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RESUMEN

Este trabajo es un plan de negocios para OptimaWeb, para analizar la viabilidad de
introducir un nuevo servicio de marketing offline que consiste en planificar y organizar
eventos corporativos. El objetivo principal es ofrecer a los clientes un servicio integral
compuesto por estrategias de marketing digitales y tradicionales. En primer lugar, se
realizard un andlisis estratégico que incluye el analisis PEST, la determinacion del publico
objetivo y el andlisis de nuestros principales competidores. En segundo lugar, se realizara
un plan de marketing para dar a conocer el nuevo servicio ante nuestro publico potencial
y se ofrecera informacion sobre las decisiones tomadas respecto al precio, promocion,
gestion del personal contratado y los tramites administrativos y legales para la puesta en
marcha del proyecto. En tercer lugar, se llevara a cabo un anélisis econdmico-financiero
para un horizonte de cinco afios a través del cual podremos conocer la viabilidad de
nuestro nuevo servicio. Finalmente, se hard un analisis de riesgos que nos ayudard a
determinar las medidas correctoras que debemos adoptar ante diferentes situaciones que

puedan afectar a nuestro negocio.
ABSTRACT

This dissertation is a business plan for OptimaWeb in order to analyse the viability of
introducing a new marketing offline service which consists on planning and organizing
corporate events. The main objective is to offer the clients a comprehensive service made
up digital and traditional marketing strategies. Firstly, a strategic analysis will be
conducted which includes PEST analysis, target audiences and competitive analysis.
Secondly, a marketing plan will be carried out in order to make the new service known.
This plan includes all the information related to price, promotion, staff management and
administrative and legal issues to start up the project. Thirdly, a financial and economic
analysis for 5 years time-frame will be conducted which will show the viability of the
new service. Finally, a risk analysis will be carried out in order to determine the corrective
measures that OptimaWeb should adopt considering different situations that could affect

the business.



1. PRESENTACION DEL PROYECTO
1.1. MOTIVACION

El objetivo de este trabajo es realizar un plan de negocio para analizar la viabilidad de
una nueva linea de servicio en una Agencia de Marketing Digital de Zaragoza, llamada

OptimaWeb.

Hoy en dia, la presencia de internet en el mundo de los negocios es imprescindible, ya
sea para negocios desarrollados integramente en internet o comercios que poseen tienda
fisica ademas de vender de forma online. La comunicacién social digital que se establece
gracias a las nuevas plataformas online como redes sociales, foros, paginas webs, etc.,

han conseguido llegar a una audiencia mucho mas alta.

Cualquier empresa es posible cliente de una agencia de marketing online para
aprovechar las oportunidades que ofrece el escaparate de Internet. Una agencia de
marketing esta especializada en el asesoramiento de las estrategias de marketing a usar
para cada empresa, dependiendo de cuéles sean sus objetivos establecidos, los plazos, a

qué publico objetivo se dirige y qué productos y/o servicios ofrece.

A pesar del avance de Internet y sus herramientas, el marketing digital se limita a la hora
de poder llegar a usuarios que desconocen o no disponen de esas plataformas online. Este
es el caso de las personas mayores que no saben usar dispositivos como moviles u
ordenadores, usuarios que no tienen cuenta personal en ciertas plataformas, personas de
desconfian de Internet o que ignoran la publicidad online, etc. Esto quiere decir que el
marketing tradicional sigue siendo necesario a pesar de la gran masificacién que ha

tenido Internet.

Se clasifican como estrategias de marketing offline los anuncios en medios masivos,
directorios comerciales, acciones de marketing directo, patrocinio de eventos y el Street
marketing. El uso de las estrategias de marketing offline hace que la marca y el cliente

tengan una relacion directa y experiencial.

OptimaWeb sabe que para cualquier negocio es fundamental mantener una presencia
online, pero es muy positivo completar esta presencia online con estrategias de marketing
tradicional. Por ello, el planteamiento principal de este proyecto es la presentacion de un
servicio offline dentro de una agencia de marketing digital, y nos hemos decidido por

ofrecer un servicio de planificacion y organizacion de eventos corporativos.



La organizacion de eventos es el proceso de disefio, planificacion y produccion de
congresos, festivales, ceremonias, fiestas, convenciones u otro tipo de reuniones. Se
resume como el conjunto de medios y técnicas utilizadas para vincularse con sus distintos
publicos de manera personal y directa con el objetivo de agregar valor a su imagen
corporativa. Ayuda a construir el reconocimiento de la marca y transmitir confianza a los
oyentes, fortalecer relaciones de comunicacidén, aumentar tu cartera de clientes, crear

ingresos adicionales, etc.

La idea de esta nueva linea de servicio surge por mi parte. Me llamo Yaying Wu y soy
alumna de Marketing e Investigacion de Mercados en la Universidad de Zaragoza. Tras
empezar mis practicas curriculares en una Agencia de Marketing Digital en Zaragoza,
llamada ()ptimaWeb, tuve la idea de implantar el marketing offline en la empresa con la
finalidad de ofrecer un servicio integral a los clientes que nos dirigimos, y que estos
puedan ofrecer una relacion directa y experiencial entre su marca y su audiencia en un

evento corporativo.

Conocemos casos de clientes que recurrieron a agencias de organizacion de eventos u
otros establecimientos especializados para la gestion de este servicio, por lo que es
interesante implantar este servicio a disposicion de estos ya que, de esta manera,
aumentariamos nuestra cartera de servicios, fidelizariamos a nuestros clientes, nos
dirigiremos a mas publico potencial, ahorrariamos trabajo a nuestros clientes, y lo mas

importante, ofreceremos un servicio completo y totalmente personalizado.

A continuacion, para analizar la viabilidad de esta nueva linea de servicio, procederemos

a explicar el objetivo y la estructura del plan de negocio.
1.2. OBJETIVO Y ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIO

Para conocer la viabilidad del proyecto, debemos conocer los procedimientos y
estrategias que han de realizarse para la puesta en marcha del nuevo servicio. De esta
manera, se pretende conocer si la inversion resulta viable econdmica, financiera y

técnicamente y aporta rentabilidad a los promotores del negocio.

En primer lugar, realizaremos un analisis del entorno general de la empresa estudiando
los factores politicos, econdmicos, socioculturales y tecnoldgicos para conocer el
mercado donde la empresa va a desarrollar el nuevo servicio. Definiremos el mercado
objetivo para conocer cudles son nuestros clientes potenciales, los segmentos a los que

nos vamos a dirigir, el tamafio y analizaremos nuestros principales competidores, para
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determinar las estrategias que se llevara acabo la empresa para conseguir diferenciarse de

ellas.

En segundo lugar, pasaremos a realizar un analisis comercial. Detallaremos informacion
sobre los tipos de eventos corporativos que vamos a ofrecer, los materiales y servicios
disponibles para el evento, el plan de marketing que realizaremos para dar a conocer la
nueva linea de servicio a nuestros clientes, y la estimacion de precios y prevision de

ventas que nos ayudard a la hora de desarrollar nuestro andlisis econdmico-financiero.

En el apartado de la viabilidad técnica detallaremos la ubicacion del espacio donde se
organizaran los eventos corporativos, las dimensiones del local, las inversiones iniciales
que debemos asumir para la puesta en marcha del servicio, asi como los costes fijos y

variables de los productos y servicios a contratar.

En el analisis de la estructura legal y organizativa, se definird la forma juridica de la
actividad y se detallarén las tareas que han de realizar cada trabajador de OptimaWeb, asi
como la manera en la que se van a repartir el trabajo, compaginando las tareas de

marketing digital y eventos corporativos.

En anélisis econdmico financiero nos ayudara a conocer las necesidades de inversion y
financiacion para la puesta en marcha del servicio y posteriormente, evaluar la viabilidad

del proyecto mediante el célculo de distintos indicadores y ratios.

Finalmente, estudiaremos los riesgos a los que nos enfrentamos, cudles son sus

consecuencias y como actuaremos ante ellos.
2. VIABILIDAD ESTRATEGICA

A continuacion, procederemos a recopilar informacion acerca de la situacion del entorno
de nuestra empresa para determinar la estrategia adecuada. Las decisiones estratégicas
son lo que determinan el futuro de nuestra empresa a largo plazo. Para ello, pasaremos a

realizar tres tipos de analisis:
2.1. ANALISIS DEL ENTORNO

El entorno empresarial es el lugar donde cualquier empresa procedera a realizar el

desarrollo de su actividad.

El modelo PEST nos ayudara a reconocer todos los factores externos de la empresa que
nos proporcionara la informacion necesaria para identificar las oportunidades y amenazas

de nuestro entorno.



2.1.1. FACTORES POLITICOS

“La politica es un obstdculo para los negocios durante el afio 2020 que un marco estable
y neutro para un comercio global dindmico y un aumento de la inversion empresarial”

segiin ABC, el 5 de enero de 2020.

El estancamiento politico y la debilidad institucional en Espafia puede ser un problema
para nuestro negocio. La consultora IHS Markit ha constatado en el mes de febrero del
afio 2020 que la inquietud sobre el entorno politico actual en Espafia afecta negativamente
la confianza de las empresas espafiolas. Muchas empresas han suspendido los planes de
negocio hasta que se visualice una mayor claridad en lo que respecta al entorno politico.
Ademas, de que el factor politico espafiol se cruza con la tendencia global de
desaceleracion y Espafia rebasard su objetivo de défitit en 2020 por falta de presupuestos,
nos enfrentamos a las medidas sin precedentes, adoptadas el 14 de marzo de 2020, por el

gobierno espafiol para frenar la propagacion de la pandemia de COVID-19.

Estas medidas incluyen el cierre temporal de negocios no esenciales y la imposicion de
restricciones de movilidad. Si esta situacion se agrava, serd una amenaza para la puesta
en marcha de nuestro servicio, visto por la cantidad de eventos empresariales cancelados

debido a la epidemia.

Todas estas incertidumbres politicas nos pueden afectar en la toma de decisiones respecto

a la puesta en marcha del proyecto, a la inversion y la contratacion del personal.

2.1.2. FACTORES ECONOMICOS
e EMPLEO

En el ano 2019, Espana cre6 402.300 empleos. El salario minimo subié un 223%, la
ocupacion aumentd en 92.600 trabajadores y el paro cay6 en 22.500 personas '. Aunque
haya cierto crecimiento, aun existe una gran diferencia para restablecer el nivel
econdémico que disponiamos antes de la crisis del afio 2008. Sin embargo, en 2020, el
recuerdo de la Gran Recesion de 2008 vuelve a la memoria de todos los ciudadanos tras
haber declarado el estado de alarma por la pandemia debido al COVID-19. En marzo del
2020, la mitad de los espafioles teme perder el empleo por la crisis del coronavirus, segin
una encuesta de EL PAIS. E1 60% de los usuarios que han realizado la encuesta ven poco

probable seguir trabajando después de esta crisis y mas de 760.000 trabajadores entran en

!'Ver ANEXO 1. EL MERCADO LABORAL EN 2019 (INE)
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paro temporal en toda Espafia por el coronavirus. Muchas empresas han tomado el
teletrabajo como herramienta para seguir con sus respectivos negocios, pero esto no deja

de afectar a su método de trabajo habitual y su productividad.

A corto plazo es dificil de evaluar nuestra situacion tras la salida de esta crisis, pero lo
que esta claro es que nos enfrentaremos inevitablemente a ciertas pérdidas. Si existe la
posibilidad del desplome de empresas debido a la epidemia, esto nos afectard a la entrada
de nuevos clientes en cartera o pérdida de clientes actuales que no resistan a este
problema. De la misma manera, una cosa lleva a la otra, si nuestros beneficios bajan,

probablemente nos encontremos en dificultades para poder invertir en el nuevo servicio.

e PRODUCTO INTERIOR BRUTO (PIB)

El PIB de Espaiia en 2019 ha crecido un 2% respecto a 2018.2 Sin embargo, actualmente
en el ano 2020, Espafia se enfrentara al gran golpe econémico por el impacto de la crisis
por el COVID-19. Los bancos espafioles se veran afectados en primer lugar por la
recesion que azotard el pais. La escala estimada de caida del PIB equivale a un recorte
anual de hasta 2 puntos porcentuales por cada mes de confinamiento estricto, que asi
incluyen numerosos factores. El hecho de no poder determinar la duracion de la pandemia
dificulta precisar en qué medida va a perjudicar a la economia, pero estd claro que la
reduccion del crecimiento para el PIB nacional serd una gran amenaza para el sector

econdmico y, en este caso, para las microempresas como nosotros.

e TIPOS DE INTERES

Desde marzo del afio 2016, los tipos de interés en Europa han permanecido en minimos
histéricos, al 0%. El BCE anuncié en el mes de marzo de 2020 que el tipo de interés
seguird siendo igual a pesar de los efectos del coronavirus con el fin de impulsar la
actividad econdmica y combatir los efectos perjudiciales de la expansion de la epidemia
en la economia mundial, lo que viene siendo ventaja ese porcentaje para el sector de los
negocios en cuanto a la peticion de préstamos a tipo de interés 0. Con estas medidas, las
empresas pueden comprobar mes a mes como sus pagos para hacer frente a esas deudas
se hacen menores, por lo que se puede destinar el ahorro que tienen en esa partida a otros

gastos de su negocio.

2 Ver ANEXO 2. PIB EN ESPANA (INE)
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Tras este analisis de los factores econdmicos, concluimos que nos enfrentamos a una
fuerte amenaza debido al gran golpe que sufrird la economia a causa de la crisis sanitaria
del COVID-19. No podemos poner en marcha nuestro nuevo servicio si las medidas de
prevencion impartidas por el Gobierno perduran mucho mds tiempo de lo previsto ya que,
tanto para la puesta en marcha como el proceso del nuevo servicio en si, necesita la
presencia del personal especializado para realizar el trabajo. No obstante, gracias a que
somos una agencia de Marketing Digital y ofrecemos servicios online, disponemos de
todas las herramientas necesarias para el teletrabajo y seguimos realizando nuestras tareas
diarias de marketing online a nuestros clientes en casa sin ningtn problema, pero nos
exponemos a clientes que se han visto obligados a cerrar sus negocios y/o paralizar sus
actividades. Por lo que, si paralizan también su gestion de marketing contratada con
nosotros, descendera nuestra facturacién. Las causas econdmicas de esta crisiS nos

perjudican a todos mediante el proceso en cadena.
2.1.3. FACTORES SOCIOCULTURALES

Segun las Cifras de Poblacion y la Estadistica de Migraciones difundidas por el INE,
Espafia super6 por primera vez los 47 millones de habitantes en el primer semestre de
2019 por el incremento de 163.336 personas gracias a la inmigracion. Ademds, por
primera vez, la edad media de la poblacion ha superado los 44 afios y muy lejos de la

media de 30 afios que se registraba en 1975.

La aparicion de poblacion extranjera nos abrird las puertas a conocer otras culturas mas
de cerca, a tratar con personas de otros paises y que nos pueden aportar grandes
conocimientos e ideas a nuestro negocio. Las cifras de la edad media en Espafia son
ventajosas para nuestro servicio, ya que nos queremos dirigir a empresarios que quieran
realizar un evento corporativo y, segin los datos EL PAIS, la edad media del
emprendedor potencial es de 37,3 afios y la media de los empresarios consolidados 49,5

afnos.
2.1.4. FACTORES TECNOLOGICOS

Durante 2019 Europa consiguié alcanzar un récord de financiaciéon de proyectos
tecnoldgicos, pero el avance no tenia que ver con lo que estaba ocurriendo en particular
en Espafia. Segun el Estudio Top Technology Trends 2019, Espafa financié 1.340
millones de ddlares en 2019 y este importe es solo un 4% del total invertido en Europa.

Dado que las tendencias tecnoldgicas son un elemento imprescindible para el desarrollo
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de nuestro negocio, tanto para los servicios online que ofrecemos en la agencia como para
la nueva linea de servicio tradicional, si Espafia financiase mas en proyectos tecnoldgicos,
probablemente podriamos disponer de mejores tecnologias de la informacion,
telecomunicaciones y contenidos audiovisuales que potenciarian las actividades de

nuestra empresa.

Otro dato interesante que revela el Estudio Top Technology Trends 2019, es que las
tecnologias que se deberia invertir este 2020 son el marketing digital, la computacion en
la nube (Cloud Computing) y la seguridad de datos, algo que mejoraria la productividad

de nuestro trabajo y nos ayudaria a diferenciarnos de la competencia.
2.2. ANALISIS DEL MERCADO

El analisis del mercado ayudard a comprobar la viabilidad comercial del proyecto
mediante un examen profundo del microentorno, es decir, de las caracteristicas del
entorno proximo a la empresa que puedan ayudarnos o, por el contrario, dificultar la

puesta en marcha del nuevo servicio.

