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1. Resumen ejecutivo:

2.1 ¢Qué proyecto se presenta?

Se analiza la puesta en marcha de un modelo de negocio consistente en una
agencia que ofrece servicios de marketing integrales y/o puntuales, con el
principal objetivo de darse a conocer y ofrecer sus servicios a todas aquellas
empresas que necesitan dicho servicio para satisfacer sus necesidades y
convertirse en una empresa de referencia en el sector, mediante un trabajo

eficaz y rentable.

2.2 ¢En qué contexto se va a desarrollar?

El mercado al que va dirigida la actividad comercial para la que se redacta este
plan empresarial es la provincia de Valencia, concretamente la zona este, cerca
del puerto y de la salida hacia Alicante/Albacete. Mercado principal, debido a
las limitaciones geograficas. Abarcara también la peninsula de forma

secundaria (con gran apoyo de la web)

2.3 ¢Como posicionarse frente a la competencia?

Este negocio ofrece un producto similar a la competencia, destacando el capital
humano como factor diferenciador que nos ayudara a posicionarnos como un

servicio de calidad a un coste razonable, no muy distante de la competencia.

2.4 ¢Quiénes son los promotores?

El capital inicial necesario para la puesta en marcha del negocio lo aportan el
emprendedor, Alejandro Navarro, con un 50%, y dos socios mas, que se
reparten el 50% restante a partes iguales, Adrian Alvarez y Aitor Suérez. En
principio y debido a su baja inversién, no seria necesario recurrir a fuentes

externas de financiacion.



2.5 ¢Cudl es el estado de desarrollo del negocio?

Actualmente, el negocio se encuentra en un estado incipiente. La inversion es
relativamente baja y su recuperacion es de tan solo 1 afio. Este negocio se
podria desarrollar en un periodo de tiempo de entre 3y 6 meses.

2.6 ¢Cudl es el futuro de la empresa?

Respecto al posicionamiento estratégico esta empresa busca ser referente en
el sector, dandose a conocer por el mercado local en estos primeros afios y
poder impulsarse a toda la peninsula proximamente, sin descartar el ambito

internacional, al cual estamos abiertos a través de la web.

2.7 ¢Quériesgos se corren y cuales son sus recompensas?

En este caso, el riesgo es relativamente bajo si las previsiones son ciertas con
un margen cercano al 12%, como hemos comprobado en el escenario realista.
Las expectativas de que el negocio tenga éxito son relativamente altas, y asi lo

demuestra su rentabilidad.



2. Descripcion de la compaiiay formulacion
de laidea de negocio:

Debido a la oportunidad surgida a través de la aparicion de nuevas tecnologias
en un mercado de constante cambio y la necesidad del cliente de transmitir
realmente lo que quiere y poder hacer llegar el mensaje a su mercado objetivo,
nace la empresa Alejandro Marketing & Solutions.

s

ALEJANDRO MARKETING & SOLUTIONS

llustracion 1. Logo empresa. Fuente: Elaboracion propia con imdgenes google.

La idea de negocio se plasma en una agencia que ofrece servicios de marketing,
ya sean integrales o puntuales. Tendra como principal objetivo darse a conocer
a todas aquellas empresas que necesiten de dichos servicios para poder asi
satisfacer sus necesidades con nuestros productos. Ademas, perseguira
convertirse en una empresa de referencia en el sector y asi hacerse un hueco
entre las mejores, mediante la eficiencia y la rentabilidad, aspectos que nos van

a caracterizar.

Para describir mejor el tipo de actividad recurrimos a la Clasificacion Nacional de

Actividades Econdmicas.

CNAE: 731.- Publicidad
7311.- Agencias de publicidad

llustracion 2. Clasificacion actividad econdmica CNAE. Fuente: Pdgina web CNAE

Se ofrecen dos grandes ramas de productos: por una parte, la empresa actuara

como consultora de otras empresas para asi asesorar Yy ayudar en temas como



las politicas comerciales de la empresa, los canales de venta o el

posicionamiento del producto.

Por otro lado, se ofrece un plan estratégico de marketing completo, que abarca
cualquier pretension que el cliente desee para su producto dentro de los
aspectos del marketing y la publicidad, como puede ser desde el disefio de
pagina web o la imagen de marca del producto hasta la medicion de los
resultados obtenidos.

2.1 Los promotores

El promotor del proyecto es Alejandro Navarro Tarazona, con la ayuda de dos
compafieros especializados en las areas de imagen e informéatica (Adrian
Alvarez y Aitor Suarez respectivamente). Los tres invertiran una determinada
cantidad en el capital de la empresa, lo que hace que tengan un incentivo extra
hacia el buen funcionamiento del negocio.

Participacion en el capital

ADRIAN ALVAREZ
25%
ALEJANDRO NAVARRO
50%
AITOR SUAREZ
25%

llustracion 3. Distribucion del capital social entre los socios. Fuente: Elaboracion propia




2.2 Mision
Cubrir las necesidades de los clientes sabiendo adaptar las nuevas tecnologias
y las preocupaciones actuales consecuencia de la situacion econdmica actual,

ofrecer un producto reforzado con servicios que destaquen de la competencia,

como la gran atencién hacia el cliente y el servicio post-venta.

