial de tiempos y costes, mediante el Documento Unico Electronico
(DUE).

- Posibilidad de constitucion por el procedimiento presencial, con los mismos
tiempos de respuesta de notarios y registradores (48 horas), siempre que se opte
por la utilizacién de unos estatutos sociales orientativos.
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- El objeto social es genérico para permitir una mayor flexibilidad en el
desarrollo de las actividades empresariales sin necesidad de modificar los
estatutos de la sociedad, si bien se da opcion a los socios de establecer, ademas,

una actividad singular.

- Utilizacion de una denominacion social especial que incorpora un codigo alfa-

numérico (ID-CIRCE) lo que permite su obtencion en 24 horas.

- No es obligatoria la llevanza del libro registro de socios porque el reducido

ndmero de socios no lo hace necesario.

- Medidas fiscales para ayudar a superar los primeros afios de actividad

empresarial.

- Importantes facilidades para continuar su actividad como sociedad de

responsabilidad limitada.

Denominacidn social de la Sociedad

La denominacién social estara formada por los dos apellidos y nombre de uno de los
socios fundadores seguidos de un codigo alfanumérico. Este cddigo alfanumérico se
denomina ID-CIRCE. Este sistema asegura que la certificacion de la denominacién

social se obtenga de manera inmediata.

El proceso de asignacion del ID-CIRCE es completamente telematico, se genera
automaticamente cuando se realiza la tramitacion telemética de la sociedad. En el caso
de utilizar el procedimiento presencial para la constitucion de la sociedad, la solicitud de
certificacion de la denominacion se realiza a través del portal Circe

(http://www.circe.es).

Cambio de denominacion social
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La Ley 24/2005, de 18 de noviembre, de reformas para el impulso de la productividad,
establece la posibilidad de cambiar la denominacion social de la SLNE, con
posterioridad a su constitucion y permitiendo utilizar denominaciones sociales de
fantasia o de caracter mas comercial, sin la obligatoriedad de la formula de apellidos y
nombre mas codigo ID-CIRCE. Ademas, si el cambio se realiza en los tres primeros
meses desde la constitucion de la empresa los aranceles notariales y registrales

correspondientes son gratuitos.

Numero de socios
El nimero maximo de socios en el momento de la constitucion se limita a cinco, que
han de ser personas fisicas. Se permite la Sociedad Limitada Nueva Empresa

unipersonal.

Responsabilidad

Limitada al capital aportado.

Capital
El capital social minimo, que deberd ser desembolsado integramente mediante
aportaciones dinerarias en el momento de constituir la sociedad, es de 3.012 euros y el

méximo de 120.202 euros.

Fiscalidad

Impuesto sobre Sociedades”
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12.6. Condiciones del crédito.

Objetivo

Estimular la creacién de empresas promovidas por jovenes empresarios, facilitando el

acceso a una financiacion preferente con la Gnica garantia de su proyecto empresarial.

Inversiones financiables

Adquisicion de activos fijos. Activo circulante necesario para el desarrollo de la

actividad.

Beneficiarios

Todas aquellas PYME que cumplan los siguientes requisitos:

- Ejercer su actividad y realizar la inversion objeto del préstamo, en el ambito

territorial espariol.

- Deberan constituir una sociedad mercantil o en caso de ya existir la
constitucion de la sociedad como méaximo en los veinticuatro meses anteriores a
la presentacion de la solicitud.

- El plan de empresa debera incluir aspectos innovadores, bien relacionados con

el producto y/o servicio, su produccion, comercializacion, gestion, etc.

- Firma de los promotores como compromiso e implicacion del empresario en su

proyecto empresarial.

- Ser PYME con forma societaria, conforme a la definicion establecida en la

Recomendacién de la Comisidn de la Union Europea, de 6 de agosto de 2008.

- Estar enmarcada en cualquier sector de actividad, excepto el inmobiliario y el

financiero.
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Instrumento financiero

Préstamo participativo.

Condiciones financieras

- Importe maximo del préstamo: 50.000€.

- Tipo de interés minimo (fijo): Euribor a un afio + 2,0%.

- Tipo de interés variable: Se determinara en funcién de la rentabilidad financiera de la

empresa.
- Tipo de interés total: fijo + variable = 6%.

- Comision de apertura: 0,5%.

- Gastos de estudio: 0%.

- Coste de las garantias: no precisa aval.

- La empresa beneficiaria debera aportar, en forma de recursos propios, al menos un
15% de la cuantia del préstamo recibido por ENISA. Las aportaciones podran ser
dinerarias 0 no dinerarias, siempre y cuando éstas ultimas no superen el 50% de la
aportacion a cargo de la sociedad beneficiaria.