Gracias a este andlisis del microentorno, podremos establecer el mercado objetivo al que
nos dirigimos, el tamafio del mercado, las tendencias, la segmentacion, quiénes serdn los

clientes, cémo podremos influir en sus hébitos, etc.
2.2.1. SITUACION ACTUAL Y PERSPECTIVAS DEL SECTOR

Como ya se ha citado en los apartados anteriores, la empresa objeto del presente plan de

negocio es una Agencia de Marketing Digital lamada OptimaWeb ubicada en Zaragoza.

Dicha empresa tiene 5 afios de antigiiedad y el sector al que pertenece es Marketing y
Publicidad. La agencia esta en constante crecimiento, pese al incremento de agencias de
marketing en Zaragoza en los ultimos afios y la crisis que sufri6 la a mitad del afio 2018.
Actualmente, OptimaWeb se encuentra muy bien posicionada en cuanto a sus
competidores y en el mes de febrero del afio 2019 su cartera de clientes ha aumentado en

gran volumen en comparacion del trimestre anterior.

El negocio de esta agencia se caracteriza por la aportacion de estrategias de marketing
digital a las pequefias y medianas empresas. Sus especialidades son el Disefo Grafico,
Disefio Web, SEO, SEM, Social Media, Branding, Redes Sociales, Posicionamiento Web,

entre otros.
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La empresa destaca por el asesoramiento integral, la gestion personal y la profesionalidad
de los trabajadores, con el objetivo de ayudar a potenciar el negocio de sus clientes en el

mercado.

Tenemos como objetivo implantar la planificacion y organizacion de eventos
empresariales como nueva linea de servicio, asi para potenciar el marketing offlline
dentro de nuestra empresa y poder ofrecerles a los clientes actuales y futuros un servicio
de marketing completo. Segun diversas fuentes secundarias, como el INE, EventosPlus,
entre otros, la demanda de eventos corporativos en Espafia esta en constante crecimiento.
“El crecimiento de eventos supone un aumento del 5,6% del beneficio de las empresas”,

segin RRHHDigital, articulo publicado el 28 de mayo del 2018.

Este proyecto es una gran oportunidad que nos ayudard a diferenciarnos de nuestros
competidores, a ofrecer un servicio integral, a aumentar nuestra productividad y a que los

clientes tengan a su disposicion més elecciones de servicios de marketing para su negocio.
2.2.2. CLIENTES DE OPTIMAWEB

A continuacion, se exponen los clientes a los que actualmente les estamos realizando la
gestion del marketing digital. Son microempresas pertenecientes todas al sector servicios.
El servicio mds demandado por estos clientes es la gestion de RRSS, dado que las
plataformas como Facebook, Instagram y Linkedin son las herramientas mas potenciales

hoy en dia en el mundo online.

Tabla 1. Clientes actuales

Aragonesa de PVC DPV Farmacia Ros Ferysu
Doctor Toledo Luad Maser Naturdreams
H2o Plus Farma Sun Premier SEnecly Qutlerrez
Tapia
Ayuntamiento .. . .
m Piscinas Tehima Funeraria Aragon Serenzar
Fuendetodos
Plasticos Ascaso XeraXula DFA Arte y Madera

Elaboracion propia
Como hemos mencionado anteriormente, muchas empresas consideran que un evento
corporativo es una estrategia de comunicacion muy potencial para su negocio, por lo que
nos ha parecido interesante conocer la opinion de clientes con los que hemos trabajado,
tanto antiguos como actuales, para validar la viabilidad del proyecto dentro de nuestra

empresa.
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Hemos procedido a realizar una encuesta a través de Google Formulario® con una serie

de preguntas.

La encuesta se ha enviado a un total de 31 clientes (16 actuales y 15 antiguos del ultimo
afio) y hemos obtenido un total de 19 respuestas. La buena noticia es que de los 11
encuestados que nunca han realizado un evento corporativo, 8 afirman querer realizar en

un futuro un evento para su empresa.
2.2.3. CLIENTES POTENCIALES

Debido a que OptimaWeb ofrece una gran variedad de servicios de marketing, el
segmento de poblacion al que se dirige es bastante amplio. Por lo que hemos podido
contemplar en el apartado anterior, nos dirigimos especialmente a empresas pequefias,
sobre todo a las autébnomas, ya que disponen de menos recursos y/o conocimientos para
desempefiar funciones de marketing digital. Por el contrario, las empresas grandes ya
disponen de sus propios departamentos de marketing en el establecimiento y no necesitan

nuestros servicios.

El objetivo del proyecto, la planificacion y organizacién de eventos como nuevo servicio,
estd dirigido para todas aquellas empresas que tengan interés en realizar algin evento
empresarial. Para establecer nuestros los clientes potenciales, se consultard en primer
lugar el nimero de empresas que hay en el rea de actuacion, es decir, en Zaragoza. Segin
los resultados buscados en INE, existe un nimero de 65.336 empresas activas en

Zaragoza®.

En segundo lugar, queremos conocer cudl es el sector mas habitual en el entorno
empresarial aragonés, y segun los datos de la herramienta Insight Viwe de Iberinform,
filial de Crédito y Caucion, el perfil de una empresa media en Aragén es una micropyme
del sector servicios®. Este sector pertenece a ser un 66,3% del total de empresas activas
en Zaragoza segun INE y, ademas, es el perfil mas ha respondido en nuestra encuesta de
investigacion. Por todo ello, hemos decidido centrarnos en las microempresas del sector

servicios de Zaragoza.

3 Ver ANEXO 3. ENCUESTA OPTIMAWEB
4 Ver ANEXO 4. TOTAL EMPRESAS ACTIVAS EN ZARAGOZA (INE)
5 Ver ANEXO 5. ANALISIS EMPRESAS ARAGON
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2.2.4. ANALISIS DAFO

Este analisis hace referencia a los puntos internos que pueden dificultar el logro de los
objetivos de la empresa, a las condiciones del entorno que podrian afectar negativamente
al desarrollo de la actividad de la empresa, las caracteristicas internas que pueden
favorecer el desarrollo de la actividad de la empresa y las situaciones externas que pueden

ayudar a cumplir los objetivos de la empresa.
e DEBILIDADES

Hace referencia a los puntos internos que pueden dificultar el logro de los objetivos de la

empresa:

- Nuevo servicio en la empresa. Tras haber seguido desde el inicio la linea
marketing digital, puede llegar a ser dificil el reconocimiento de una nueva linea

de servicio offline.

e AMENAZAS

Hace referencia a las condiciones del entorno que podrian afectar negativamente al

desarrollo de la actividad de la empresa:

- Competidores. Las empresas competidoras, que identificaremos mas adelante en
el andlisis de competencia, son agencias de marketing que ofrecen servicios
similares y que disponen del servicio que queremos implementar: organizacion de
eventos.

- Captacién de nuevos clientes. Como hemos mencionado anteriormente, la
existencia de empresas competidoras en el mercado puede dificultarnos en la
captacion de clientes, ya que existiran clientes ya fidelizados con ellas.

- Crisis sanitaria por el COVID-19. Segun lo que hemos estudiado en el andlisis del
entorno, la crisis sanitaria por la epidemia afectard en el crecimiento del sector
econdmico, la productividad de trabajo y en el desarrollo de los negocios. Los
efectos econdmicos que trae esta crisis dificultard la puesta en marcha de nuestro

proyecto.
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e FORTALEZAS

Hacer referencia a las caracteristicas internas que pueden favorecer el desarrollo de la

actividad de la empresa serian las siguientes

- Ya disponemos de una oficina, solo es necesario el espacio para el desarrollo del
evento.

- Ofrecemos un servicio integral y personalizado para el cliente.

- Contamos con un personal totalmente cualificado tanto para el nuevo servicio que
queremos poner en marcha como para los servicios online que completan ese
nuevo servicio.

- La zona geogrdfica. Nos ubicamos en el centro de Zaragoza, una zona bien
comunicada para nuestros clientes potenciales

- Disponemos de clientes actuales puede ayudarnos en la captacion de nuevos
clientes mediante boca-oido y a los que podemos ofrecerles el nuevo servicio de
manera directa y personal.

e OPORTUNIDADES

Hace referencia a las situaciones externas que pueden ayudar a cumplir los objetivos de

la empresa:

- Segun el estudio Top Technology Trends 2019, mencionado en el analisis de
factores tecnoldgicos, una de las tecnologias en las que se quiere invertir en el afio
2020 es en Marketing Digital, algo que mejoraria nuestra productividad y nuestras
herramientas de trabajo.

- Aumento de inmigrantes en Espafia. Esto ayuda a aportarnos conocimiento de
nuevas culturas, nuevos perfiles de clientes, negocios en el extranjero, nuevas
ideas para nuestro negocio, etc.

- Edad media de la poblacion. Tanto la edad media de la poblacién espafiola como
la edad media de empresarios potenciales y consolidados, encaja con nuestro

publico objetivo.
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23. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En este apartado analizaremos los principales competidores existentes en Zaragoza que

nos ayudard conocer el mercado al que nos enfrentamos y diferenciarnos de ellos.

Empezaremos por la busqueda de informacion acerca de nuestros competidores actuales.
Para ello, hemos dividido nuestros competidores en tres grupos: agencias de marketing
que disponen de organizacion de eventos, agencias de organizacion de eventos y hoteles
para eventos. Posteriormente, usaremos el modelo estratégico elaborado por Michael
Porter, en el cual se investiga el nivel de competencia a través de las cinco fuerzas

competitivas.

e AGENCIA DE MKT CON ORGANIZACION DE EVENTOS

Analizaremos las agencias de marketing que disponen de planificacion y organizacion de
eventos, ya que es el servicio que queremos implementar en nuestra agencia de marketing

digital.

Segun el listado de sortlist con la busqueda de “Mejores Agencias de Marketing
Zaragoza” aparecen 204 agencias en el listado. Entre ellas se han encontrado lo que tienen

el servicio de “Evento” a las siguientes:

o ESSENTIA CREATIVA
- Ubicacion: C/ La Paz 3, entresuelo izda
- Servicios: Marca y Estrategia, Campafias publicidad, Eventos, EndoMarketing y
Retail y Punto de venta
o GISTE PRODUCCIONES
- Ubicacion: Edificio Etopia, planta 4* 50003
- Servicios: Spots publicitarios, Eventos, Otros servicios de produccion audiovisual
o ZESIS
- Ubicacion: Rodrigo Diaz de Vivar 6
- Servicios: Gestion de marca, Produccién audiovisual, Redes sociales, Marketing
y comunicacion, Eventos, Tienda online, Publicidad y Relaciones con China
o CAFE CONTINUO
- Ubicacion: Moncasi 5, 50006

- Servicios: Diseno gréfico, Internet/App, Publicidad, Eventos, Seo y Blog
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o QUOTAS
- Ubicacion: Calle Bilbao 2, 1°E
- Servicios: Branding, Comunicacién, RRPP y eventos, Contratacion de medios,

Disefio grafico Y Audiovisual

Tras el analisis de este grupo, hemos observado que la informacién que refleja estas
competencias en sus piginas web es muy escasa. Detallan que ofrecen el servicio de
evento, pero no qué tipos de evento ofrecen (corporativos, deportivos, personales...).
Tampoco detallan el proceso a seguir, sus materiales necesarios y sus servicios
complementarios. Entre todas estas agencias, nuestra competencia mds cercana puede ser
Giste Producciones. Esta agencia realiza todo lo que nosotros tenemos en mente para
nuestro proyecto. Es una productora audiovisual y se dedican a la organizacion del evento

complementado con fotografias, videos y coberturas de medios.

e AGENCIAS DE ORGANIZACION DE EVENTOS

Es interesante también analizar de forma individual las agencias de organizacion de
eventos. Estas agencias ofrecen la organizacion de eventos como su unica linea de
servicio. A través de la busqueda de Google Maps, se visualizan 18 agencias de
organizacion de eventos en Zaragoza. Y segun el posicionamiento de Google en las

mismas aparecen situadas de esta manera:

o EVENTOS EXPERIENCE
Ubicacién: Calle Mas de las Matas, n° 20

- Servicios: Eventos corporativos, Eventos deportivos y Experiencias personales
o ZARAEVENT
- Ubicacion: Arzobispo Domenech N°2, planta 1*
- Servicios:Eventos corporativos, Eventos deportivos, Fiestas populares y Catering
para celebraciones privadas
o IDEAS AMARES EVENTOS Y COMUNICACION
- Ubicacion: Calle de Alfonso I, 18, 2°B
- Servicios: Eventos, Comunicacidn, Disefio y Creatividad, Congresos y Jornadas,

Proyectos culturales y Publicidad

En el andlisis de este grupo podemos observar que ofrecen la organizacion de eventos
como su Unica linea de servicio. El servicio se divide segtin el tipo de evento que se quiera

organizar: corporativos (congresos, inauguraciones, aniversarios, presentacion de
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productos/servicios...), deportivos (carreras, torneos, campeonatos...), personales
(cumpleafios, bodas...), entre otros. Con este grupo nos diferenciamos en que nosotros
nos centramos en los eventos corporativos para empresas, en cambio ellos realizan todo
tipo de eventos. Pese a esto, no descartamos la idea de anadir otro tipo de evento en

nuestra nueva linea de servicio si este proyecto sale adelante.
e HOTELES PARA EVENTOS

A parte de las agencias nombradas anteriormente, existen numerosos hoteles en la

localidad de Zaragoza que disponen de la organizacion de eventos.

o GRAN HOTEL
- Ubicacion: Calle Joaquin Costa, 5
- Servicios: Alojamiento, Restauracion, Eventos, Bodas
o PALAFOX HOTELES
- Hoteles: Reina Petronila, Palafox, Hiberus, Goya, Alfonso y Playa Victoria

- Servicios: Alojamiento, Restauracion, Eventos y Bodas

Finalmente, lo que podemos destacar de este grupo de competidores es la disposicion y
oferta de eventos de cualquier tipo, tanto a nivel empresarial como personal y la
complementacion de servicios de restauracion. Nos diferenciamos de ellos por disponer

servicios de marketing online y produccion audiovisual.

2.3.1. CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER:
e AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES EN EL SECTOR

El servicio de organizacion de servicios cada vez es mas demandado, esto supone una
alta amenaza de nuevos entrantes que tengan la idea de ofrecer también este servicio. Si
a esto le sumamos la cantidad de competidores que ya tenemos, la situacion puede

suponer una barrera de entrada que frene la puesta en marcha de nuestro nuevo servicio.
e RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

Como hemos mencionado anteriormente, agencias de marketing digital con planificacion
y organizacion de servicios hay pocas, pero existen muchas agencias de organizacion de
eventos u hoteles que disponen de dicho servicio para crear el evento en su propio
establecimiento, por lo que debemos de tener en cuenta que disponemos de competidores

de diferentes sectores y debemos ajustarnos esta situacion.
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e PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

El poder de negociacion de los clientes es alto, ya que disponen de mucha oferta del

servicio de eventos y su coste de cambio es muy pequefio.
e AMENAZAS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SUSTITUTIVOS

Con respecto al nuevo servicio que se quiere implementar, vemos que no existe ningin
servicio claramente sustitutivo, nuestra amenaza principal serfa la existencia de varios
competidores de diferente sector, como hemos mencionado antes. Aunque, también
tenemos constancia que un evento también puede ser planificado y organizado de manera

individual sin necesidad de dirigirse a ningun intermediario.
e PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Existe una gran cantidad de proveedores dedicados al alquiler del espacio, azafatas,
camareros, catering y todo lo necesario para un evento. Su poder de negociacion no es
muy alto, puesto que disponen de precios preestablecidos y tenemos a nuestro poder la
posibilidad de seleccionar lo que nos parezca mas adecuado para satisfacer nuestras
necesidades econdmicas y la otorgacion de una mayor calidad a nuestros clientes. Por

tanto, una de las soluciones es presionar a los diferentes proveedores en rebajar el precio.
3. VIABILIDAD COMERCIAL

La viabilidad comercial tiene como finalidad comprobar que un producto y/o servicio

tenga posibilidades de venta y desarrollo en el mercado.

Para la planificacion y organizaciéon de eventos nos encargamos de gestionar todo el
proceso que este conlleva y nos ajustamos a todas las necesidades que el cliente desee. El
cliente contara con nuestro equipo de asesoramiento personal, servicio integral y servicio
postventa. Estard en contacto en todo momento con nosotros hasta que se restrinja el

contrato.