2.3 Lavision

Llegar a ser una empresa de referencia en el sector gracias a la confianza que
depositaran los clientes en el servicio obtenido, y la satisfaccién alcanzada por

los consumidores finales.

2.4  Objetivos

> Darse a conocer a todas las empresas que busquen el servicio de marketing,
ya sean integrales o puntuales, (el marketing digital, el consulting, la

impresion digital y el pack integral)
> La satisfaccion total de los clientes que contacten con la empresa.

> La fidelizacion de la clientela y la imagen que ofrecera la empresa a traves

de la publicidad boca a boca.

Tendra como principal objetivo darse a conocer a todas aquellas empresas que
necesiten de dichos servicios para poder asi satisfacer sus necesidades con los

productos ofrecidos.

Ademas, se debera conseguir que cada cliente que la visite salga satisfecho de
ella habiéndoles dedicado tiempo, atencion y trabajo si los clientes ofrecen la

oportunidad.

La fidelizacion del cliente es un objetivo primordial en la empresa, ya que se
busca que la publicidad boca a boca haga gran efecto entre los clientes mas

préximos al area de actuacion.
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2.5 Puntos clave para el éxito

Los tres puntos clave para el éxito identificados, son:
-Amplia cartera de clientes
-Fidelidad de los empleados a la empresa
-lmagen

En el caso de las pequefas agencias de publicidad, uno de los puntos clave para
el éxito es tener una amplia cartera de clientes, ya que si la agencia diversifica
sus ventas entre muchos clientes distintos, asume menos riesgo y tiene una

posicién econdémica mas sélida.

La fidelidad de los empleados hacia la empresa, en este caso, es un punto fuerte
gue presenta el negocio ya que los 3 socios y promotores son compafieros y han
aunado sus fuerzas para emprender en un negocio como este. Presentan un alto
nivel de formacion y cualificacion y un caracter creativo e innovador, cualidades
imprescindibles en esta actividad. Ademas, es una plantilla joven, lo que refuerza

la adaptacion a las innovaciones en cuanto a soportes, productos y tecnologias.

La imagen que se va a llevar los clientes sobre el negocio tiene que ser la mejor
posible, la actividad futura depende en gran medida de los trabajos realizados.
Destacaran en ellos la eficacia, eficiencia y el posterior éxito que obtendra el

cliente.
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2.6 Riesgos

Los riesgos que hay que tener en cuenta en un proyecto como este son, los

propios de un nuevo negocio:
-La obtencion de clientes,
-La falta de liquidez a la apertura del negocio o
-El efecto de la publicidad inicial.

Por otra parte, también hay que tener en cuenta otros riesgos como son la
concentracion de los clientes o la evolucion de la situacion actual en la economia

de nuestro pais.

Hay que controlar los gastos fijos que supone tanto tener en funcionamiento el
negocio como los gastos variables que se presentan con los servicios ofrecidos.

También nombrar la estacionalidad del sector de la publicidad.
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3. Analisis del entorno:

En un mercado de constante cambio es muy importante analizar bien el entorno
en el que se rodea el negocio y sobre el cual se tiene que estar alerta con el fin
de poder adelantarse a los acontecimientos que pueden llegar de forma

imprevista.

Para ello se utiliza la herramienta de andlisis PESTEL, la cual mediante una serie
de factores (Politico, Econémico, Sociocultural, Tecnoldgico, Ecologico y Legal)
proporcionara informacion que permita crear distintos escenarios de actuacion,
los cuales serviran para elegir qué estrategia sera la mas adecuada para cada

uno de ellos.

P > Factor politico

E > Factor econémico
S > Factor social

T > Factor tecnologico
E > Factor ecologico

L > Factor legal

llustracion 4. Andlisis PESTEL. Fuente: Imdgenes google

3.1 Factor politico: cada vez mas los comportamientos de una organizacién
se ven afectados por estos factores, que los podemos agrupar en 3
categorias:

1. Legislacién y regulaciones sociales: Principales leyes que afectan a las

Agencias de Publicidad:



- Ley 34/1988 de 11 de noviembre, General de Publicidad.

- Ley 26/1984 de 19 de julio, General para la Defensa de los
Consumidores y Usuarios.

- Ley 3/1991, de 10 de enero, de Competencia Desleal.

- Real Decreto Legislativo 1/1996, de 12 de abril, por el que se aprueba
el texto refundido de la Ley de Propiedad Intelectual, regularizando,
aclarando y armonizando las disposiciones legales vigentes sobre la
materia.

- Ley Orgénica 1/1982, de 5 de mayo, de proteccidn civil del derecho al
honor, a la intimidad personal y familiar y a la propia imagen.