- Periodo mé&ximo de amortizacion: 4 afios.

- Carencia: 6 meses para la amortizacion del capital, no de los intereses.

- La edad de quien o quienes ostenten la mayoria de la empresa sea como maximo de 35

anos.
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- En el supuesto de amortizacion anticipada del préstamo, se satisfara una comision del

2% de la cantidad amortizada. “

Importe de la linea

La linea estara dotada con 20 millones de euros.

Tramitacién

- A través de la web enviando el Formulario de Solicitud

- A través de las Asociaciones de Jévenes Empresarios

- A través de los CEEI’s miembros de ANCES

- A través de PIMEC, Patronal Catalana de las Micros, Petitas i Mitjanas Empresas de

Catalunya
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12.7. Regulacién laboral

“Articulo 4. Contrato de trabajo por tiempo indefinido de apoyo a los emprendedores.

1. Con objeto de facilitar el empleo estable a la vez que se potencia la iniciativa
empresarial, las empresas que tengan menos de 50 trabajadores podran concertar el
contrato de trabajo de apoyo a los emprendedores que se regula en este articulo.

2. El contrato se celebrara por tiempo indefinido y a jornada completa, y se formalizara

por escrito en el modelo que se establezca.

3. El régimen juridico del contrato y los derechos y obligaciones que de él se deriven se
regiran, con caracter general, por lo dispuesto en el Texto Refundido de la Ley del
Estatuto de los Trabajadores, aprobado por Real Decreto Legislativo 1/1995, de 24 de
marzo, y en los convenios colectivos para los contratos por tiempo indefinido, con la
unica excepcién de la duracion del periodo de prueba a que se refiere el articulo 14 del

Estatuto de los Trabajadores, que serd de un afio en todo caso.

4. La empresa tendra derecho a aplicar los siguientes incentivos fiscales:

a) En el supuesto de que el primer contrato de trabajo concertado por la empresa se
realice con un menor de 30 afios, la empresa tendra derecho a una deduccion fiscal de

tres mil euros.

b) Adicionalmente, en caso de contratar desempleados beneficiarios de una prestacion
contributiva por desempleo regulada en el Titulo Il del Texto Refundido de la Ley
General de la Seguridad Social, aprobado por Real Decreto Legislativo 1/1994, de 20 de
junio, la empresa tendra derecho a una deduccion fiscal con un importe equivalente
al 50 por ciento de la prestacion por desempleo que el trabajador tuviera pendiente de

percibir en el momento de la contratacion, con el limite de doce mensualidades.”

La modalidad de trabajo elegida para la empresa es el de “Contrato de trabajo

indefinido de apoyo a los emprendedores”. Modalidades de contrato
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Dicho contrato consiste en lo siguiente:

Fuente: Servicio Publico de Empleo Estatal

“Requisitos de los trabajadores

Trabajadores inscritos en la Oficina de Empleo, en el caso de aplicacion de las
bonificaciones.

Caracteristicas del contrato

Por tiempo indefinido.
Jornada completa.
Formalizacién en el modelo establecido

Periodo de prueba un afio.

Requisitos de la empresa

Para empresas que tengan menos de 50 trabajadores en el momento de
producirse la contratacion.

No podra concertar este contrato la empresa que en los seis meses anteriores a la
celebracion del contrato hubiera realizado extinciones de contratos de trabajo
por causas objetivas declaradas improcedente por sentencia judicial o hubiera
procedido a un despido colectivo. En ambos supuestos, la limitacion afectara a
las extinciones producidas con posterioridad a la entrada en vigor de esta ley (12
de febrero).

Seran de aplicacion las previsiones contenidas en la seccion 12 del Capitulo I, de
la Ley 43/2006 a excepcion del lo establecido en el articulo 6.2

Debe mantenerse el empleo del trabajador contratado al menos 3 afios desde la
fecha del inicio de la relacion laboral , en caso de incumplimiento de esta
obligacion se procedera al reintegro de los incentivos aplicados.

No se considera incumplimiento el despido declarado o reconocido procedente,
la dimision, muerte, jubilacion o incapacidad permanente total o absoluta o gran
invalidez del trabajador

Incentivos
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1. Fiscales:

A. Primer trabajador contratado por la empresa, menor de 30 afios, la
empresa tendré derecho a una deduccion fiscal de 3.000 euros.

B. En caso de contratar a un desempleado perceptor de prestacion
contributiva, derecho a una deduccion fiscal con un importe equivalente
al 50% de la prestacion por desempleo que el trabajador tuviera
pendiente de percibir en el momento de la contratacion, con el limite de
12 mensualidades y de acuerdo con:

= El trabajador debera haber percibido la prestacion, al menos 3
meses.