En principio no usaremos redes de venta externas, ya que el servicio de organizacion de

eventos es solo un servicio complementario al resto.

Dado que las necesidades de cada cliente son diferentes, el presupuesto que se paga por
la organizacion de un evento varia. A continuacion, se nombran los productos y servicios

que se ofrecen antes, durante y después de un evento corporativo a la eleccion del cliente:
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- Espacio

- Dispositivos audiovisuales

- Camareros

- Azafatas

- Guardaropa

- Personalizacion del espacio

- Servicios de Marketing Digital

- Disefio grafico (carteles, roll ups, folletos, tarjetas de invitacion)
- Servicios de imprenta

- Servicio post-venta
3.1. DISENO DEL SERVICIO
La empresa pondra a disposicion de los clientes los siguientes eventos corporativos:

e INAUGURACIONES

Este evento sirve la presentacion de la marca de clientes que acaban de incorporarse al
mercado y buscan potenciar su imagen de marca y atraer a clientes de interés en su zona

de actuacion.

e CONVENCIONES

Las convenciones son reuniones organizadas generalmente por una sola empresa. Estan
orientadas a la generacion de negocio para el asistimiento de los miembros de la empresa
o empresas organizadoras. Las finalidades de una convencion suele ser la presentacion
de una marca o imagen corporativa, presentacion de avances, estudios o innovaciones,

motivacion del personal de una compaiiia, etc.

e PRESENTACION DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

Este tipo de evento ayuda a potenciar la visibilidad de los productos y/o servicios en
persona, a presentar sus caracteristicas de manera detallada, aceptando cualquier duda o
pregunta. Este tipo de presentaciones se suelen realizar antes del lanzamiento del
producto y/o servicio en el mercado ante directivos, periodistas, empresas colaboradoras,

etc., o después de su lanzamiento ante otro tipo de publico, como clientes de interés.

e OTRO TIPO DE EVENTOQOS: cenas de empresa, aniversarios, congresos, etc.
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Independientemente del tipo de evento que sea, se dispondra del asesoramiento de agentes
especializados en la planificacion y organizacion de eventos para adaptarse a las
exigencias de cada empresa, de tal manera que el evento corporativo sea totalmente

personalizado por ella.

En la encuesta realizada a nuestros antiguos y actuales clientes, la mayor parte de ellos
quieren dar a conocer su negocio y la presentacion de sus productos y/o servicios y, como
segundas opciones, la comunicacion de tltimas novedades y reunion con clientes para un

aperitivo®.
3.1.1. VENTAJAS COMPETITIVAS PRESENTES Y FUTURAS

Contamos con la escasa cantidad de agencias de marketing de Zaragoza que disponen del
servicio que queremos implantar. Usaremos estrategias de diferenciacion para sacar

ventajas competitivas y diferenciarnos del resto.

Nos diferenciaremos por ofrecer un servicio integral, una estrategia de comunicacion con

un mix entre el marketing tradicional y el marketing digital.

También queremos diferenciarnos en la personalizacion del evento al gusto y medida del
cliente, adaptandonos a la imagen corporativa de su marca, ofreciéndoles la libertad de
participar en el proceso de la organizacion del evento y cambiar hasta el detalle mds
pequefio. Esta es una ventaja que nuestros competidores no hacen referencia ni en la
informacion de su empresa ni en su web corporativa, por lo tanto es un valor que nosotros

queremos remarcar de nuestro nuevo servicio para diferenciarnos de ellos.

En conclusion, nuestra ventaja competitiva es jugar con la personalizacion y el mix del
marketing online y offline, ofrecer un servicio integral. Queremos que los clientes se

sientan unicos y que muestren el valor de exclusividad ante su publico en todo momento.
3.1.2. PRODUCTOS Y SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

Como hemos mencionado en varias ocasiones, la planificacion y organizacion de eventos

se puede complementar con servicios que actualmente dispone la agencia:

- Audiovisual (grabacion del evento)
- Campafas (potenciar la notoriedad de la marca con el evento)

- Redes sociales (aumentar la visibilidad de la marca con el evento)

6 Ver ANEXO 5. ENCUESTA OPTIMAWEB. RESPUESTA 6
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- Disefio grafico (personalizacion de carteles, banners, roll ups, folletos, tarjetas de
invitacién del evento)
- Posicionamiento (disposicién de contenidos informativos del evento para

aumentar el posicionamiento de la marca en los buscadores)
3.2. PLAN DE MARKETING

En el siguiente apartado detallaremos los canales de Marketing que utilizara OptimaWeb
para poder conseguir sus objetivos. Somos una agencia de marketing, por lo tanto,

usaremos herramientas digitales para alcanzar a nuestro publico de interés.

Se llevara acabo un Plan de Marketing Estratégico para el 2020-2022. A continuacidn, se
detallaran los objetivos que pretendemos conseguir junto a las plataformas y herramientas

mas adecuadas a utilizar para la consecucion de los mismos.

e AUMENTAR LA NOTORIEDAD DE LA EMPRESA:

Aumentar el reconocimiento de OptimaWeb. Queremos potenciar la visibilidad de

nuestra marca para alcanzar con mayor facilidad a nuestros clientes de interés.
Plataformas y herramientas que utilizaremos:

Linkedin: Gestionaremos el perfil de empresa para aportar mds visibilidad de la agencia
y permitiendo que otros miembros de la red puedan obtener mds informacion sobre la
misma, las politicas de empresa, la gama de servicios e incluso hasta las vacantes
laborales. Esta red permite mostrar de forma recurrente a todos los contactos que posea
la agencia, las novedades y tltimas noticias de OptimaWeb, potenciando la creacién de

imagen de marca.

Campaiias de Display de Google: Aparicion en las paginas webs relacionadas que visite
el publico objetivo en cada caso. De esta manera, el usuario que consulte una pagina de
su interés que tenga relacidn con los servicios que ofrece la agencia, puede conocer a

través de banners publicitarios.

Anuncios GIFS y HTMLS: Son anuncios de imagen animados donde podemos plasmar

nuestra marca.

Google My Business: Esta plataforma tiene como objetivo ayudar a que las empresas a
incrementar su visibilidad en Internet. Ofrece informacidn sobre la agencia y favorece

la presencia online de la misma, sobre todo a nivel local, lo cual permite que los usuarios
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que buscan los servicios sean capaces de encontrarlos facilmente, pudiendo contactar con

la fundacion en la misma web.

e DAR A CONOCER EL NUEVO SERVICIO: “PLANIFICACION Y
ORGANIZACION DE EVENTOS CORPORATIVOS”

Para dar a conocer nuestra nueva linea de servicio, debemos presentar la organizacion de
eventos corporativos a nuestros clientes actuales y nuestros clientes potenciales. Debemos
mostrar a nuestros clientes la finalidad del servicio integral y la nueva estrategia de
comunicacion que les ayudara a presentar mejor su marca y desarrollar el crecimiento de

su negocio.

Herramientas a utilizar:

Publicidad en Facebook e Instagram Ads. Una vez definido el publico objetivo de
nuestra nueva linea de servicio, se configura diferentes campafias para llegar al publico

definido con los mensajes adecuados.

Publicidad en Google. A través de la publicidad de Display, se puede dar a conocer la
agencia en paginas webs relevantes que visite nuestro publico definido. A través de la
publicidad de busqueda en Google, los usuarios relevantes podrdn encontrar la agencia
buscando en Google los servicios que desean en un area geogréfica concreta de forma

satisfactoria.

Gestion de LinkedIn. Permite localizar y segmentar los publicos objetivos que sean
interesantes en cada caso, pudiendo contactar de forma directa via mensaje para presentar

los servicios de la agencia o informar de novedades en la actividad de la misma.

Google My Business. Como hemos mencionado anteriormente, esta herramienta de
Google no solo se limita a permitir la localizacion de la empresa en Google Maps, sino
que da informacion mas compleja y abarca un resumen de la actividad, direcciéon (Maps),

teléfono, horarios, puntuacién (estrellas), resefias de usuarios, servicios ofrecidos, etc.

e MODERNIZACION Y EVOLUCION EMPRESARIAL CONSTANTE

Finalmente, nuestro ultimo objetivo es mostrar al publico actual existente que la agencia
se encuentra en un constante proceso de crecimiento e innovacion, se actualizara la pagina
web de la agencia y se afiadira el nuevo servicio. Para ello, el mensaje se mandard a los

usuarios que han interactuado con la agencia a través de varias plataformas como lo son:
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A través de RRSS (Instagram, Facebook, LinkedIn...) Comunicado oficial en formato

video y/o imagen de la presentacion de la web con su nuevo servicio.

A través de WhatsApp. Difusion de mensaje a todos los contactos relevantes. Para ello,

se necesita una BBDD con los nimeros de teléfono.

A través de Email. Difusion de mensaje via correo a todos los contactos relevantes a
través de la técnica de Mailing. Para ello, necesitaremos disponer de una BBDD de

correos electronicos.

3.2.1. ESTIMACION DE PRECIOS Y PREVISION DE VENTAS
32.1.1. ESTIMACION DE PRECIOS

Antes de detallar el precio de los materiales que nuestro cliente puede contratar para
realizar su evento corporativo, queremos transmitir la fiabilidad y sencillez a la hora de
realizar el pago de alta de nuestro servicio. En el contrato’ que el cliente firmard con
OptimaWeb dispone de todos los materiales y servicios adicionales con sus respectivos
precios, condiciones generales y un numero de cuenta bancaria para realizar la

transferencia del importe a pagar.

A continuacion, detallamos el precio que debera asumir el cliente segin los materiales y
servicios que necesite para su evento corporativo. Dado que cada cliente es diferente y
que no todos necesitaran los mismos materiales y/o servicios para su evento corporativo,

el importe final a pagar por cada uno sera distinto.

Al ser una nueva linea de servicio, hemos fijado los precios basados en la competencia
para evitar los costos de prueba y error del proceso de establecimiento de precios. Hemos
tomado de referencia al Gran Hotel y Hotel Palafox, ya que el resto de las agencias no

facilitan sus precios sus paginas webs corporativas.
ALQUILER DEL ESPACIO: 175€/hora

EQUIPO AUDIOVISUAL.:

- Cafion + Pantalla: La proyeccion de presentaciones para el evento asciende a
200€
- Sonido: Dispositivos de sonido transmitidos a través de los dos altavoces

valorados en 220€

" Ver ANEXO 6. CONTRATO
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Micréfono: Dos micréfonos para el presentador del evento valorado en 45€
Ordenador: Disposicion del uso de un ordenador portatil para el usuario en su
evento por 80€

Técnico: Personal urgente para la reparacion de cualquier averia de los
dispositivos audiovisuales a 40€

Wi-Fi: Gratuito en la sala a disposicion de los usuarios

Linea exclusiva de Wi-Fi: Linea de conexidén a internet sélo para el usuario del
evento por 100€

Fotografia profesional. Contratacion de fotégrafo para las fotografias del evento
por 200€

Servicio multimedia: Grabacion del evento por un especialista por 300€

SERVICIO RESTAURACION

Servicio de catering para aquellos clientes que decidan ofrecer un aperitivo a sus

invitados. Coffe de bienvenida 7€/persona y un Cocktail comida por 33€/persona.

SERVICIO DISENO GRAFICO + IMPRENTA

Nos encargamos del disefio grafico de carteles, flyers, tarjetas de invitacion y carpetas a

la medida y gusto del cliente; respetando los colores corporativos de su marca, los

objetivos del evento y el mensaje que quiere transmitir. Nos encargamos tanto del formato

de impresién como de contratar el servicio de imprenta para adquirir el producto en mano

y post-entrega al usuario y sus invitados

Cartel 600€ (5 carteles)

Flyer: 600€ (200 flyers)

Tarjetas de invitacion: 400€ (200 tarjetas)
Carpetas: 600€ (200 carpetas)

SERVICIO ONLINE: PUBLICIDAD

Este servicio se ofrece antes y después del evento como objetivo de difundir la

celebracion del mismo, dar visibilidad al negocio, posicionamiento, etc.

Campafias SEM Y ADWORS: 200€/campaiia
Publicidad y promocién RRSS: 200/mes
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Después de haber detallado el precio de cada material y servicio que el cliente puede
contratar para su evento, hemos pasado a realizar unos calculos del importe aproximado

que el cliente pagaria en diferentes situaciones para poder estimar nuestros ingresos.

Tabla 2. Importe a pagar

IMPORTE MINIMO A PAGAR IMPORTE MEDIO A PAGAR IMPORTE MAXIMO A PAGAR
AUDIOVISUAL 465,00 € AUDIOVISUAL 150,00 € AUDIOVISUAL 1.185,00 €
DISENO GRAFICO 600,00 € DISENO GRAFICO 600,00 € DISENO GRAFICO 2.200,00 €
PUBLICIDAD PUBLICIDAD 200,00 € PUBLICIDAD 400,00 €
TOTAL 1.065,00 € TOTAL 950,00 € TOTAL 3.785,00 €
N°® MIN HORAS 1 N° MAX HORAS 2,5 N° MAX HORAS 5
PRECIO MIN 175,00 € PRECIO MEDIO 437,50 € PRECIO MAX 875,00 €
RESTAURACION RESTAURACION 20€/ persona RESTAURACION 40€/persona
N° MIN DE INVITADOS |50 N°® MAX DE INVITADOS [100 N° MAX DE INVITADOS (200
PRECIO MIN PRECIO MEDIO 2.000,00 € PRECIO MAX 8.000,00 €
TOTAL 1.240,00 € 3.387,50 € 12.660,00 €

Elaboracién propia

Importe minimo a pagar: Para todo tipo de evento corporativo es necesario la disposicion
de un proyector y una pantalla, un sistema de sonido, un micr6fono y un cartel

informativo del evento. Estos materiales suman 1.065€.

El precio de alquiler del espacio por hora asciende a 175€. Supongamos que se alquila
es establecimiento 1 hora para un evento de 50 invitados con los materiales bdsicos para
un evento corporativo, sin necesidad de contratar servicio de restauracion ni realizar
publicidad y promocién para el pre-evento y post-evento. Es importe minimo ascenderia

a 1.240€.

Importe medio: La media que se pagaria por los materiales audiovisuales, el servicio de
disefio y publicidad ascienden a 950€. El tiempo medio del evento es de dos horas y
media, que asciende a un importe por alquiler de 437,5€. Para el servicio de restauracion,
se pagard un importe medio de 20€ por persona, y siendo que la capacidad méaxima del
establecimiento es para 200 invitados, el nimero medio de invitados serd 100,
ascendiendo a un importe por servicio de restauracion de 2.000€ en total. El importe

medio total a pagar serd de 3.387,50<€.

Importe méximo a pagar: Si el cliente pasa a contratar todos los materiales y servicios

que ofrecemos, con la invitaciéon maxima de 200 personas y el alquiler del establecimiento

para el evento por cinco horas, el importe total a pagar asciende a 12.660<.
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32.12. PREVISION DE VENTAS

Para la previsiéon de ventas, hemos fijado dos variables que pueden ser claves para el
calculo de la prevision de ingresos de nuestro nuevo servicio: nimero de eventos y fecha

para un evento.

- Numero de eventos: Segtn el estudio que hizo EuropaPress en noviembre del afio
2016, el nimero medio de eventos al afio por compaiiia asciende a un total de 126,
siendo este el escenario mas optimista.

- Fechas para un evento: El nimero de eventos decrece en los meses de verano y
las fechas navideiias por el periodo vacacional. Segiun EV-Eventos, los meses mas
demandados para realizar un evento corporativo son febrero, marzo, abril,
septiembre y octubre. Con esta informacién, estimamos el nimero de eventos que

ofreceremos segtn los meses del afio.

A continuacién, hemos creado tres escenarios (optimista, neutro y pesimista) para

determinar aproximadamente el nimero de eventos que ofreceremos durante un afio.

Tabla 3. Escenario anual

ESCENARIO ANO 1 ANO2 ANO3,4Y5
OPTIMISTA 60 80 100
NEUTRO 33 53 60
PESIMISTA 10 20 30

Elaboracién propia
El escenario “Neutro” es el mds realista. Para el primer afio, hemos determinado una
media ponderada de 33 eventos anuales ya que consideramos que, al ser un nuevo servicio
en la agencia, seria dificil alcanzar una alta demanda. Para el afio 2, el nimero de eventos
en el escenario neutro crecera un 60%, gracias a la inversion en promocion y publicidad
que hard la empresa, alcanzando una cifra de 53 eventos anuales y, para los afios 3,4y 5,

el nimero de eventos crecerd alcanzando unas cifras iguales o similares a 60.