2. Relaciones del gobierno con las industrias: En este apartado se destaca
un dictamen de Agencias de Esparfa, en representacion de todas las
agencias de publicidad, relaciones publicas y medios de comunicacién
ante el plan del gobierno de centralizar sus campafas institucionales. Por
otra parte, el Plan de Comunicacion Institucional para 2014 contempla un
incremento del 24 por ciento en su inversion para este afio, destinando 41
millones de euros, frente a los 30 millones de 2013, para el desarrollo de

72 campafas institucionales.




3. Legislacion relacionada especificamente con el marketing:

Markei‘ing

llustracion 6. Marco Normativo
Marketing. Fuente: Imdgenes google.

Marco normativo de la publicidad en Internet:

Al igual que ocurre con otras cuestiones, la publicidad en Internet carece
de una norma especifica que regule este fendmeno, resultando de
aplicacion la normativa que regula la publicidad efectuada por otros
medios considerados tradicionales. Es necesario tener en consideracion
gue la publicidad efectuada a través de Internet se realiza en un medio
gue resulta diferente al resto de medios, ya que permite introducir o utilizar
multitud de aspectos que no se encuentran presentes en los otros

soportes que sirven de base para desarrollar camparfas publicitarias.

La falta de una normativa especifica sobre la materia supone, y sin
perjuicio de otras normas del ordenamiento juridico, que la publicidad
efectuada en Internet se rija actual y esencialmente por la Ley 34/1988,
de 11 de noviembre de 1988, General de Publicidad, resultando necesario
el desarrollo de una normativa que venga a dar respuesta a las cuestiones
gue se plantean en un entorno electrénico, que resulta peculiar frente al
resto de medios tradicionales que soOlo permiten el desarrollo de
campafas publicitarias en las que el destinatario se limita a recibir dicha

publicidad.

Lo anterior debe entenderse sin perjuicio del resto de normas del
ordenamiento juridico que pudieran resultar de aplicacion a las acciones
llevadas a cabo por quienes realizan o incluyen la publicidad en sitios de

Internet, no s6lo en materia de proteccion de datos cuando se tratan datos

15



de caracter personal para el envio de publicidad a destinatarios
especificos, sino también de la legislacion que resulte de aplicacion sobre

los contenidos ilicitos y nocivos que pudieran presentarse.

En general, destacar que la estabilidad politica en Espafia es un tanto
cuestionable, debido a la crisis econdmica mundial y como ha afectado a
nuestro pais, la cual ha hecho que el panorama econémico haya variado

completamente.

3.2 Factor econdmico: La crisis en Espafia es un aspecto relevante para la

evolucion de las empresas. Por ello, se analiza la etapa actual, la inflacion y

las tasas de interés.

La actividad de la publicidad depende en gran medida de la coyuntura
econdmica. Los mercados publicitarios van por delante de la economia durante
los periodos de confianza y crecimiento, pero en épocas de recesion son los que
mas la sufren. Ademas, son las dltimas en adherirse a la recuperacion, ya que
los anunciantes s6lo comienzan a invertir en publicidad cuando las ganancias

mejoran.

El nivel de inversion inicial no supone una barrera de entrada para un
emprendedor que se quiera adentrar en la actividad, puesto que sélo se puede
considerar imprescindible un equipo informatico con sus correspondientes

aplicaciones.

Hoy por hoy, la situacién en Espafia es la siguiente: el Producto Interior Bruto
(PIB) de Esparfa crecié un 1% en el segundo trimestre de 2015, tasa que
aumenta en una décima a la registrada en el trimestre anterior, mientras que el
crecimiento respecto al mismo trimestre del afio anterior se sitia en un 3.1%,
como consecuencia tanto de una mayor aportacion de la demanda nacional al
crecimiento agregado como de una contribucion menos negativa de la demanda
externa. Es una de las cifras mas altas que pronostica el BCE para los diferentes

paises de la Union Europea.
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Producto Interior Bruto
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llustracion 7. Producto Interior Bruto Espafia. Fuente: INE

Desde finales de 2013 presenta tasas de variacion intertrimestrales al alza, pero
pese a ello esta supuesta recuperacion no se traduce del mismo modo en la
creacion de empleo, aunque la tasa de paro ha bajado del mas del 25% en la
gue llego a situarse, hasta el 22.37% de la poblacién activa segun el ultimo valor
gue presenta el INE, del segundo trimestre de 2015. El gobierno mantiene un

tono optimista y asegura que estamos en el camino de la recuperacion.

Politicas monetarias y fiscales: el Consejo de Gobierno del Banco Central
Europeo (BCE) mantiene la bajada de los tipos de interés al minimo historico
del 0,05%. También ha anunciado dos nuevas operaciones de liquidez a largo
plazo por valor de 400.000 millones de euros condicionados a que los bancos
presten dinero a las empresas. Con ello, el BCE pretende impulsar la economia a
través del crédito y alejar el fantasma de la deflacion. Y es que las previsiones
de la entidad emisora contemplan un crecimiento del PIB de la eurozona del
1,4% este afio, una décima menos de lo esperado en junio, mientras que para
2016 prevé una expansion del 1,7%, dos décimas menos que el anterior

prondstico. En cuanto a la evolucion de los precios, el BCE espera que la



inflaciéon de la eurozona cierre 2015 en el 0,1%, por debajo del 0,3% augurado
en junio, mientras que para 2016 prevé que repunte un 1,1%, cuatro décimas

menos que su anterior prondstico.