= Elimporte de la deduccidn a que tiene derecho quedara fijado en
la fecha de inicio de la relacion laboral y no se modificara.

= Laempresa requerira al trabajador un certificado del Servicio
Publico de Empleo Estatal sobre el importe de prestacion
pendiente de percibir.

= El trabajador podra compatibilizar, voluntariamente, junto con el
salario, el 25% de la cuantia de la prestacion que tuviera
pendiente de percibir en el momento de la contratacion.

2. Bonificaciones en la cuota empresarial a la Seguridad Social, durante 3 afios
para trabajadores inscritos en la Oficina de Empleo:

JOVENES: Entre 16 y 30 afios ambos inclusive.

Cuantias:

Primer afo: 83,33 euros/mes (1.000 euros/afio).
Segundo afio: 91,67 euros/mes (1.100 euros/afo).
Tercer afio: 100 euros/mes (1.200 euros/afo).

Cuando se concierte el contrato con una mujer en sectores que este menos
representada, las cuantias se incrementaran 108,33 euros/mes (1.300 euros/afio).

MAYORES 45 ANOS: que hayan estado inscritos en la Oficina de empleo al menos
doce meses en los dieciocho meses anteriores a la contratacion.

Cuantias: 108,33 euros/mes (1.300 euros/afio).
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Cuando se concierte el contrato con una mujer en sectores que este menos
representada, la cuantia se incrementara 125 euros/mes (1500 euros/afio).

Estas bonificaciones seran compatibles con otras ayudas publicas previstas para la
misma finalidad sin que la suma de bonificaciones aplicables pueda superar el 100 por
100 de la cuota empresarial a la Seguridad Social.

Formalizacion
« El contrato se formalizara por escrito en el modelo que se establezca.

e Se comunicard al Servicio Publico de Empleo en el plazo de los diez dias
siguientes a su concertacion.

Normativa

o Real Decreto-Ley 3/2012, de 10 de febrero.
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12.8. Detalles externalizacion.

Producto | Costes Fijos| Material Cara 1 ‘ Material Cara 2 | NCaras IMP | 5K (€/ud) ‘ 25K 50K |Transporte I)ste Mues#ntreg*trega/ Muestri
Visera 450,00€  Plastico Aluminio Plastico Aluminio 2 f 0,376 f 0222 f 0,189 Barco 150,00€ 3040  15-20
Visera 150,00€  Plastico Aluminio Pldstico Aluminio 2 Tooome T 037 0 Avien 1500063040 1520
Globo Peg 450,00€  Plastico Aluminio lylon Transparent 1 f 0,324 [ 0,159 [ 0,139 Barco 150,00€ 30-40  15-20
Globo Peg 450,00€  Pléstico Aluminio lylon Transparent 1 oo T ous T 029 misn 15000€3040 1520

12.9. Ubicacion de la empresa

Direccién: Avenida Industria, 51. Alcobendas (Madrid)

Precio: 2.350 €/mes

Descripcion: "RENTA 10E/M2/MES. Edificio de actividades empresariales. Oficinas
con climatizacion independiente y sectorizada en cada planta. Fachada muro cortina.
Falso techo metélico con sistema de iluminacion y suelo técnico. Altura techos 3,33m.
en planta. 4 ascensores, 2 montacargas. 2 nucleos de bafio por plantas,bafio de
minusvalidos. Zonas comunes con camaras, hilo musical y megafonia. Garaje:
95E/plaza/mes.

Se han elegido 3 posibles ubicaciones en un futuro para llevar la produccion propia de
los productos:

Nave 1

Localizacion: Poligono Industrial La Garena Madrid

Estructura de hormigon.

Dispone de red contra-incendios por sprinkler.
Altura de 10 m.

Aerotermos.

Acceso independiente a oficinas.

13 muelles.

12 portones a nivel.
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Playa de maniobra de 35 m.
Plazas de aparcamiento para coches.
Recinto cerrado.

En el término municipal, actualmente se esta ubicado las empresas como PHILIPS,
FIAT, ZANUSSI, TOYSR US, AZKAR, SANTOS, SDF, GAL, EDITORIAL
BRUNO, SANCHEZ ROMERQO, etc...

Superficies disponibles

Planta Tipo Uso Superficie/m?
SegundaSobrerasante 204,00 m?
Primera Sobrerasante 103,00 m2

Baja  SobrerasanteAlmacén8.148,00 m?

Baja  SobrerasanteOficinas 103,00 m?

Total disponible 8.558,00 m2

Disponibilidad: inmediata.
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