Para conocer mejor la baja demanda de eventos del primer afo en el escenario realista, a
continuacion, presentamos la prevision de eventos de forma mensual, de esta manera

también podemos observar cudles serian los meses mas demandados por los clientes.

Tabla 4. Escenario mensual

3
=
=]
=
>
=

ESCENARIO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto pti e| Octubre | Noviembre | Dici
OPTIMISTA 2 6 4 6 4 2 2 1 8 8 12 5 60
EVENTOS 1 3 2 4 2 1 1 0 5 4 6 4 33
PESIMISTA 0 0 1 2 2 0 0 0 1 2 1 1 10

Elaboracién propia
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4. VIABILIDAD TECNICA
41. LOCALIZACION

La agencia de marketing digital se sitia en la C/San Miguel n° 5, CP: 50001, Zaragoza y
el espacio donde realizaremos los eventos para nuestros clientes se ubica en la C/Cesar

Augusto n° 59, CP: 50003, Zaragoza.

La ventaja de ambos establecimientos es que se ubican en el centro de la ciudad. Estan
en una zona muy bien comunicada y rodeada de empresas, tanto grandes, medianas como
pequeiias. Esto nos beneficia para aumentar la visibilidad de nuestra marca y facilita a los
clientes en estar a pocos pasos de conocernos. Ademads, el espacio que hemos escogido
para los eventos corporativos de nuestros clientes se encuentra a solo 10 minutos a pie de
nuestra oficina, eso nos ahorra tiempo en el proceso de organizacion y planificacion del

servicio.
4.2. DIMENSION DEL NEGOCIO

En cuanto a las caracteristicas de la oficina, es necesario indicar que no es un
establecimiento habitado a pie de calle, sino que es una oficina habitada en un piso; el

piso es 1° derecha.

La imagen que presenta de cara al cliente es sencilla y atractiva, con pareces blancas y
con detalles rojos y negros; ambos son los colores corporativos de la empresa. Desde la
agencia tendriamos todas las reuniones con el cliente para escuchar su propuesta y sus

objetivos y, posteriormente, poner en marcha el proyecto.

Respecto al espacio del evento, habria que hacer reformas ya que el establecimiento esta
algo antiguo. El establecimiento era una sala baile insonorizada, pero la cerraron en 2018.

El espacio tiene 250m?, y dispone de sala principal, aseos y un pequefio almacén.
4.3. PROCESO PRODUCTIVO

Para la elaboracion del proyecto, necesitamos un espacio grande-mediano y debemos
adquirir una serie de materiales para poner en funcionamiento el evento corporativo del

cliente.

- Espacio: El espacio que alquilaremos para ofrecerles a nuestros clientes su evento
corporativo se ubica en la C/Cesar Augusto 59. Es un local insonorizado con

250m?2. Dispone de una sala principal, aseos y un almacén. Nos lo alquila el
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excompaiero de nuestro director de proyectos y el coste del alquiler son 700€
mensuales

- Depositos y fianzas: ascienden a 1.400€, que corresponde a dos meses de
alquiler.

4.3.1. INVERSIONES INICIALES

- Equipos audiovisuales: En M.S. Audiovisual podremos adquirir la
pantalla/proyector, un cafidn, dos micréfonos y dos altavoces para la parte del
escenario, encima de nuestra tarima. El presupuesto total de estos equipos
audiovisuales para nuestro proyecto asciende a 5.340€

- Aplicaciones informaticas: Necesitaremos contratar el paquete Office para
disponer de las plataformas necesarias como Word, Excel, PowerPoint, etc., para
célculos, elaboracién de documentos, presentaciones, entre otros. Su adquisicién
es de 299€ en Microsoft Store. Ademads, también necesitaremos las plataformas
Photoshop e Illustrator para editar y montar imagenes y videos que realicemos
para cada evento y su posterior publicacion en plataformas online. Estas
plataformas ascienden a 24,19€ cada una al mes, es decir, un total de 580,59€ al
afio en conjunto.

- Reformas: Es necesario darle unas capas de pintura al establecimiento, habiamos
pensado en blanco para que asi pueda pegar con los colores corporativas de las
empresas a las que les vayamos a realizar el evento. También hemos decidido a
cambiar el suelo y reformar los aseos. La idea es dar una imagen sencilla y
atractiva. Contamos con la ayuda de Soluciones Espacio & Forma para la
realizacion de este trabajo. El precio total de la reforma asciende a 3.789<€.

- Mobiliario: Adquisiciéon de 8 mesas altas y redondas para el evento que se
contrate con cocktail, 4 mesas alargadas de unos 190x80 cm para aperitivos, 200
sillas de sala para los invitados y 2 percheros para las prendas de los mismos.
Conseguiremos el mobiliario en Leroy Merlin por un importe total de 4.120€

- Equipamiento informatico: Necesitaremos un ordenador portatil para trabajar y
un teléfono movil, conseguido en Fnac a un importe de 1.120€

- Instalaciones eléctricas: Contrataremos a DPV para la instalacion de los focos
del escenario y las luces del establecimiento, con un presupuesto que asciende a

900€.
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4.3.2. GASTOS GENERALES

- Suministros: Contratamos con la luz con Endesa, incluyendo asf la calefaccién y
el aire, con un importe de S00€ al mes. El agua con el Ayuntamiento de Zaragoza
por un importe de 66,5€ cada 3 meses. Finalmente, la red telefénica y de internet
con Movistar, con un importe de 45€ al mes. En total un importe aproximado de
611,5€ al mes.

- Primas de seguros: Se contrata un seguro de riesgo con GESeguros que cubre
los riesgos que puedan sufrir tanto los trabajadores como los asistentes al
establecimiento donde se celebra el evento en caso de accidente, ascenciendo a un
importe de 35€ al mes.

- Publicidad y promocion: Se invertird como maximo 30€ al mes por la
publicidad y promocion en las RRSS y campafias SEM para promocionar nuestro
nuevo servicio. El importe invertido variard segun el periodo en el que nos
encontremos, ya que el servicio es demandado dependiendo del mes del afio en el
que nos encontremos.

- Servicios bancarios y similares: Correspondientes a comisiones por
transferencias, gastos de cuentas, mantenimiento de tarjetas, y el importe de cada
gestion varia en funcion de la entidad con la que trabajas.

4.3.3. IMPORTE DE CONSUMO

- Servicio de imprenta: Aunque nos encarguemos del disefio grafico de carteles,
folletos y tarjetas de invitacion, necesitaremos servicios de imprenta para la
impresion de estos. Asumiremos los costes por impresion para posteriormente
entregarlo a manos del cliente. El importe maximo por la impresion de un cartel
asciende a 15€ cada uno, tamafio A2. La impresion de un pack de 50 folletos
asciende a 25€ y el mismo precio tienen las tarjetas de invitacion. Para el servicio
de imprenta contaremos con la ayuda de Ferysu.

- Servicio de restauracion: Desde Entretenemos contrataremos a las azafatas y
camareros necesarios para el evento corporativo. Dependiendo del tipo de evento
que se necesite, variard el nimero de personal contratado. Los precios son los
siguientes: Azafatas: 20€/hora; Camareros: 12€/hora

- Materiales de decoracion: Asuncién Navarro, la directora de nuestro nuevo
servicio y el personal al mando de este proyecto, se encargard de la decoracién y

diseio de los eventos. Como decoraciOn necesitaremos materiales como
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cartulinas, velas, macetas, flores, etc., materiales llamativos para crear ambiente.
En DecoNet obtenemos un pack de materiales (50 cartulinas, 10 macetas, 20 velas

y 5 ramos de margaritas) que ascienden a un importe de 120€.
5. ESTRUCTURA LEGAL Y ORGANIZATIVA
S.1. ASPECTOS FORMALES

Para empezar, debemos de tener en cuenta las bases legales para alquilar un espacio para
eventos, que estas se rigen por la Ley de Espectdculos Publicos. Estas leyes se desarrollan
de manera independiente en cada autonomia, pero es marco legislativo estatal en la que

se tienen que basar esta conformado por las siguientes leyes:
- Ley Orgénica 4/2015, de 30 de marzo, de proteccion de la seguridad ciudadana

- Real Decreto 393/2007, de 23 de marzo, o Norma Bésica de Autoproteccion de
los centros, establecimientos y dependencias dedicados a actividades que puedan dar

origen a situaciones de emergencia

- Real Decreto 2816/1982, de 27 de agosto, o Reglamento General de Policia de

Espectaculos Publicos y Actividades Recreativas

Posteriormente, para la puesta en marcha de nuestro proyecto, necesitaremos conseguir
la licencia de actividad del espacio otorgada por el Ayuntamiento. Este debe venir a medir
las dimensiones, visualizar las caracteristicas del espacio (segun las normas de seguridad,
sanitarias, barreras arquitectonicas y sectoriales) y la situacién (segun normativas

urbanisticas, para evitar molestas a vecinos, por ejemplo).

Tras tener claro qué tipo de evento queremos realizar, que en este caso sera corporativo
para empresas, necesitaremos la licencia municipal que otorga el Ayuntamiento. De la
misma manera, debemos asumir la responsabilidad del ruido que causa la actividad y la

seguridad de los asistentes.

Como hemos mencionado anteriormente en la viabilidad técnica, hemos contratado el
seguro del local con la compafiia GES, que cubre coberturas de robo, incendio, accidente,
responsabilidad civil, etc. El espacio que alquilamos estd insonorizado por el propietario
del local, por lo que tnicamente debemos presentar al Ayuntamiento el certificado de
insonorizacién para garantizar que la actividad no afectara a la comunidad de vecinos por

el ruido que ocasione.
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El arrendador del establecimiento nos explicard las condiciones del contrato de
arrendamiento del local de negocio. El alquiler del establecimiento asciende a 700€
mensuales, el contrato tiene una duracién de 10 afios desde el momento que se firma, el
incumplimiento por impago de 3 meses de alquiler da derecho al arrendatario a rescindir
el contrato. Se depositard 1.400€ de fianza ante el Organismo competente de la
Comunidad Auténoma donde radica el inmueble objeto de arrendamiento. Este importe

se nos devolverd al finalizar el arrendamiento si no hubiera causa legal para su retencion.

Por otro lado, necesitamos contratar a un nuevo personal especializado en la planificacion
y organizacion de eventos para que sea director de nuestro nuevo servicio. Se deberd
comunicar el alta en el Régimen de la Seguridad Social, hasta 60 dias naturales anteriores
al inicio de la relacion laboral. La cuota que debemos pagar en la SS por el contrato del
trabajador parcial de 8 horas diarias asciende a 370€ mensuales, y su salario sera de

9€ /hora.
52. ORGANIZACION

En este apartado se detallara el personal de la agencia, los socios y trabajadores de la
empresa con las funciones que realizaran cada uno para comprender mejor sus cargos en

el nuevo servicio que se implantara.

5.2.1. PRESENTACION DEL PERSONAL ACTUALMENTE
CONTRATADO

A continuacidn, os presentamos los empleados que actualmente estin trabajando en la
agencia de marketing digital OptimaWeb. Se detallardn sus labores en la empresa, la
forma en la que se va a repartir sus horas de trabajo para compaginarlo con las gestiones

necesarias para nuestra nueva linea de servicio y su salario mensual.

Natalia Benedi es experta en audiovisual y disefio gréfico, se encargaria de la grabacion
y produccion de los eventos. Ademads de ello, es especialista en el disefio de carteles, roll
ups, folletos, etc, ideal para los eventos. Trabaja 5 horas diarias, cobrando 6€ la hora.
Distribuira 2 horas al dia en la edicion de imagenes y videos de los eventos audiovisuales,
y el resto de horas seguird realizando las mismas labores hasta ahora, branding, disefio

grafico en tarjetas de presentacion, carpetas y disefio de post.

Angela Garcia es la encargada de gestionar las redes sociales de las empresas y la
creacion de campaifias publicitarias. Trabaja 8 horas diarias, cobrando 8€ la hora.
Distribuird 3 horas al dia en el proceso de organizacion de eventos, para difundir la
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informacion del evento al publico de interés, de hacer publicidad online en las redes
sociales, de campafias SEM, etc. El resto de horas seguird con sus labores para las
empresas que solamente hayan contratado con la agencia gestion de rrss y campafias

SEM.

Maria Uson esta especializada en el disefio web, se encarga de la gestion paginas webs
de los clientes y su posicionamiento. Trabaja 8 horas diaras, cobrando 8€ la hora.
Invertird 2 horas diaras en la publicacion de videos y fotos en las paginas webs de los
clientes, revisando el peso del contenido y la manera de posicionar la marca con el
contenido del evento. El resto de horas seguira realizando sus tareas de gestion de paginas

webs y SEO.

Yolanda Garcia se encarga de la administracion; gestion de facturas, documentos,
llamadas telefénicas a los clientes, etc. Trabaja 8 horas diarias, cobrando 8€ la hora.
Seguira realizando las mismas tareas tanto para los clientes que contraten nuestro nuevo
servicio como para los que no. Su labor es encargarse de las citaciones de los clientes,

gestion de facturas y documentos, etc.

5.2.2. PERSONAL CONTRATADO PARA LA ORGANIZACION DE
EVENTOS

Finalmente, presentamos a Asuncién Navarro. Asuncion Navarro tiene experiencia como
directora de marketing del HOTEL PALAFOX y se encargaba de la organizacion de
eventos en el mismo. Es importante remarcar que contamos con una persona muy
cualificada y con gran experiencia en el servicio, con la que trabajaremos para poner en
marcha nuestra idea y la gestiéon de todo el proceso que conlleva la organizaciéon de
eventos. Su horario es de 8 horas diarias, 10€ la hora. Sera la directora de este nuevo
servicio y la que se encargue de toda la tarea principal que este requiera, como el
desplazamiento al espacio para el disefio y decorado, la contratacién de los servicios de
restauracion y personal de ayuda, la planificacion y organizacién del evento segun los

objetivos del cliente, etc.

Estas empleadas disponen de un contrato de trabajo a tiempo parcial. Para cada una de
ellas procedemos a hacer un ingreso de 370€ mensuales al Régimen de la Seguridad
Social por estar dadas de alta como empleadas en la SS y por sus horas contratadas. Sin
embargo, Natalia Benedi dispone de un contrato de practicas, por lo que su cuota a pagar

por estar dada de alta en la Seguridad Social como empleada de practicas es mds
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econdmico, ascendiendo a 130€ al mes. Dadas las horas que dedican al servicio de
organizacion de eventos al mes, el total que debemos pagar por la Seguridad Social por

trabajadores en nuestro nuevo servicio asciende a 792€.

Tabla 5. Salario y SS. Trabajadores

SUELDOS Y SALARIOS TRABAJADORES SALARIO/HORA HORAS/DIA EVENTOS SALARIO/DIA SALARIO/MES SALARIO ANUAL

Natalia Benedi 6,00 € 2 12,00 € 276,00 € 3.312,00 €
Angela Garcia 8,00 € 3 24,00 € 552,00 € 6.624,00 €
Maria Uson 8,00 € 2 16,00 € 368,00 € 4.416,00 €
Yolanda Garcia 8,00 € 3 24,00 € 552,00 € 6.624,00 €
Asuncion Navarrio 9,00 € 8 72,00 € 1.656,00 € 19.872,00 €
TOTAL 148,00 € 3.404,00 € 40.848,00 €
SEGURIDAD SOCIAL TRABAJADORES HORAS DE CONTRATO SS SS EVENTO/MES  SS EVENTO/ANO
Natalia Benedi 5 130,00 € 52,00 € 624,00 €
Angela Garcia 8 370,00 € 138,75 € 1.665,00 €
Maria Uson 8 370,00 € 92,50 € 1.110,00 €
Yolanda Garcia 8 370,00 € 138,75 € 1.665,00 €
Asuncion Navarrio 8 370,00 € 370,00 € 4.440,00 €
TOTAL 792,00 € 9.504,00 €

Elaboracion propia

5.2.3. SOCIOS DE OPTIMAWEB

Los directores para la puesta en marcha del nuevo servicio son Javier Marco, CEO de
OptimaWeb, y Javier Luna, director de proyectos. Son los gerentes de la agencia y los
que montaron la agencia en el afio 2015. Estos son autonomos y su alta como auténomo
en el Régimen de la Seguridad Social asciende a pagar un importe total de 290€ al mes,
imputando en el nuevo servicio para la SS un importe de 120€ cada uno. Estos socios
obtendran un 20% de los ingresos por las ventas del nuevo servicio, quedando asi el resto

para asumir los gastos de la actividad.