Respecto a la inflacion, empezo el ejercicio 2015 en cifras negativas superiores
alas 1.3 décimas mientras que hasta hoy la tasa ha ido creciendo hasta alcanzar
una inflacién positiva que supera por muy poco el 0.05%.

IPC ES ultimos meses:

‘ Periodo ‘ Inflacion
Julio 2015 0,068 %
Junio 2015 0,056 %
Mayo 2015 -0,182 %
Abril 2015 -0,635 %
Marzo 2015 -0,664 %
Febrero 2015 -1,073 %
Enero 2015 -1,319%
Tabla  llustracion 8. Factor econémico. Fuente: Imdgenes google 1. IPCES diltimos meses. Fuente: Global

Rates

Por ultimo, a cerca de la tasa de interés:

Ultimas variaciones de los tipos del BCE

Fecha de modificacion ‘Porcentaje

4/9/2014 |o,050 %

Tabla 2. Ultima variacién Tipo de Interés BCE. Fuente: BCE

La contundente decision del Banco Central Europeo (BCE) de llevar los tipos de

interés a un nuevo minimo histérico afectara a familias, empresas e inversores.




En el caso de las primeras, saldran beneficiadas en caso de que tengan una
hipoteca a tipo variable, ya que podran llegar a ahorrarse cerca de 200 euros al
mes, siempre que no tengan una clausula suelo. Eso si, cada vez obtendran

menos rentabilidad por los ahorros que destinen a depésitos.

En el caso de las empresas, los efectos de la decision del BCE seran mas
indirectos. Los expertos creen que la medida ayudara a los bancos a limpiar sus
balances y, a medio plazo, les permitira empezar a aumentar el crédito a la
economia productiva. Ademas, la medida favorecera nuevas mejoras en la prima
de riesgo espafiola lo que abaratara las emisiones tanto del Tesoro

Espafiol como de las empresas que financian en los mercados de capitales.

Una tercera derivada de la decision anunciada por Mario Draghi, presidente de
la institucion, es su impacto en los mercados de divisas. Con unos tipos de
interés tan bajos, el euro se debilitara frente al dolar (ya ha habido una primera
correccion), lo que favorecera en gran medida las exportaciones de empresas
esparfiolas y europeas, aunque segun las ultimas noticias, Draghi quiere llevar al
euro hasta la paridad con el ddlar, con una inflacion del 2% buscando un mayor

crecimiento econémico y la reduccion del paro.

3.3 Factor Sociocultural: Se debe tener en cuenta también todos aquellos
aspectos sociales y culturales del pais. Asi pues, cabe destacar a grandes
rasgos la evolucién de la poblacion en los ultimos afios, el estilo de vida y las

tendencias de consumo.
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Evolucion de la poblacion de Espana (2001-2013)
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llustracion 9. Evolucion de la poblacion de Espafia (2001-2013). Fuente: INE

Evolucion de la Euhlaciﬁn residente en Eaﬁa durante 2014

Poblacion a 1 de enero Variacion anual
2015(*) 2014 Absoluta Relativa (%)
Total 46.439.864 46.512.199 -72.335 -0,16

(*) Datos provisionales

Evolucion del crecimiento anual de la poblacion de Espaina (2010-2014)

0.39%
0,32%
-0,19% =0,16%
-0.46%
2010 201 2012 2013 2014(%)

(*) Dalos provisionales

llustracion 10. Evolucion poblacion residente en Espaiia 2014. Fuente: INE



Como se observa en la gréfica anterior, Espafia ha tenido un fuerte crecimiento
estos ultimos afios, pero esta tendencia parece que va a variar y que estamos
actualmente en un punto de inflexion, desde el cual de ahora en adelante se
proyecta un descenso de la poblacion por la baja tasa de natalidad como factor
clave, acompafado de otros como el cambio de pensamiento que ha hecho tener

1 6 2 hijos como maximo a la mayoria de la poblacion.
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En la siguiente gréafica se puede observar la estimacion del INE:

EVOLUCION DE LA POBLACION DE ESPANA
Variacion interanual Poblacion total s

(%) T T

e 46.196.278 47.500.000
e }

' 45.042.526
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llustracion 11. Evolucion de la poblacion espaiiola. Fuente: INE

En cuanto al estilo de vida y las tendencias de consumo, Espafia es considerada
un pais moderno tecnolégicamente hablando, donde los avances en este sentido

han hecho que exista un ambiente muy cambiante.