Tabla 6. Salario y SS. Socios

SUELDOS Y SALARIOS EMPRENDEDORES % ingresos por ventas

Javier Marco 20,00%
Javier Luna 20,00%
SEGURIDAD SOCIAL SOCIOS SS SS EVENTO/MES  SS EVENTO/ANO
Javier Marco 290,00 € 120,00 € 1.440,00 €
Javier Luna 290,00 € 120,00 € 1.440,00 €

Elaboracion propia
6. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

En este apartado procedemos a evaluar la evolucion econdmica y financiera de nuestro
servicio. Para ello hace falta realizar calculos y andlisis que toman la contabilidad como

punto de partida.

A continuacion, vamos a obtener toda la informacion de caracter economico-financiero

referente al nuevo servicio para poder validar su viabilidad econémica.
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6.1. PLAN DE INVERSION INICIAL

Las inversiones mostradas en este apartado representan el inmovilizado intangible,
material y financiero que necesitaremos para poner en marcha nuestro nuevo servicio. La
fianza que depositaremos en el inicio de la actividad corresponde a ser el importe de dos
meses de alquiler que nos serd devuelto el dia que rescindamos el contrato con el
propietario del local si no existen motivos de retencion del importe. Necesitaremos un
importe total de 17.249,59€ para la inversion inicial, y esta cantidad serd financiada por
los socios, Javier Marco y Javier Luna, con los beneficios que se han obtenido hasta ahora

por los servicios de marketing online digital en OptimaWeb.

Tabla 7. Inversiones iniciales

INVERSION INICIAL 17.249,59 €
Inmovilizado Intangible 580,59 €
Aplicaciones informaticas 580,59 €
Inmovilizado Material 15.269,00 €
Equipos audiovisuales 5.340,00 €
Reformas 3.789,00 €
Mobiliario 4.120,00 €
Equipamiento informatico 1.120,00 €
Instalaciones eléctricas 900,00 €
Inmovilizado Financiero 1.400,00 €
Depositos y fianzas 1.400,00 €

Elaboracion propia
6.2. VENTAS/CONSUMOS
Como hemos mencionado anteriormente, se prevé una cantidad de 33 eventos en total en
el escenario realista para el primer ano, siendo noviembre el mes mas demandado y los

meses de julio y agosto los que menos por las vacaciones de verano y el clima. Obtenemos

un ingreso total por ventas de 106.740€ y un gasto en los costes de ventas de 14.182€
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Grdfica 1. Numero de eventos (primer aio)

EVENTOS

Elaboracion propia

Para conocer de manera més detallada las partidas de ingresos y cobros mensuales de

nuestro primer afio, ver ANEXO 7. INGRESOS Y COBROS

En los proximos 4 afios, la demanda de eventos va creciendo continuamente. Esto puede
ser gracias al aumento de la visibilidad del servicio con las estrategias de marketing que
desarrolla la empresa. En la siguiente grafica, podemos observar la curva de crecimiento

de la demanda de los eventos corporativos de manera anual.

Grdfica 2. Numero de eventos (5 primeros aiios)
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Elaboracion propia
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6.3. PRESUPUESTO DE TESORERIA

Para empezar, mostraremos el presupuesto de tesoreria del primer afo donde
detallaremos la prevision de los cobros y pagos que tendré la empresa de manera mensual.
En la parte de cobros se reflejan principalmente las ventas realizadas por la empresa y
otros apartados como el capital social que asciende a 3.005,60€, la aportacion de los
socios que asciende a 46.994,40€, los saldos de los ejercicios anteriores (consultar el
ANEXO 8. para ver la variacion del importe), etc. Entre los pagos de mayor peso,
destacan el importe de la inversion inicial (17249,59€), las compras de material realizadas
para llevar a cabo el proceso de la organizacion de eventos (importe medio de 1.181,83€
al mes) y los gastos generales soportados cada mes (gastos de explotacion, gastos socios

y gastos de personal contratado).

En la siguiente grafica, mostramos la variacion del presupuesto de tesoreria durante los
meses del primer afio. Era de prever que en los primeros meses ibamos a tener un saldo
de tesoreria decreciente, teniendo en cuenta los gastos a los que nos enfrentamos, aunque
es relevante destacar que nuestro importe de tesoreria va aumentando a partir del mes de
septiembre, y todo gracias a que ese mes obtenemos grandes cantidades de ingresos por

la alta demanda de actividad tras el peor mes del afo, el mes de agosto.

Grafica 3. Presupuesto de tesoreria mensual
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Elaboracion propia

A continuacion, mostramos una grafica para hacernos la idea de la evolucion del importe
de tesoreria de nuestra empresa de los 5 primeros afios de actividad. Como hemos

mencionado anteriormente, a partir del mes de septiembre del primer afio, el saldo de
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tesoreria tiene una evolucion creciente y, por como podemos observar en la siguiente

grafica, sigue siendo asi en sus proximos cuatro afios de actividad.

Grafica 4. Presupuesto tesoreria anual
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Elaboracion propia

Hay que destacar que el nuevo servicio es cada vez mas demandado con el paso del
tiempo, probablemente por el aumento de su reconocimiento, por ello la curva de cobros

crece mas que la curva de pagos.

Para encontrar partidas mas detalladas podemos observar el ANEXO 9. CUENTA DE
TESORERIA.

6.4. BALANCE DE SITUACION

El balance de situacion detalla contablemente la situacion econémica y financiera de una
empresa en un momento determinado. Esté estructurado en Activo, Pasivo y Patrimonio
Neta. En el balance se reflejan todos los bienes, derechos, obligaciones y capital de la

empresa.

En el ANEXO 10. podemos encontrar el balance de situaciéon mensual de nuestro primer
afio de actividad. El Activo No Corriente estd compuesto por la inversion inicial de
inmovilizados que adquirimos, descontando la amortizacion correspondiente®. El importe
de este apartado no varia en los siguientes ejercicios debido a que no realizamos
inversiones posteriores y que la amortizacion es lineal, en cambio nuestro Activo

Corriente esta formado por el importe de tesoreria que si varia.

$ Ver ANEXO 11. AMORTIZACION INMOVILIZADO
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El PN estd formado por el Capital Social y por la aportacion de socios, sumado al
resultado del ejercicio de ese ejercicio y la compensacion de este con el resultado del

gjercicio anterior.

Nuestro Pasivo estard formado por las Deudas a 1/p con entidades de cdto, cuyo importe
es 0€ ya que no hemos pedido ningin préstamo para esta actividad y el Impuesto de

Sociedades del 25%.

Como se puede observar durante los primeros meses, los valores de nuestro balance
decrecen debido a las pérdidas que sufre la empresa, pero gracias al mes de septiembre

se consigue frenar las pérdidas con el aumento de ingresos de actividad.

Finalmente, en el ANEXO 12. podemos observar que en los proximos 4 afios, la empresa
va aumentando cada vez mas su valor en importes positivos gracias al incremento del

beneficio por actividad.
6.5. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

La cuenta de pérdidas y ganancias refleja el beneficio neto que obtenemos en un tiempo
determinado, es decir, la cantidad de dinero que dispone la empresa tras haber hecho
frente a sus obligaciones. En el primer afio, el margen bruto de los meses del primer afo
de nuestra actividad es de valor positivo, esto quiere decir que el importe que obtenemos
por ventas es superior a los costes que asumimos por ventas. Pero tras hacer frente a los
gastos de explotacion, los gastos por el personal contratado, los gastos de emprendedores,
la deduccion de las amortizaciones, gastos financieros e impuestos de sociedades, los
beneficios que obtenemos en el primer aio de nuestra actividad, el valor es negativo. Esto
se debe a la poca demanda que tiene el nuevo servicio y al alto coste que debemos pagar
para hacer frente a nuestras obligaciones. Se puede apreciar los detalles de las partidas
del afio 1 en el ANEXO 13. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS MENSUAL
(ANO 1).

Era de prever que tendriamos perdidas el primer afo, dado que la actividad realizada es
un nuevo servicio en nuestra empresa, pero con el paso del tiempo los beneficios de la
empresa aumentan con valores muy positivos y esto nos demuestra el buen
funcionamiento que tiene. Véase el ANEXO 14. CUENTA DE PERDIDAS Y
GANANCIAS ANUAL.
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6.6. RENTABILIDADES Y RATIOS FINANCIEROS

La rentabilidad economica (ROI) mide la capacidad que tienen los activos de una empresa

para generar beneficios, sin tener en cuenta como han sido financiados.

Como podemos observar, la rentabilidad econémica de los cinco primeros ejercicios es
mayor de cero excepto el primero afio, esto quiere decir que el beneficio obtenido ha sido
de importe positivo excepto el primer ano. La rotacion de activos va en descenso ya que
el crecimiento del activo es menor que el crecimiento de las ventas, por lo que la relacion
entre ambas se reduce con el paso del tiempo. Esta situacion es contraria en el margen de
las ventas, el beneficio antes de impuestos aumenta mas rapido que las ventas, por ello la
relacién decrece. La empresa puede intentar ahorrar en los costes de ventas, para asi
aumentar el margen de beneficio, o puede bajar el precio del servicio, de forma que

aumenten de demanda de ventas.

Tabla 8. Rentabilidad economica

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ROTACION ACTIVOS (RA) Ventas/A 3,91 3,89 2,79 2,05 1,56
MARGEN DE VENTAS (MV) BAIT/Ventas -0,21 0,14 0,18 0,20 0,19
RENTABILIDAD ECONOMICA RA*MV -0,83 0,53 0,49 0,41 0,30

Elaboracion propia

La rentabilidad financiera (ROE) mide el rendimiento que se obtiene a consecuencia de

realizar inversiones.

Lo visto en la rentabilidad econdémica, también pasa en la rentabilidad financiera, la ratio
del primer afio es negativo y el resto de los afos es positivo. Del mismo modo, ésta va
disminuyendo a lo largo de los afios. Que el apalancamiento sea positivo quiere decir que

la empresa no esta endeudada.

Los indicadores detallados significan el beneficio que obtenemos por cada euro invertido.
Los datos disminuyen cada afo, y esto se debe a que el neto patrimonial aumenta en

mayor proporcion que el beneficio neto.

Tabla 9. Rentabilidad financiera

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ROTACION DE ACTIVOS (RA) Ventas/A 3,91 3,89 2,79 2,05 1,56
MARGEN DE VENTAS (MV) BAIT/Ventas -0,21 0,14 0,18 0,20 0,19
Apalanc. Financiero (AF) (A/PN)*(BAI/BAII) 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
EFECTO FISCAL (EF) Res. Ejercicio/BAI 1,00 0,75 0,75 0,75 0,75
RENTABILIDAD FINANCIERA RA*MV*AF*EF -0,83 0,40 0,37 0,31 0,22

Elaboracion propia

42



Finalmente, exponemos el plazo de recuperacion de nuestras inversiones iniciales
valoradas en 17.249,59€. Por lo que podemos observar en la siguiente tabla, para el primer
afio aun no nos veremos capacitados para recuperar ese importe invertido por una

diferencia de 4.309,98€, pero podremos recuperarlo en el segundo afio

Tabla 10. PayBack

ANO INVERSION INICIAL [SALDO TESORERIA | DIFERENCIA
0 17.249,59 € -17.249,59 €
1 12.939,61 € -4.309,98 €
2 33.661,86 € 29.351,88 €
3 62.582,52 €
4 96.892,75 €
5 129.247,73 €

Elaboracion propia
7. VALORACION DE RIESGO

Antes de poner en marcha nuestra nueva linea de servicio, debemos conocer los riesgos
a los que nos vamos a enfrentar, estar preparado a las posibles consecuencias y conocer
las medidas correctoras que debemos aplicar para seguir en adelante con nuestro negocio

en el mercado.

Tras haber hecho un analisis completo acerca de todos los factores que pueden afectar a
nuestro negocio y la puesta en marcha del mismo, cabe destacar una serie de riesgos que

debemos tener en cuenta.

- COVID-19. Las nuevas normas de distanciamiento social por la crisis sanitaria
del coronavirus hacen que no sepamos con exactitud cudndo podriamos poner en marcha
nuestro nuevo servicio. Sin presencia fisica, no es posible realizar la actividad. Por lo que
debemos tener paciencia y evaluar si iniciar nuestra nueva linea de servicio cuando el
gobierno deje realizar este tipo de actividad con ciertas restricciones, como por ejemplo
el limite de aforo, o esperar un tiempo hasta que todo vuelva a la normalidad para no

correr riesgos.

- Riesgos legales. En principio, los aspectos legales que debemos cumplir para el
inicio de nuestra actividad son los que estan reflejados en la estructura legal y organizativa
del trabajo, pero podrian aparecer cambios normativos que afecten a nuestra actividad.
Por ello, tendremos que adaptarnos a estos cambios y recursos monetarios para hacer

frente a las tasas e impuestos que se deberian pagar nuevos.

- Riesgo clima laboral. En la estructura organizativa del trabajo, detallamos la

manera en la que se van a repartir las tareas de marketing online y las tareas del nuevo
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servicio. La empresa corre el riesgo de que los empleados no estén contentos con la
organizacion de las tareas. Por ello la empresa debe velar por un buen clima laboral y
satisfactorio, que exista una comunicacion directa y fluida para conseguir asegurar

siempre el desempefio de la actividad.

- Riesgo de entrada de nuevos competidores. Debido a la alta demanda de los
eventos corporativos, contemplamos la posibilidad de que otras agencias quieran entrar
en este negocio para ofrecer como nosotros un servicio integral. Por ello, debemos
aumentar la visibilidad de nuestro nuevo servicio, posicionarnos en la mente del

consumidor y ganarnos la confianza de los clientes por el buen servicio y la calidad.
8. RESUMEN Y CONCLUSIONES

Tras la elaboracion de un analisis en profundidad de nuestra nueva linea de servicio para
la agencia de marketing digital OPTIMAWEB, las principales conclusiones a las que

hemos llegado se presentan a continuacion.

Como hemos comentado en varias ocasiones, la implantacion del nuevo servicio
“Planificacion y organizacién de eventos corporativos” viene con la finalidad de
proporcionar a las empresas la oportunidad de presentar su marca, producto y/o servicio
a su publico de interés con las estratégicas de comunicacién que aporta un evento
corporativo. Esta estrategia hace que la marca pueda tener una relacion directa con los

participantes, por ello cada vez son mas las empresas que realizan eventos corporativos.

Nos centraremos en empresas del sector servicios y ofrecemos todo tipo de eventos
corporativos que existen, como inauguraciones, convenciones, presentacion de productos
y/o servicios, entre otros., con precios muy parecidos o inferiores a nuestra competencia.
Ofrecemos dentro de la organizacion de eventos, servicios audiovisuales, servicios de
restauracion y, lo mas importante que hace que el cliente disponga de un servicio integral
con OptimaWeb, servicios de marketing digital, como el disefio grafico y campaiias de
publicidad. Los precios del nuevo servicio se han establecido basandose en los precios de
la competencia, para evitar los costos de prueba y error del proceso de establecimiento de

precios.

A pesar de la presencia de algunos pequefios competidores existentes en Zaragoza,
OptimaWeb se diferencia de ellos por ofrecer un servicio integral y totalmente
personalizado a la medida de cada cliente. Es un valor que ninguno de nuestros

competidores proporciona a su publico, siendo cada vez mas altas las exigencias de los
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usuarios a la hora de contratar un servicio, por lo que nos parece interesante hacer
hincapié en esa exclusividad que proporcionamos, en la personalizacion y en el servicio

integral.

Por lo que podemos apreciar en nuestro andlisis econémico, pasamos por una mala
situacion el primer afio de actividad, por ser un nuevo servicio en la empresa, por su bajo
reconocimiento, su baja demanda y el alto coste de obligaciones que debemos hacer frente
para poner en marcha el servicio. Gracias al buen funcionamiento del servicio en los 4
siguientes afios, debido a las estrategias de marketing que realiza la agencia y el aumento
de reconocimiento del nuevo servicio, conseguimos compensar las pérdidas del primer
afio y llegar a alcanzar beneficios muy positivos. Si la situacion sigue asi a 1/p, podemos
plantearnos afiadir mas tipos de eventos (como deportivos o personales) para poder

abrirnos a un publico de interés mas amplio.