La crisis en la que estamos inmersos ha afectado mucho a los habitos de
consumo de los ciudadanos y al estilo de vida que llevamos, donde antes quiza
no se miraba tanto la cartera, ahora en época de crisis nos tenemos que apretar

el cinturén y dedicar mas tiempo a elegir el mejor producto.

Se puede afirmar que ahora el consumidor busca un producto mucho mas
eficiente, que tenga un precio asequible sin perder un buen servicio o la calidad

del producto.



3.4 Factor tecnolégico: Para este tipo de empresas, dicho factor tiene un
peso importante ya que actualmente el cambio tecnolégico esta presente en
la vida diaria, al utilizar la tecnologia como canal de distribucion y venta, y en
el propio producto pudiendo asi hacer de él un servicio eficaz y eficiente.

Hay que estar al tanto de los avances que presenta el mercado, ya que
seguramente se deberd echar mano de ellos para poder ofrecer el mejor

producto a los clientes.

llustracion 12. Factor tecnoldgico. Fuente: Imdgenes google.

Ademas, como se ha dicho anteriormente, se puede utilizar la tecnologia como
canal de venta, el comercio online esta creciendo actualmente y se deben
aprovechar los conocimientos para abarcar el mayor numero de clientes
potenciales posibles. También se pueden utilizar las redes sociales para darse a

conocer, tales como Facebook, Linkedin u otras paginas similares.

3.5 Factor ecoldgico: La preocupacion por el medio ambiente ha crecido
en estos Ultimos afios, donde antes no importaba tanto contaminar o
simplemente llevar a cabo la actividad econémica sin tener en cuenta el

entorno y como se puede llegar a afectar sobre él.

Asi pues, no sélo evitar contaminar sino tener como premisas dentro de la

empresa un caracter de responsabilidad social activa, donde toda la empresa



tendrd que comprometerse a actuar segun dichas premisas y siempre con una

actitud positiva hacia la creacion del bienestar social y su mantenimiento.

Las acciones que desarrollan las empresas pueden enmarcarse dentro de una o

mas de las cinco areas de RSE, que AM&S define de la siguiente manera:
1: VALORES Y PRINCIPIOS ETICOS

Refiere a como una empresa integra un conjunto de principios en la toma de
decisiones, en sus procesos Y objetivos estratégicos. Estos principios basicos se
vinculan a los ideales y creencias que sirven como marco de referencia para la

organizacion.

Se conoce como “enfoque de los negocios basados en los valores” y se refleja,
en general, en la Mision y Vision de la empresa, en los diferentes Codigos de
Etica o Conducta, en sus declaraciones de principios, etc.

2: CALIDAD DE VIDA LABORAL

Son las politicas de recursos humanos que afectan a los empleados:
compensaciones y beneficios, carrera administrativa, capacitacion y desarrollo
personal, ambiente y lugar de trabajo, diversidad, equidad, balance trabajo-
tiempo libre, promocion de vida sana, “salud, seguridad e higiene”, asi como la

preocupacion por el trabajador y su familia, etc.
3: APOYO A LA COMUNIDAD

Es el amplio rango de acciones que la empresa realiza para maximizar el impacto
de sus contribuciones, ya sea en dinero, tiempo (programas de voluntariado,
etc.), productos, servicios, conocimientos u otros recursos que estan dirigidos
hacia las comunidades en las cuales opera; articulaciones con organizaciones
de la sociedad civil; oportunidades de pasantias, tutorias, incorporacién de

personas con “capacidades diferentes”, etc.

Incluye el apoyo al espiritu emprendedor, apuntando a un mayor crecimiento

econdmico de toda la sociedad.
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4: PROTECCION DEL MEDIO AMBIENTE

Es el compromiso de la organizacién empresarial con el medio ambiente y el
desarrollo sostenible. Abarca temas tales como la optimizacién de los recursos
naturales, la preocupacion por el manejo de sus residuos, la capacitacion y

concientizacion de su personal.

Esto, que hoy se encuentra bajo normativa, implica una inclinacion permanente
y consciente del empresario a evaluar el impacto medio ambiental que tienen sus
acciones y sus productos y servicios durante todo el ciclo de vida (concepto
“‘desde la cuna a la tumba”); supone asimismo contribuir a minimizar los efectos

del cambio climatico.
5: MARKETING RESPONSABLE

Refiere a una politica que involucra el conjunto de decisiones de la empresa en
relacion, fundamentalmente, con sus consumidores. Tiene vinculacion con la
integridad del producto, las practicas comerciales, los precios, la distribucion, los
procesos de reclamaciones, la divulgacion de las caracteristicas y el uso

adecuado del producto, el marketing y la publicidad.

3.6 Factor legal: Desde hace varias décadas muchos paises han aprobado
disposiciones juridicas de distinto tipo, tanto de caracter genérico como
especifico, que regulan el hecho, el proceso y las consecuencias de la
publicidad. Con estas normas se responde legalmente a la necesidad de

defender derechos e intereses de los diferentes sujetos publicitarios

En los afios sesenta Espafia toma la iniciativa de crear una norma general
gue regulara la actividad publicitaria. Le da el rango de Ley y un contenido
gue responde a la concepcidén entonces moderna, dentro del sistema juridico
existente. Es la Ley 61 de 11 de junio de 1964, conocida como Estatuto de la
Publicidad. Esta norma introduce los principios basicos a los que debe

atenerse la publicidad:
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-Principio de legalidad, que obliga a cumplir lo establecido por la ley, los usos

y las buenas costumbres.

-Principio de veracidad, que exige el cumplimiento de la verdad en los

contenidos publicitarios.

-Principio de autenticidad, referido a la necesidad de que el publico pueda

reconocer claramente que un mensaje es publicitario.

-Principio de libre competencia, que impone determinada consideracion de los

competidores al ejercer la practica publicitaria.

Tabla 3. Estatuto de la Publicidad. Fuente: Recursos CNICE MEC

Mas de dos décadas después se aprueba la Ley general de publicidad (Ley
34/1988, de 11 de noviembre, General de Publicidad), que respeta los principios
del Estatuto pero actualiza sus disposiciones y subsana los importantes
problemas derivados del cambio de contexto de nuestro pais. De esta Ley
sefialamos lo establecido sobre publicidad ilicita, puesto que suele ser este
apartado el que mas interés despierta. De todos modos hemos incluido en los
materiales el texto integro de esta Ley para que puedas conocerla de primera

mano.

La publicidad ilicita esta regulada por el derecho publicitario y, desde 1996, por
el Codigo Penal, que permite dar el paso de poder considerar uno de sus
supuestos, el de publicidad engafiosa, no sélo un ilicito civil, sino penal. La
definicion de publicidad ilicita esta establecida en el Titulo II, articulos 3 a 8, como
aquella que “atenta contra la dignidad de la persona o vulnera los derechos
reconocidos en la Constitucidon, especialmente en lo que se refiere a la infancia,
la juventud y la mujer”. También es ilicita “la publicidad engafiosa, desleal,
subliminal y la que infrinja lo dispuesto en la normativa que regula la publicidad
de determinados productos, bienes y actividades o servicios”. Algunas de estas

figuras consisten en:
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-Publicidad engafiosa: la que “induce o puede inducir a error a sus
destinatarios pudiendo afectar su comportamiento econémico, o perjudicar o
ser capaz de perjudicar a un competidor”. También lo es en caso de silenciar
‘datos fundamentales de los bienes, actividades o servicios cuando dicha

omision induzca a error de los destinatarios”

-Publicidad desleal: la que “provoca descrédito, denigracion o
menosprecio directo o indirecto de una persona, empresa o de sus productos,
servicios o actividades”; “la que induce a confusion con las
empresas, actividades, productos, nombres, marcas u otros signos distintivos
de los competidores, asi como la que haga uso injustificado de estos
elementos pertenecientes a otras organizaciones, y, en general, la que sea
contraria a las normas de correccion y buenos usos mercantiles”; la publicidad
comparativa, cuando “se apoye en caracteristicas esenciales, afines y
objetivamente demostrables de los productos o servicios, o cuando se
contrapongan éstos con otros no similares, desconocidos o de limitada

participacion en el mercado”

-Publicidad subliminal: la que “mediante técnicas de produccion de estimulos
de intensidades fronterizas con los umbrales de los sentidos o analogas, pueda
actuar sobre el publico destinatario sin ser conscientemente percibida”

Tabla 4. Publicidad engaiosa, desleal y subliminal. Fuente: Recursos CNICE MEC

Por otro lado, se debera estar dentro de los limites legales en general, teniendo
en cuenta la Ley de Defensa de Consumidores y Usuarios y la Ley de proteccion
de Datos de Caracter personal, ofreciendo confidencialidad hacia los usuarios

del servicio ofrecido.
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4. Analisis de mercado:

Mercado objetivo, clientes y competencia que tendra la empresa en este sector:

4.1 Mercado objetivo: Primero, resaltar que el mercado objetivo se
compondré de todas aquellas empresas o particulares que necesiten de
los servicios publicitarios y de marketing de los cuales la empresa ofrece,
lo cual abarca a practicamente todas las empresas existentes.

La empresa se instalara en Valencia, por lo que actualmente solo va a prestar
servicio dentro del panorama nacional, sin descartar cualquier oportunidad que
pueda considerar atractiva que llegue a través de la pagina web o via email

proveniente del ambito internacional.

Concretamente el mercado principal sera la
Comunidad Valenciana ya que tenemos una limitacion
geografica por la introduccion del negocio en el sector,
y ademas en el primer afio se priorizara la expansion

en el territorio en el cual tenemos mayor influencia

puesto que conocemos la situacion del sector y tendra

mayor efecto la publicidad boca a boca. By o
llustracion 14. Mercado objetivo.