Como conclusion, una vez analizados todos los apartados necesarios y obteniendo el
andlisis de viabilidad econdmica positivo del informe econdmico-financiero, la puesta en
marcha de la nueva linea de servicio en OptimaWeb es viable, por lo que los socios podran

poner en marcha el desarrollo del nuevo servicio con vistas a una evolucidon ascendente.
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ANEXOS

ANEXO 1. EL MERCADO LABORAL EN 2019

Tlustracion 1. Mercado laboral 2019

El mercado laboral en 2019
En millones de personas

[l Ocupados [l Parados

25

Parados
3,19 millones

1°tr.2002 1°tr.2004 1°tr.2006 1°tr.2008 1°tr.2010 1°tr.2012 1°tr.2014 1°tr.2016 1°tr.2018 1°tr.2020

Fuente: INE
ANEXO 2. PIB EN ESPANA

[lustracion 2. PIB Espaiia

Producto interior bruto
Volumen encadenado. Tasas de variacion interanual (%)
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Fuente: INE
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ANEXO 3: ENCUESTA OPTIMAWEB
INVESTIGACION DE MERCADOS

Procederemos a realizar una investigacion de mercado a través de una encuesta que se
realizarén a todos los clientes antiguos y actuales de OptimaWeb. La finalidad de esta
encuesta, a parte de ser una manera para validar la viabilidad del proyecto, es una
oportunidad para conocer la opinion de los clientes acerca del nuevo servicio que nos

gustaria implantar para ellos y futuros usuarios de interés.

e FICHA TECNICA

NATURALIZA DEL DISENO Concluyente — Investigacion causal

POBLACION OBJETO DE ESTUDIO Clientes actuales de OptimaWeb

TECNICAS DE OBTENCION DE Encuesta auto administrada a través de
INFORMACION UTILIZADAS pagina web (formulario de Google)
MUESTREO Tamafio de la muestra:

TECNICAS UTILIZADAS EN EL Excel, Google Drive

ANALISIS DE LA INFORMACION

FECHA DE REALIZACION DE LA Fecha inicio: 19/02/2020

ENCUESTA Fecha final: 04/03/2020

e ENCUESTA

Buenos dias/tardes. Desde OptimaWeb agradecemos la confianza que nos depositas y

contamos contigo para poder crecer juntos.

Queremos implantar en nuestra Agencia de Marketing Digital un nuevo servicio offline,

concretamente: ORGANIZACION DE EVENTOS.

Nosotros nos encargamos del alquiler del espacio, el montaje, la musica, el personal, el

catering, para que tu evento sea Unico y exclusivo.

A continuacion, lanzaremos una encuesta para conocer tu opinion acerca de este nuevo
servicio que nos ayudara a validar la viabilidad de nuestra idea. Serd muy breve y

totalmente andnima.
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Muchas gracias de antemano por los minutos prestados.

1. (Has organizado alguna vez un evento para tu empresa?
o Si
o No
2. (Has participado alguna vez en alglin evento de empresa?
o Si
o No
3. ¢Conoces los beneficios que puede aportar un evento para tu empresa?
o Si

o No

UN EVENTO DE EMPRESA... Es una gran herramienta de comunicacion estratégica.
Te permite transmitir los valores de tu marca y, ademas, es una gran oportunidad para
fidelizar y captar nuevos clientes. Un evento te ayudard a aumentar la visibilidad de tu
empresa, captar nuevos clientes potenciales y presentar tus productos y/o servicios de

forma expansiva.

4. ;Has pensado realizar alguna vez un evento para tu empresa?
o Si (pasar a la pregunta 6)
o No (pasar a la siguiente pregunta)
5. (Por qué?
o Porque creo que no es necesario para mi negocio
o Porque es caro
o Porque no sé qué proceso hay que seguir
o Porque no me parece interesante
o Otra...
6. Y... si puedieras realizar cualquier tipo de evento para tu negocio ;qué objetivo
tendrias?
o Dar a conocer mi negocio
o Presentar mis productos y/o servicios
o Reunir a mis clientes para un aperitivo
o No me interesa

o Otra...
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7. Finalmente, desde OptimaWeb nos gustaria conocer si te parece interesante tener
a tu disposicion con nosotros la ORGANIZACION DE EVENTOS para un futuro
evento que beneficie a tu empresa:

o Si, seria un plus

o No, no creo que me haga falta
DATOS PERSONALES

8. (Cuantos afios llevas con tu negocio?
o Menos de 1 afio
o Entre 2 y 5 afios
o Mas de 5 afios
9. (A qué sector perteneces?
o Salud
o Industria
o Comercio
o Administracion
o Transporte
o Ocio
o Otro
10. ;Cual es tu empresa?
o Prefiero que la encuesta sea anénima

o Nombre de la empresa

e RESULTADOS

1. ;Has organizado alguna vez un evento para tu empresa?

® si
® No

2. (Has participado alguna vez en algin evento de empresa
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® si
® No

3. ¢Conoces los beneficios que puede aportar un evento de empresa?

®

4. (Has pensado realizar alguna vez un evento para tu empresa?

®si
® No

®si
® No

5. (Por qué?
Porque creo que no es necesario
para mi...
Porque es caro

Porque no sé qué proceso hay
que seguir

Porque no me parece interesante

0 1 2 3
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6. (Qué objetivo tendrias?

Dar a conocer mi negocio
Presentar mis productos y/o
servicios

Comunicar ultimas novedades
Reunir a mis clientes para un
aperitivo

No me interesa

Presentar mis servicios
Presentar mis productos
Dar cursos formativos

0 5 10 15

7. Finalmente, desde OptimaWeb nos gustaria conocer si te parece interesante
tener a tu disposicion con nosotros la ORGANIZACION DE EVENTOS para un

futuro evento que beneficie a tu empresa:

@ Si, seria un plus
@ No, no creo que me haga falta

DATOS PERSONALES

8. (Cuantos afios llevas con tu negocio?

® Menos de 1 afio
@ Entre 2y 5 afios
@ Mas de 5 afios
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9. (A qué sector pertenececes?

® salud

@ Industria

@ Comercio

@ Administracién
@ Transporte

@® Ocio

@® Otro

10. ;Cual es tu empresa?

@ Prefiero que la encuesta sea anénima
@ Preppy

@ Carmen Moral

@ Ferysu

@ Plusfarma

® H20

ANEXO 4: TOTAL EMPRESAS ACTIVAS EN ZARAGOZA

Ilustracion 3. Empresas activas Zaragoza

Explotacion Estadistica del Directorio Central de Empresas, Total, Provincias, 2019

Zaragoza
65.336

W 65336

Fuente: INE
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ANEXO 5. ANALISIS EMPRESAS ARAGON

llustracion 4. Empresas Aragon

Facturaciéon media anual (en millones de euros) e [t [T

OO0

Numero de empresas Facturacion anual

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Microempresa o ‘ M Sservicios ul \ |
M Pequeiia , ‘ M Industria

empresa
B Mediana I Construccion

empresa

W Gan ‘ M Primario
empresa Numero de empresas  Facturacion anual Nimero de empresas Facturacion anual

Fuente: Iberinform
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ANEXO 6. CONTRATO

CONTRATO DE ARRENDAMIENTO DE SERVICIOS

FECHA DE EMISION DEL DOCUMENTO: XX XX.XX

EMPRESA:
XXXX
C/ XXXX

CIF/NIF:

(Por favor, diganos si hubiese algiin dato incorrecto)

Estimado/a

Le remito presupuesto de los servicios solicitados,

Fecha para la cual se contratan los siguientes servicios:

1. DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS SOLICITADOS

SALA PRINCIPAL Capacidad méaxima 200 personas

HORARIO XX XX - XX: XX

CON TARIMA 2-3 sillones + mesa
JORNADA SELECCIONAR
1 HORA 175,00 €
AUDIOVISUAL

CANON + PANTALLA 200,00 €

MEGAFONIA/SONIDO 220,00 €

MICROFONO 45,00 €

ORDENADOR 80,00 €

TECNICO 40,00 €

WIFI GRATUITO EN SALA

LINEA EXCLUSIVA DE WIFI PARA EVENTO (20MG) 100,00 €
FOTOGRAFIA PROFESIONAL 200,00 €

SERVICIO MULTIMEDIA 300,00 €

RESTAURACION
Coffe de bienvenida en Hall 7€/persona
Cocktail comida en Hall 33€/persona
DISENO GRAFICO

CARTEL 600,00 €

FLYER 600,00 €

TARJETAS DE INVITACION 400,00 €

PUBLICIDAD
CAMPANAS SEM Y ADWORS 200€/campatia

PUBLICIDAD Y PROMOCION RRSS 200€/mes
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2.

CONDICIONES GENERALES

PAGO CON TRANSFERENCIA BANCARIA

Los ingresos deben realizarse en la siguiente cuenta bancaria:

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX

La fecha para el evento reservado quedara garantizado con la recepcion del deposito de
garantia. En casos de no recibirse dicho deposito, el establecimiento podré disponer de la
fecha para otros servicios confirmados para las mismas fechas.

Los pagos de los depdsitos se realizaran mediante transferencias bancarias

Nunca mediante tarjetas de crédito

CONDICIONES DE RESTAURACION

El establecimiento debera ser informado 10 dias antes del nimero de comensales asi

como del menu seleccionado, 48 horas antes del evento se tendra que confirmar el numero

definitivo de comensales que sera considerado como garantia y no podrd suponer una

reduccion de mas de un 5% sobre la cantidad informada 10 dias antes

4.

4.1.

CONDICIONES CONTRATUALES

En caso de circunstancias excepcionales o fuerza mayor, tales como huelgas, cese de
actividad, incendios, inundaciones o cualquier causa asi considerada, el establecimiento
podra cancelar el servicio contratado sin mas responsabilidad que la de notificar la
decision adoptada al cliente de la forma mas rapida posible y dentro de la buena fe
contractual, colaborando con el cliente y procedimiento a la devolucion de los pasos
realizados a cuenta, quedando el contrato anulado y sin que, cualquiera de las partes

pudiera hacer reclamacion alguna

4.2.Si por razones ajenas a la voluntad del establecimiento, llegado el momento de la

4.3.

prestacion del servicio, no fuese posible la adquisicion de alguno de los productos
contratados para la confeccion del menu o hubiera una variacion importante en el precio
de alguno de los mismos, el establecimiento se compromete a sustituirlo por otros similar
en calidad y precio, comunicandolo previamente al cliente, sin que este cambio pueda dar
origen a reclamacion alguna

El establecimiento no se hace responsable de la pérdida o deterioro de objetos, valores o

material que se depositen en los salones contratados

4.4. Cualquier contratacion que implique consumo extra de fuera eléctrica, porte de bultos o

mercancias, asistencia de personal técnico, montajes especiales o cualquier otro servicio

debera ser previamente solicitado para calcular su presupuesto.
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4.5.El cliente se responsabilizara de cualquier desperfecto, rotura u otros dafios que pudieran

ocasionarse en el propio salon o en el resto de sus instalaciones y fueran causados por ¢l

o alguno de sus invitados

4.6.En el supuesto de que la persona firmante como cliente no ostentara la representacion que

manifiesta, asume solidariamente las responsabilidades de este contrato.

En prueba de conformidad de lo anteriormente suscrito, firman los comparecientes en la

fecha cesada al inicio de este acuerdo.

EMPRESA.
CONTRATANTES

Fdo.-

ANEXO 7. INGRESOS Y COBROS (ANO 1)

Tabla 11. Gastos

Fdo.-

IMPRENTA UNIDAD |PRECIO
Cartel 1 15
Folletos 50 25
Tarjetas 50 25
RESTAURACION [HORA PRECIO
Azafatas 1 20
Camareros 1 12
MATERIALES PACK PRECIO
Pack 1 120
GASTOS Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre
IMPRENTA UNIDAD TOTAL
CARTEL 5 15 10 20 10 5 5 0 25 20 30 20 2475
FOLLETOS 0 150 150 200 150 0 0 0 200 350 250 350 900
TARJETAS 100 150 150 300 150 150 0 0 350 50 150 200 875
TOTAL 125,00€ | 37500€ | 300.00€ | 550,00€ | 300.00€ | 150.00€ | 75.00€ 0,00€ | 650,00€ | 50000€ | 650.00€ | 575,00€ | 4.250,00€
MATERIALES UNIDAD TOTAL
PACK 1 [ 3 [ 2 [ 4 T > 1 1 o [ 5 [ a4 6 4 3960
TOTAL 120,00 € | 360,00€ | 240,00€ | 480,00€ | 240,00€ | 120,00€ | 120,00€ | 0,00€ | 600,00€ | 480,00€ | 720,00 € | 480,00€ | 3.960,00 €
RESTAURACION
N° AZAFATAS [ 2 T 2 T 2 T 5 T 2 T 0o T o T o T 4 T 2 T 2 T 2 ]
HORAS |2 | 1 2 3 1 2 1 o [ o [ o [ 4 [ 2 [ 4 [ 2 | ToTAL |
TOTAL | s000€ | 4000€ | 80.00€ | 180.00€ | 8000€ | 000€ | 000€ | 000€ | 32000€ | 80,00€ | 160.00€ | 80.00€ | 1.10000€ |
[ N° CAMAREROS [ 4 T 4 | 3 T % T 4 T o T o T o T 0 T s T 18 T 6 1
| HORAS [ 2 | 3 2 | 6 | 2 [ 0 | o [ o ] 8 | 5 [ 10 | 4 | toraL |
| TOTAL [ 9600€ [ 14400€ [ 7200€ [ 57600€ | 9600€ | 000€ [ 000€ | 000€ | 960,00€ | 480,00€ | 2.160,00€ | 288,00€ | 4.872,00€ |
[ GASTOS | Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | TOTAL
[ TOTAL GASTOS [ 421.00€ | 919.00€ | 692.00€ [ 1.786,00€ | 716,00€ | 270.00€ | 19500€ | 000€ | 2.530.00 € | 1.540,00 € | 3.690.00 € | 1.423.00 € | 14.182.00 €

Elaboracién propia
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Tabla 12. Ingresos

JORNADA
1 HORA 175,00 €
AUDIOVISUAL

CANON + PANTALLA 200,00 €
MEGAFONIA/SONIDO 220,00 €
MICROFONO 45,00 €
ORDENADOR 80,00 €
TECNICO 40,00 €

WIFI GRATUITO EN SALA

LINEA EXCLUSIVA DE WIFI PARA EVENTO (20MG) 100,00 €
FOTOGRAFIA PROFESIONAL 200,00 €
SERVICIO MULTIMEDIA 300,00 €

RESTAURACION
Coffe de bienvenida en Hall 7€/persona
Cocktail comida en Hall 33€/persona
DISENO GRAFICO