Fuente: Imdgenes google



4.2 Clientes: El producto esta dedicado a las microempresas y las
pymes, ya que en Espafia el porcentaje de negocios de entre 1y 9
trabajadores es del 42.3% del total de empresas.

Se centrardn en aquellos que ocupen geograficamente la Comunidad

Valenciana, clientes de pequefias y medianas empresas e incluso particulares

-

llustracion 15. Clientes potenciales.
Fuente: Imdgenes google

gue necesiten de nuestros servicios.

Se ha comprobado que actualmente prefieren un
servicio similar al descrito como “consulting”, por lo
que se utilizard dicho producto para lanzarse al

mercado a captar nuevos clientes.

Para definir el publico objetivo se manejan tres tipos
de criterios que permiten agrupar a los miembros
de una comunidad en funcidn de caracteristicas que, o bien les vienen dadas, o

bien eligen, sea por razones demograficas, econémicas o psicoldgicas.

o Criterios sociodemograficos: Se caracterizaran por ser individuos de entre
18-67 afos que, independientemente del sexo, con un nivel de estudios
medio-alto establecen contacto con nosotros dentro de las limitaciones
geograficas descritas.

o Criterios socioeconomicos: la mayoria de los individuos poseeran un nivel
medio de ingresos, con un horizonte amplio de consumo y una clase social
media-alta.

o Criterios psicograficos: aportan razones mas recientemente consideradas
gue completan el conocimiento de la conducta de los individuos. Entre
ellas se tiene en cuenta la personalidad, el estilo de vida y el sistema de

valores.



4.3 Competencia: Pasamos a la competencia, donde vemos que
existen segun Sabi 583 empresas dentro del CNAE 7311. Agencias de
publicidad en Valencia.

ESTRATEGIA DE BUSQUEDA Guardar B Imprimir X Borrar todas las etapas

Resultado etapa Resultado bisqueda
x 1.. Regidn/Pais: Valencia 76.923 76.923
x 2. CNAE 2009(Solo codigos primarios): 7311 - Agencias de publicidad 11.967 583
8 Bisqueda booleana Il v 2 Actualizar | @ TOTAL : 583

llustracion 16. Empresas de la competencia en Valencia. Fuente: SABI

El mercado de la publicidad se caracteriza, entre otros aspectos, por su elevado

dinamismo y concentracion.

En el mercado valenciano, las actividades publicitarias se encuentran en manos
de unas pocas agencias grandes y de un numero elevado de pequefias
empresas. En términos generales, se constata una concentracion de éstas en la
provincia de Valencia, eligiendo en la mayoria de los casos la forma de sociedad
limitada (si bien es cierto que también resulta destacable el porcentaje de los que
optan por hacerlo como autbnomo), obteniendo unos niveles de facturacion que
no superan los 300.000 euros. En cuanto a los empleados, suelen presentar una

plantilla que oscila entre 1 y 2 trabajadores.

llustracion 17. Competencia. Fuente: Imdgenes google.

La mayoria de las agencias valencianas de marketing online ofrecen unos
servicios basicos de posicionamiento en buscadores, email
marketing (comunicacion bidireccional practica para cliente y empresa), social
media marketing, gestién de tiendas online, analitica web y reputacion de la

marca.



A continuacion se muestra una tabla con las principales empresas ordenadas

por facturacion de Valencia:

Ingresos de explotacion

Ultimo ano

N

IS

~

10.

11.

12.

13.

14.
15.

16.

17.
18.

19.
20.

21.

22.

23.

24,
25.

Nombre

MEDIAEDGECIA
MEDITERRANEA SA
MEDIA PLANNING
LEVANTE SL
ZENITH BR MEDIA SA

AGR BLAY SL.
PUBLIP'S SA
ENCENDER Y ESCRIBIR SL

STV COMUNICACION SL

PORTAL EMPRESARIAL
SOCIEDAD LIMITADA.

JACARANDA MARKETING
SL

VISUAL IDENTITY AND
SIGNAGE SOCIEDAD
LIMITADA.

ENGLOBA ESTUDIO DE
MARKETING SL

TEAM SHOSHOLOZA
SOCIEDAD LIMITADA.

MEDIA MIRA GROUP
SOCIEDAD LIMITADA.

S P SPUBLICAR SL

PUBLIMAR SIGLO XXI
PUBLICIDAD EXTERIOR S.L.

GRUP DE PREMSA
INDEPENDENT SL

GM PUBLICIDAD SL

VOS SPORTSMARKETING
& ENTERTAINMENT SL
PUBLICESA XXI SL

PAUSA & CALATAYUD SL

INEDITA SOCIEDAD
LIMITADA

CRETA & ROI PUBLICIDAD
SLL

ABBACO PUBLICIDAD Y
COMUNICACION SOCIEDAD
LIMITADA

MARKMEDIA GLOBAL S.L.

LATERNE PRODUCT
COUNCIL S.L.