CARTEL 600,00 €

FLYER 600,00 €

TARJETAS DE INVITACION 400,00 €

PUBLICIDAD
CAMPANAS SEM Y ADWORS | 200€/campatia
PUBLICIDAD Y PROMOCION RRSS [ 200€/mes

INGRESOS [ Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Tulio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | _TOTAL
EVENTOS [ 1 3 2 4 2 1 1 0 5 4 6 4 33
INVITADOS [ 100 | 280 | 1so [ 300 [ 300 | 1m0 | 79 [ o | 40 | 330 | 530 | 330 | 29029 |
ALQUILER ESPACIO Enco | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Tulio Agosto Octubre | Noviembre | Diciembre | _TOTAL
HORAS 2 6 5 8 3 2.5 4 0 10 8.5 125 7.5 69
TOTAL 350,00€ | 1.050.00€ | 875.00€ | 1.400,00€ | 525,00€ | 437.50€ | 700.00€ | 000€ | 1.750,00€ | 1.487.50 € | 2.187.50 € | 1312.50 € | 12.075,00 €
AUDIOVISUAL Enco | Febrero | Marzo Abril Mayo Tunio Tulio Agosto | Septiembre | _Octubre | Noviembre | Diciembre | TOTAL
CANON + PANTALLA 1 3 2 4 2 1 1 0 5 4 6 4 6.600,00 €
MEGAFONIA/SONIDO 1 3 2 4 2 1 1 0 5 4 6 4 7.260,00 €
MICROFONO 1 3 2 4 2 1 1 0 5 4 6 4 1.485.00 €
ORDENADOR 0 2 1 3 2 1 1 0 3 4 5 1 1.840.00 €
TECNICO 0 1 1 2 0 1 0 0 1 2 3 3 560,00 €
WIFI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,00 €
LINEA EXCLUSIVA DE WIFI PARA EVENTO (20MG) 0 0 0 0 1 1 0 0 2 2 1 0 700,00 €
FOTOGRAFiA PROFESIONAL 1 2 0 2 0 0 0 0 4 4 2 4 3.800,00 €
SERVICIO MULTIMEDIA 0 1 1 2 0 0 0 0 2 1 0 1 240000 €
TOTAL 665.00€ | 2.29500 € | 1.350,00€ | 3.180,00 € | 1.190.00€ | 68500€ | 54500€ | 000€ | 4.20500€ | 3.560,00 € | 3.810.00 € | 3.160,00 € | 24.645,00 €
RESTAURACION Enco | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Tulio Agosto Octubre Diciembre | _TOTAL
Coffe e bienvenida en Hall 70000 € | 490.00€ | 700.00€ | 2.100.00€ | 2.100,00€ | 0.00€ 0.00 € 0.00€ | 1.050.00€ | 2.310.00€ | 2.170.00 € | 2.310,00€ | 1393000 €
Personas 100 70 100 300 300 0 0 0 150 330 310 330 1990
Cocktail comida cn Hall 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ | 2.64000€ | 000€ 0,00€ | 1.650.00€ | 4.290.00€
Personas 0 0 0 0 0 0 0 0 80 0 0 50 130
TOTAL 700.00€ | 490,00€ | 700.00€ | 2.100,00 € | 2.10000€ | 0.00€ 0,00€ 0.00€ | 3.690,00€ | 2.310,00 € | 2.170,00 € | 3.960.00 € | 18.220,00 €
DISENO GRAFICO Encro | Febrero | Marzo ‘Abril Mayo Junio Tulio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | TOTAL
CARTEL 1 3 2 4 2 1 1 0 5 4 6 4 19.800,00 €
FLYER 0 2 2 3 1 0 0 0 3 4 3 4 13.200.00 €
TARJETAS DE INVITACION 1 2 2 4 1 1 0 0 4 1 2 2 8.000,00 €
TOTAL 1.000,00 € | 3.800,00 € | 3.200.00 € | 5.800,00 € | 2.200,00 € | 1.000.00€ | 600.00€ | 0,00€ | 6.400.00 € | 5.200.00 € | 6.200.00 € | 5.600.00 € | 41.000,00 €
PUBLICIDAD Encro | Febrero | Marzo “Abril Mayo Junio Tulio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | TOTAL
CAMPANAS SEM Y ADWORS 1 1 2 2 2 1 0 0 5 2 2 3 4.200,00 €
PUBLICIDAD Y PROMOCION RRSS 1 3 2 4 2 1 1 0 5 4 6 4 6.600,00 €
TOTAL 400.00€ | 800,00€ | 800.00€ | 1.200,00€ | 800.00€ | 400.00€ | 200.00€ | 000€ | 2.000,00€ | 1.200,00 € | 1.600.00 € | 1.400.00 € | 10.800,00 €
[ Enero | Febrero “Abril Mayo Junio Tulio TOTAL
TOTAL INGRESOS [3:115.00€ | 8.435,00 € | 6.925,00 € [ 13.680,00 €] 6.815,00 € | 2.522.50 €
. .
Elaboracién propia
Tabla 13. Costes e ingresos anuales
INGRESOS 106.740,00 €]175.420,00 €] 198.140,00 € |210.120,00 €]205.980,00 €
COSTES 14.182,00 € | 10.245,00 € 12.935,00 € 13.140,00 € | 13.005,00 €
. .
Elaboracién propia
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ANEXO 8. CUENTA DE TESORERIA MENSUAL (ANO 1)

Tabla 14. Cuenta de tesoreria mensual (afio 1)

Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL
Saldo del cjercicio anterior 28.362.41 €] 26.715.11 € 24.382.11 € 24.949.61 €] 22.562.61 € | 17.984.11€ | 13.183.11€ | 7332.11€ | 9.819.11€ | 10.794,61 € | 10.922.11€ | 197.007.01 €
Aportacion Capital 3.005.60 € 3.005.60 €
Aportacion socios 46.994.40 € 46.994.40 €
Ingresos actividad (cobro clientes) 3.115,00 € | 8.435.00 € [ 6.925.00 € | 13.680.00 €| 6.815.00 € | 2.522.50 € | 2.045.00 € 0.00€ 18.045.00 € | 13.757.50 € | 15.967.50 € | 15.432.50 € | 106.740.00 €
IVA repercutido 654,15€ | 1.771.35€ | 1.45425€ | 2.872.80 € | 1431,15€ | 529.73€ | 42945€ 0.00€ 3.789.45€ | 2.889.08€ | 3.353.18€ | 3.040.83€ | 2241540€
Dev. Hacienda por IVA 3.324.42€ 3324.42€
TOTAL COBROS 57.093,57 €] 38.568,76 €] 35.094.36 €] 40.934.,91 €] 33.195,76 €] 25.614.84 € | 20.458.56 € | 13.183,11 € | 29.166,56 € | 26.465.69 € | 30.115,29 € | 29.59544 € | 379.486,83 €
[ COSTE DE VENTAS [ 421,00€ | 919,00€ | 692,00€ | 1.786,00 € | 716,00€ | 270,00€ | 19500€ | 0,00€ | 2.530,00€ | 1.540,00€ | 3.690,00€ | 1.423,00€ | 14.182,00€
Consumos 421.00€  91900€  692.00€  1.78600€ _71600€ _ 270.00€ _ 19500€ 0.00€ 2530.00€  1.540.00€  3.690.00€  1.423.00€ _ 14.182.00 €
[ OTROS GASTOS DE EXPLOTACION ]18.649,59 €] 1.353,30 € | 1.360,00 € | 1.418,50 € | 1.324,00 € | 1.386,00 € | 1.397,00 € | 1.41500€ | 1.374,00€ | 1.303,00€ | 1.327,00€ | 1.383,00€ | 33.69039€ |
Tnversion inicial 17.249.59€ 0,00 € 0,00€ 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ 0,00€ 17.249.59 €
Arrendamientos y canones 70000€  700,00€  700,00€  700.00€  700.00€  700,00€ 700,00 € 700,00 € 700,00 € 700,00€  70000€ 70000 € 8.400,00 €
Suministros (Luz, Agua, Telf., Internet) 54500€  54830€ | 550,00€  611.50€  539.00€  SSI00€  56200€ 610,00 € 569,00 € 53800€  S54700€  598.00€ 6.798.80 €
Primas de seguros 3500€  3500€  3500€  3500€  3500€  3500€ 3500 € 35,00€ 35,00 € 3500€ 3500 € 35,00€ 420,00 €
Publicidad y promocion 3000€  2000€  2500€  10.00€ 0,00€ 10,00 € 20,00 € 0,00€ 10,00 € 0,00€ 5.00€ 20,00 € 150,00 €
Servicios bancarios y similares 9000€  5000€  50.00€  62.00€ _ 5000€ _ 60.00€ 80,00 € 70,00 € 60,00 € 30,00€ 40,00 € 30,00€ 672,00 €
[ GASTOS EMPRENDEDORES [ 1.486,00 € [ 3.614,00 € [ 3.010,00 € [ 5.712,00 € [ 2.966,00 € [ 1.249,00 € | 1.05800€ | 240,00€ | 7.458,00€ | 5.743.00 € | 6.627.00 € | 6.413,00€ | 45576,00€ |
Néminas emprendedores 124600 € 337400€ 2.77000€ 5.472,00€ 2.72600€ 1.00900€  818,00€ 0,00€ 721800€  5503.00€  6387,00€  6.173.00€  42.696,00 €
S. Social Autonomos 24000€  24000€  240.00€  24000€  24000€  240.00€  240.00 € 240,00 € 240,00 € 24000€  24000€  240.00€ 2.880.00 €
[ GASTOS DE PERSONAL CONTRATADO | 4.196,00 € [ 4.196,00 € | 4.196,00 € [ 4.196,00 € | 4.196,00 € [ 4.196,00 € | 4.196,00€ | 4.196,00€ | 4.196,00€ | 4.196,00€ | 4.196,00 € | 4.196,00€ | 50.352,00€ |
Sueldos y Salarios 340400€ 340400€ 3.40400€ 3.404.00€ 3.40400€ 3.40400€ 340400€  3.40400€  3.40400€  3.40400€  3.40400€  3.40400€  40.84800 €
Seguridad Social 79200€  792,00€  79200€  79200€  792.00€  792,00€  792,00€ 792,00 € 792,00 € 79200€  79200€ | 792,00€ 9.504,00 €
IVA soportado [3.97857€ [ 45933€ [ 413.07€ | 65258€ | 41055€ | 327.81€ | 31017€ | 27510€ | 799.89€ | 58338€ | 1.037.82€ | 575.61€ | 9.823.88¢€ |
Pago Hacienda por IVA | 1312,02€ [ 1.041,18€ | 222023 € | 1.020,60€ | 201,92€ 119.28 € l 2.30570€ | 231536€ | 2.66522€

[ 12591,52¢€ |
[

Pago impuesto de sociedades |

-275,10 € [ 2.989,56 €
[

TOTAL PAGOS [28.731,16 €] 11.853,65 €] 10.712,25 €] 15.985,30 €] 10.633,15 €] 7.630,73 € | 7.27545€ | 5.851,00 € | 19.347,45€ | 15.671,08 € | 19.193,18 € | 16.655,83 € | 166.215,79 €
SALDO TESORERIA [28.362,41 €]26.715,11 €] 24.382,11 €] 24.949,61 €] 22.562,61 €] 17.984,11 € | 13.183,11 € | 7.332,11€ | 9.819,11€ | 10.794,61 € | 10.922,11 € | 12.939,61 € | 213.271,04 € |

Elaboracién propia

ANEXO 9. CUENTA DE TESORERIA

Tabla 15. Cuenta de tesoreria

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo del ejercicio anterior 12.939,61 € | 33.661.86€ | 62.582,52€ |96.892,75¢€
Aportacion Capital 3.005,60 €
Aportacion socios 46.994,40 €
Ingresos actividad (cobro clientes) 106.740,00 € 175.420,00 € | 198.140,00 € | 210.120,00 € [205.980,00 €
VA repercutido 2241540€ | 36.83820€ | 41.60940€ | 44.12520€ [43.25580¢€
Dev. Hacienda por IVA
TOTAL COBROS 179.15540 € | 225.197.81€ | 273.411,26 € | 316.827.72 € [346.128,55 €
| COSTE DE VENTAS | 14.182,00€ [ 10.24500€ | 12.93500€ | 13.140,00 € [ 13.005,00€ |
Consumos 14.182,00€  10.24500€  12.93500€  13.140,00€  13.005,00 €
[ OTROS GASTOS DE EXPLOTACION [ 33.69039€ | 15.116,30€ | 15.127,10€ | 14.924,00 € [15.182,00 € |
Inversion inicial 17.249,59 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Arrendamientos y canones 8.400,00 € 8.400,00€  8.400,00 € 8.400,00€  8.400,00 €
Suministros (Luz, Agua, Telf., Internet) 6.798,80 € 6.596,30 € 6.623,10 € 6.429,00 € 6.703,00 €
Primas de seguros 420,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Publicidad y promocion 150,00 € 120,00 € 104,00 € 95,00 € 79,00 €
Servicios bancarios y similares 672,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
| GASTOS EMPRENDEDORES | 45.576,00€ | 73.048,00€ | 82.136,00€ | 86.928,00€ [ 85.272,00¢€ |
Néminas emprendedores 42.696,00€  70.168,00€  79.256,00€ = 84.048.00€  82.392,00 €
S. Social Auténomos 2.880,00 € 2.880,00€  2.880,00 € 2.880,00€  2.880,00 €
[ GASTOS DE PERSONAL CONTRATADO | 50.352,00€ | 50.352,00€ | 50.352,00€ | 50.352,00 € [50.352,00 € |
Sueldos y Salarios 40.848,00€  40.848.00€  40.848,00€ = 40.848,00 €  40.848,00 €
Seguridad Social 9.504,00 € 9.504,00€  9.504,00 € 9.504,00€  9.504,00 €
IVA soportado 9.823,88 € 532587€ | 5.893,04€ 589344€ | 591927¢€
Pago Hacienda por IVA 12591,52€ | 31.51233€ | 35.71636€ | 38231,76€ [37.336,53 €
Pago impuesto de sociedades 5.936,45 € 8.669,25 € 10.465,77 € 9.814,02 €
TOTAL PAGOS | 166.215,79€ [191.53595€ | 210.828,75€ | 219.934,97 € [216.880,82 €|
SALDO TESORERiA | 1293961€ | 33.661.86€ | 6258252€ [ 96.892,75€ [129.247,73 €]

Elaboracién propia
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ANEXO 10. BALANCE SITUACION MENSUAL (ANO 1)

Tabla 16. Balance de

situacion mensual (afio 1)

ACTIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
ACTIVO NO CORRIENTE 17.006,85 € | 16.764,10 € | 16.521,36 € | 16.278,62 € | 16.035,87 € | 15.793,13 € | 15.550,39 € | 15.307,64 € | 15.064,90 € | 14.822,16 € | 14.579,42 € | 14.336,67 €
Inmovilizado Intangible 570,91 € 561,24 € 551,56 € 541,88 € 532,21€ 522,53 € 512,85€ 503,18 € 493,50 € 483,83 € 474,15 € 464,47 €
Aplicaciones informaticas 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 €
Amortizaciones -9,68 € -19,35€ -29,03 € -38,71 € -48,38 € -58,06 € -67,74 € -77,41 € -87,09 € -96,77 € -106,44 € -116,12 €
Inmovilizado Material 15.035,93 € | 14.802,87 €| 14.569,80 € | 14.336,73 € | 14.103,67 € | 13.870,60 € | 13.637,53 € | 13.404,47 € | 13.171,40 € | 12.938,33 € | 12.705,27 € | 12.472,20 €
Equipos audiovisuales 5.340,00 € 5.340,00 € | 5.340,00 € | 5.340,00 € | 5.340,00 € | 5.340,00€ | 5.340,00 € | 5.340,00€ | 5.340,00€ | 5.340,00 € | 5.340,00 € | 5.340,00 €
Reformas 3.789,00 € 3.789,00 € | 3.789,00 € | 3.789,00€ | 3.789,00 € | 3.789,00€ | 3.789,00 € | 3.789,00 € | 3.789,00€ | 3.789,00 € | 3.789,00 € | 3.789,00 €
Mobiliario 4.120,00 € 4.120,00 € | 4.120,00 € | 4.120,00 € | 4.120,00 € | 4.120,00€ | 4.120,00 € | 4.120,00€ | 4.120,00€ | 4.120,00€ | 4.120,00 € | 4.120,00 €
Equipamiento informatico 1.120,00 € 1.120,00 € | 1.120,00€ | 1.120,00 € | 1.120,00€ | 1.120,00€ | 1.120,00€ | 1.120,00€ | 1.120,00€ | 1.120,00€ | 1.120,00 € | 1.120,00 €
Instalaciones eléctricas 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 €
Amortizaciones -233,07€ -466,13€ | -699,20€ | -93227€ | -1.165,33 €| -1.398,40€ | -1.631,47 € | -1.864,53 € | -2.097,60 € | -2.330,67 € | -2.563,73 € | -2.796,80 €
Inmovilizado Financiero 1.400,00 € 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € [ 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 €
Depbsitos y fianzas 1.400,00 € 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00€ | 1.400,00€ | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 € | 1.400,00 €
ACTIVO CORRIENTE 28.362,41 € |26.715,11 € | 24.382,11 €| 24.949,61 € | 22.562,61 € | 17.984,11 € | 13.183,11 € | 7.332,11 € | 9.819,11 € | 10.794,61 € | 10.922,11 € | 12.939,61 €
Tesoreria 28.362,41 € | 26.715,11 €| 24.382,11 € | 24.949,61 €| 22.562,61 €| 17.984,11 € | 13.183,11 € [ 7.332,11 € | 9.819,11 € | 10.794,61 € | 10.922,11 € | 12.939,61 €
TOTAL ACTIVO 45.369,26 € | 43.479,21 €| 40.903,47 € | 41.228,23 € | 38.598,48 € | 33.777,24 € | 28.733,50 € | 22.639,75 € | 24.884,01 € | 25.616,77 € | 25.501,53 € | 27.276,28 €
PATROMONIO NETO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre [ Octubre | Noviembre | Diciembre
FONDOS PROPIOS 45.369,26 € | 43.479,21 € | 40.903,47 €| 41.228,23 € | 38.598,48 € | 33.777,24 € | 28.733,50 € | 22.639,75 € | 24.884,01 € | 25.616,77 € | 25.501,53 € | 27.276,28 €
Capital Social 3005,6 3005,6 3005,6 3005,6 3005,6 3005,6 3005,6 3005,6 3005,6 3005,6 3005,6 3005,6
Aportacion de socios 46994,4 469944 469944 469944 469944 469944 469944 46994,4 469944 469944 469944 46994,4
Resultado del ejercicio -4.630,74 € | -1.890,04 € | -2.575,74 € | 324,76 € | -2.629,74 € | -4.821,24 € | -5.043,74 € | -6.093,74 € | 2.244,26 € 732,76 € -11524€ | 1.774,76 €
Perdidas y ganancias ejercicios anteriores -4.630,74 € | -6.520,79 € | -9.096,53 € | -8.771,77 € |-11.401,52 €| -16.222,76 € | -21.266,50 € | -27.360,25 €| -25.115,99 €|-24.383,23 €|-24.498,47 €
TOTAL PATRIMONIO NETO 45.369,26 € | 43.479,21 € | 40.903,47 € | 41.228,23 € | 38.598,48 € | 33.777,24 € | 28.733,50 € | 22.639,75 € | 24.884,01 € | 25.616,77 € | 25.501,53 € | 27.276,28 €
PASIVO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre [ Octubre | Noviembre | Diciembre
PASIVO NO CORRIENTE 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Deudas a I/p con entidades cdto 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
PASIVO CORRIENTE 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
HP acreedora Impto sociedades 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL PASIVO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL PN + PASIVO 45.369,26 € | 43.479,21 € | 40.903,47 € | 41.228,23 € | 38.598,48 € | 33.777,24 € | 28.733,50 € | 22.639,75 € | 24.884,01 € | 25.616,77 € | 25.501,53 € | 27.276,28 €

Elaboracién propia

ANEXO 11. AMORTIZACION INMOVILIZADO

Tabla 17. Amortizacion Inmovilizado

AMORTIZACION IMPORTE ANOS % AMORT AMORT. ANUAL
Inmovilizado Intangible 116,12 €
Aplicaciones informaticas 580,59 € 5 afios 20% 116,12 €

Inmovilizado Material 2.796,80 €

Equipos audiovisuales 5.340,00 € 5 afios 20% 1.068,00 €

Reformas 4.789,00 € 5 afios 20% 957,80 €
Mobilitario 4.120,00 € 10 afios 10% 412,00 €
Equipamiento informatico 1.120,00 € 5 afios 20% 224,00 €
Instalaciones eléctricas 900,00 € 7 aios 15% 135,00 €
TOTAL AMORT ANUAL 2913 €

Elaboracién propia
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ANEXO 12. BALANCE SITUACION

Tabla 18. Balance Situacion

ACTIVO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO NO CORRIENTE 14.336,67 € | 11.423,75€ | 8.510,84 € 5.597,92 € 2.685,00 €
Inmovilizado Intangible 464,47 € 348,35 € 232,24 € 116,12 € 0,00 €
Aplicaciones informaticas 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 € 580,59 €
Amortizaciones -116,12 € -232,24€ -348,35€ -464,47 € -580,59 €
Inmovilizado Material 12.472,20€ | 9.675,40€ | 6.878,60 € 4.081,80 € 1.285,00 €
Equipos audiovisuales 5.340,00 € 5.340,00 € 5.340,00 € 5.340,00 € 5.340,00 €
Reformas 3.789,00 € 3.789,00 € 3.789,00 € 3.789,00 € 3.789,00 €
Mobiliario 4.120,00 € 4.120,00 € | 4.120,00 € 4.120,00 € 4.120,00 €
Equipamiento informatico 1.120,00 € 1.120,00€ | 1.120,00 € 1.120,00 € 1.120,00 €
Instalaciones eléctricas 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 € 900,00 €
Amortizaciones -2.796,80 € | -5.593,60 € | -8.390,40€ | -11.187,20€ | -13.984,00 €
Inmovilizado Financiero 1.400,00 € 1.400,00 € | 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 €
Depositos y fianzas 1.400,00 € 1.400,00 € | 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 €
ACTIVO CORRIENTE 12.939,61 € | 33.661,86 € | 62.582,52€ | 96.892,75€ | 129.247,73 €
Tesoreria 12.939,61 € | 33.661,86 € | 62.582,52€ | 96.892,75€ | 129.247,73 €
TOTAL ACTIVO 27.276,28 € | 45.085,62 € | 71.093,36 € | 102.490,67 € | 131.932,73 €
PATROMONIO NETO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
FONDOS PROPIOS 27.276,28 € | 45.085,62 € | 71.093,36 € | 102.490,67 € | 131.932,73 €
Capital Social 3.005,60 € 3.005,60 € | 3.005,60 € 3.005,60 € 3.005,60 €
Aportacion de socios 46.994,40 € | 46.994,40 € | 46.994,40 € | 46.994,40 € 46.994,40 €
Resultado del ejercicio -22.723,72€ | 17.809,34 € | 26.007,74€ | 31.397,31€ 29.442,06 €
Perdidas y ganancias ejercicios anteriores 0,00 € -22.723,72 €| -4.914,38 € 21.093,36 € 52.490,67 €
TOTAL PATRIMONIO NETO 27.276,28 € | 45.085,62 € | 71.093,36 € | 102.490,67 € | 131.932,73 €
PASIVO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
PASIVO NO CORRIENTE 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Deudas a I/p con entidades cdto 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
PASIVO CORRIENTE 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
HP acreedora Impto sociedades 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL PASIVO 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
TOTAL PN + PASIVO 27.276,28 € | 45.085,62 € | 71.093,36 € | 102.490,67 € | 131.932,73 €

Elaboracién propia
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ANEXO 13. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS MENSUAL (ANO 1)

Tabla 19. Cuenta PyG mensual (afio 1)

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto i Octubre | Noviembre | Dici TOTAL
[ VENTAS 3.115,00€ | 8.435,00 € | 6.925,00 € | 13.680,00 €| 6.815,00 € | 2.522,50 € | 2.045,00€ | 0,00€ | 18.045,00 €] 13.757,50 €] 15.967,50 €] 15.432,50 €| 106.740,00 €
[ COSTE DE VENTAS 421,00€ | 919,00€ | 692,00€ | 1.786,00 € | 716,00€ | 270,00€ | 19500€ | 0,00€ | 2.530,00 € | 1.540,00 € | 3.690,00 € | 1.423,00 € | 14.182,00 €
[ MARGEN BRUTO [ 2.694,00 € [ 7.516,00 € [ 6.233,00 € [ 11.894,00 €] 6.099,00 € | 2.252,50 € | 1.850,00 € [ 0,00€ [15.515,00 €] 12.217,50 €] 12.277,50 €] 14.009,50 €] 92.558,00 € |
[ GASTOS DE EXPLOTACION [ 1.400,00 € | 1.353,30 € | 1.360,00 € | 1.418,50 € | 1.324,00 € | 1.386,00 € | 1.397,00 € | 1.415,00 € | 1.374,00 € | 1.303,00 € [ 1.327,00 € [ 1.383,00 € | 16.440,80 € |
Arrendamientos y canones 700,00€  700,00€  700,00€  700,00€  700,00€  700,00€  700,00€  700,00€ = 700,00€  700,00€  700,00€  700,00€  8.400,00 €
Suministros (Luz, Agua, Telf., Internet) 54500€  54830€  550,00€  611,50€  539,00€  S581,00€  562,00€ 610,006  56900€  S53800€  547,00€  59800€  6.798,80€
Primas de seguros 3500 € 3500€  3500€  3500€  3500€  3500€  3500€  3500€  3500€  3500€  3500€  3500€ 420,00 €
Publicidad y promocion 30,00 € 20,00€  2500€  10,00€ 0,00 € 10,00€  20,00€ 0,00€ 10,00 € 0,00 € 5,00€ 20,00 € 150,00 €
Servicios bancarios y similares 90,00 € 50,00 € 50,00 € 62,00 € 50,00 € 60,00 € 80,00 € 70,00 € 60,00 € 30,00 € 40,00 € 30,00 € 672,00 €
[ GASTOS SUELDOS EMPRENDEDORES [ 1.486,00 € | 3.614,00 € | 3.010,00 € | 5.712,00 € | 2.966,00 € | 1.249,00 € | 1.058,00 € [ 240,00 € [ 7.458,00 € [ 5.743,00 € [ 6.627,00 € [ 6.413,00 € [ 45.576,00 € |
Nominas emprendedores 124600 €  3374,00€ 2.770,00€ 5.472,00€ 2.72600€ 1.00900€ 8I1800€  000€  7.21800€ 5.503,00€ 6.387,00€ 6.173,00€ 42.696,00 €
S. Social Autd 240,00 € 240,00€  24000€  240,00€ 240,00 €  240,00€  240,00€  240,00€  240,00€  240,00€  240,00€  240,00€ _ 2.880,00 €
[ GASTOS DE PERSONAL CONTRATADO | 4.196,00 € | 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 4.196,00 € [ 50.352,00 € |
Sueldos y Salarios 340400 €  3.40400€ 3.404,00€ 3404,00€ 3.40400€ 3.404,00€ 3404,00€ 3.40400€ 3.404,00€ 3404,00€ 3.404,00€ 3.404,00€ 40.848,00 €
Seguridad Social 792,00€  79200€  79200€  792,00€  792,00€  792,00€  792,00€ = 792,00€  79200€  792,00€  792,00€  792,00€  9.504,00 €
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| EBITDA [ -4.388,00 € [-1.647,30 €] -2.333,00 €] 567,50 € [ -2.387,00 € [ -4.578,50 € [ -4.801,00 €[ -5.851,00 €| 2.487,00€ [ 975,50€ [ 127,50 € [ 2.017,50 € | -19.810,80 €
Amortizaciones 242,74 € 242,74 € 242,74 € 242,74 € 242,74 € 242,74 € 242,74 € 242,74 € 242,74 € 242,74 € 242,74 € 242,74 € 291292 €
[ BAIT [ -4.630,74 € [-1.890,04 €] -2.575,74 €| 324,76 € [ -2.629,74 €[ -4.821,24 €] -5.043,74 €[ -6.093,74 €| 2.244,26 € | 732,76 € | -11524 € [ 1.774,76 € | -22.723,72 € |
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
[ BAT [ -4.630,74 € [-1.890,04 €] -2.575,74 €| 324,76 € [ -2.629,74 €[ -4.821,24 €] -5.043,74 €] -6.093,74 €| 2.244,26 € | 732,76 € | -11524 € | 1.774,76 € | -22.723,12 €
Impuesto sobre
[ ;EN‘EF[CIO NETO [ -4.630,74 €] -1.890,04 €] -2.575,74 €] 324,76 €] -2.629,74 €] -4.821,24 €] -5.043,74 €] -6.093,74 €] 2.244,26 €] 732,76 €] -115,24 €] 1.774,76 €| -22.723,72 €
Elaboracién propia
ANEXO 14. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Tabla 20. Cuenta PyG
ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
VENTAS 106.740,00 € | 175.420,00 € | 198.140,00 € | 210.120,00 €| 205.980,00 €
COSTE DE VENTAS 14.182,00 € | 10.245,00 € | 12.935,00 € | 13.140,00 € | 13.005,00 €
MARGEN BRUTO | 92.558,00€ [ 165.175,00 €] 185.205,00 € [ 196.980,00 €] 192.975,00 € |
GASTOS DE EXPLOTACION | 16.440.80€ | 15.11630€ | 15.127,10€ [ 14.924.00€ | 15.182,00€ |
Arrendamientos y canones 8.400,00 € 8.400,00 € 8.400,00 € 8.400,00 € 8.400,00 €
Suministros (Luz, Agua, Telf., Internet) 6.798,80 € 6.596,30 € 6.623,10 € 6.429,00 € 6.703,00 €
Primas de seguros 420,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Publicidad y promocion 150,00 € 120,00 € 104,00 € 95,00 € 79,00 €
Servicios bancarios y similares 672,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
GASTOS SUELDOS EMPRENDEDORES | 45.576,00€ | 73.048,00 € | 82.136,00 € | 86.928,00 € | 85.272,00€ |
Nominas emprendedores 42.696,00 €  70.168,00 € 79.256,00 € 84.048,00 € 82.392,00 €
S. Social Autbnomos 2.880,00 € 2.880,00 € 2.880,00 € 2.880,00 € 2.880,00 €
GASTOS DE PERSONAL CONTRATADO | 50.352,00€ | 50.352,00 € | 50.352,00 € | 50.352,00 € [ 50.352,00 € |
Sueldos y Salarios 40.848,00 €  40.848,00 € 40.848,00 € 40.848,00 € 40.848,00 €
Seguridad Social 9.504,00 € 9.504,00 € 9.504,00 € 9.504,00 € 9.504,00 €
EBITDA | -19.810,80 € | 26.658,70 € | 37.589,90 € | 44.776,00 € | 42.169,00 € |
Amortizaciones 2.912,92 € 2.912,92 € 2.912,92 € 2.912,92 € 2.912,92 €
BAIT | 22.723,72€ | 23.745,78 € | 34.676,98 € | 41.863,08 € | 39.256,08 € |
Gastos financieros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
BAT | 22.723,72€ | 23.745,78 € | 34.676,98 € | 41.863,08 € | 39.256,08 € |
Impuesto sobre sociedades 0,00€ | 593645€ | 8.66925€ ' 10.46577€ | 9.814,02€
BENEFICIO NETO | 22.72372€ | 17.80934 € | 26.007,74€ | 31.397,31€ | 29.442,06 € |



ANEXO 15. LIQUIDACION DE IVA (ANO 1)

Tabla 21. Ligquidacion IVA (aiio 1)

INGRESOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo JunioIVA Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL
Ventas 654,15 € 1.771,35 € 1.454,25 € 2.872,80€ | 1.431,15€ | 529,73 € 429,45 € 0,00 € 3.789,45 € | 2.889,08 € | 3.353,18 € | 3.240,83 € [22.415,40 €
TOTAL INGRESOS 654,15 € 1.771,35 € 1.454,25 € 2.872,80 € | 1.431,15€ | 529,73 € 42945 € 0,00 € 3.789,45 € | 2.889,08 € | 3.353,18 € | 3.240,83 € | 22.415,40 €
IVA soportado
GASTOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL
Coste de ventas 88,41 € 192,99 € 14532 € 375,06 € 150,36 € 56,70 € 40,95 € 0,00 € 531,30 € 323.40€ 774,90 € 298.83€ | 2.97822¢€
Inversiones iniciales activo no corriente 3.83241 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 3.832,41 €
Gastos inicio actividad (reformas) 795,69 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 795,69 €
Arrendamientos y canones 147,00 € 147,00 € 147,00 € 147,00 € 147,00 € 147,00 € 147,00 € 147,00 € 147,00 € 147,00 € 147,00 € 147,00 € 1.764,00 €
Suministros (‘l.u/, Agua, Telf., Internet) 11445 € 115,14 € 115,50 € 128,42 € 113,19€ 122,01 € 118,02 € 128,10 € 119,49 € 112,98 € 114,87 € 12558 € 1.427,75 €
g||;:$§:dd; .segun)f 6,30 € 420 € 525€ 2,10€ 0,00 € 2,10€ 420€ 0,00 € 2,10€ 0,00 € 1,05 € 420 € 31,50 €
SCWK:(;?TE“(;’:ST’STS“]M“ 4.984,26 € 459,33 € 413,07 € 652,58 € 410,55 € 327,81 € 310,17 € 275,10 € 799,89 € 583,38€ | 1.037,82€ [ 575,61 € |10.829,57€
LIQUIDACIéN IVA -4.330,11€  1.312,02€ 1.041,18€  2.220,23€ 1.020,60 € 201,92 € 119,28€  -275,10€ 2.989,56 € 2.305,70 € 2.31536€ 2.66522€ 11.58583¢€
Elaboracién propia
ANEXO 16. LIQUIDACION DE IVA
Tabla 22. Liquidacion IVA
IV A repercutido
INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 22.415,40 €] 36.838,20 €[ 41.609,40 €] 44.125,20 €] 43.255,80 €
TOTAL INGRESOS 22.415,40 €| 36.838,20 € | 41.609,40 € | 44.125,20 €| 43.255,80 €
IV A soportado
GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Coste de ventas 2.978,22€ | 2.151,45€ | 2.716,35€ | 2.759,40 € | 2.731,05 €
Inversiones iniciales activo no corriente 3.622,41 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Arrendamientos y canones 1.764,00 € | 1.764,00€ | 1.764,00 € | 1.764,00 € | 1.764,00 €
Suministros (Luz, Agua, Telf., Internet) 1.427,75 € | 1.385,22 € | 1.390,85€ | 1.350,09 € | 1.407,63 €
Publicidad y promocion 31,50 € 25,20 € 21,84 € 19,95 € 16,59 €
TOTAL GASTOS 9.823,88 € | 5.325,87 € | 5.893,04 € | 5.893,44 € | 5.919,27 €
LIQUIDACION IVA 12.591,52 € 31.512,33 € 35.716,36 € 38.231,76 € 37.336,53 €

Elaboracién propia
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