Localidad

PATERNA
VALENCIA

VALENCIA
VALENCIA
VALENCIA
QUART DE

POBLET

VALENCIA
PATERNA

VALENCIA

VILAMARXANT

VALENCIA

VALENCIA

GANDIA

VALENCIA
PICANYA

GANDIA

VALENCIA
VALENCIA

ALDAIA

CASTELLO DE
LA RIBERA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA

VALENCIA
VALENCIA

disponible
31/12/2012
31/12/2012

31/12/2012
31/12/2012
31/12/2012
31/12/2012

31/12/2012
31/12/2012

31/12/2012

31/12/2012

31/12/2012
31/12/2006
31/12/2007

31/12/2011
31/12/2007

31/12/2006

31/12/2012
31/12/2012

31/12/2012
31/12/2005

31/12/2008
31/12/2007

31/12/2012

31/12/2008
31/12/2007

Tabla 5. Las 25 primeras empresas de la competencia segun su facturacion anual. Fuente: SABI

~ mil EUR
Ult. afio disp.

35.427

22.739

17.120
13.813
4.744

4.072
3.968
3.141

3.045

2.960

2.843

2.608

2.244
2.214
2.207

2.174
1.947
1.751
1.674
1.582

1.540

1.510

1.445

1.388
1.216



Las 4 primeras empresas tienen una facturacion mucho mayor a las
inmediatamente siguientes. Presentaban su web en inglés y no ofrecen servicios

similares a los propuestos.

A modo de ejemplo, Encender y Escribir SL, presenta como catalogo en internet
a través de otra pagina el siguiente indice, desde donde se presentan articulos
como mecheros y llaveros hasta equipacién deportiva o viajes y ocio.

Encender y Escribir Sociedad Limitada es una empresa constituida el 11/11/2005
en Quart de Poblet, Valencia. Su niumero de teléfono es el 961921012 y su CNAE
es Agencias de publicidad. La actividad principal de Encender y Escribir
Sociedad Limitada es Detallistas diversos SC.

Encender y Escribir Sociedad Limitada esta inscrita en el Registro Mercantil de
Valencia. El capital social de esta empresa esta en el tramo de mas de 100.000€,
con una cantidad de empleados de entre 11 y 50 y una facturacion de mas de
3.000.000¢€.

Encender y Escribir Sociedad Limitada es una empresa dedicada a La Compra
y Venta y su Comercializaciéon de Productos Publicitarios y se trata de una
empresa de tamafio pequefa. Su ultimo anuncio en BORME ha sido publicado
el 17/12/2012, en el Registro Mercantil de Valencia, Boletin 240, Referencia
523481. Este cambio ha sido Modificaciones estatutarias, inscrito el 10/12/2012,
Tomo 8306, Libro 5597, Folio 200, Seccion 8, Hoja 108874, Inscripcion 2.
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llustracion 18. Servicios que ofrece la empresa Encender y Escribir, S.L. de la competencia. Fuente: Pdgina web
empresa Encender y Escribir, S.L.

Otra empresa de la competencia similar seria Creamedios.

Creamedios Estudio Creativo de Comunicacion S.L. es una empresa constituida
el 24/07/2006 en Valencia, Valencia. Su CNAE es Agencias de publicidad. La
actividad principal de Creamedios Estudio Creativo de Comunicacién S.L es

Detallistas diversos SC.

Creamedios Estudio Creativo de Comunicacion S.L. esta inscrita en el Registro
Mercantil de Valencia. El capital social de esta empresa esta en el tramo de mas
de 100.000€, con una cantidad de empleados de entre 1 y 10 y una facturacion
de entre 250.001 y 750.000¢€.



Creamedios Estudio Creativo de Comunicacion S.L. es una empresa dedicada
al disefio de péaginas web, asi como la creaciéon de todo tipo de carteles,
pancartas, logotipos y montajes fotogréaficos, relacionados con el disefio
corporativo y la ideacion de disefios en general, tanto en dos como en tres
dimensiones. Su ultimo anuncio en BORME ha sido publicado el 03/05/2011, en
el Registro Mercantil de Valencia, Boletin 83, Referencia 190267. Este cambio
ha sido Declaracion de Fallido, inscrito el 19/04/2011, Tomo 8494, Libro 5784,
Folio 134, Seccién 8, Hoja 115398, Inscripcion 1/M.

d . - ACTUALIZATE

r m 1@ ,

c eu e - s DISENO WEB EXCLUSIVO y AVANZADO, CODIGO DEPURADO para TODOS
estudio creativo de comunicacion los navegadores y BUSCADORES. RENUEVA ¢ HAZ LA NUEVA WEB YA !!

DISERO WEB | GRAFICO | PUBLICIDAD | MULTIMEDIA | INFOGRAFIAS/3D | SERVICIOS () /EMPRESA !‘ / CONTACTO

Comunicacion, Marketing, Disefio e Internet. (Para empresas y profesionales)

Marketing
« Comunicacion Pymes + Marketing & Internet » Disefio & Imagen + Asesoramiento en la Red
« Comunicacion Deportiva + Publicidad & estrategia + WEB, Blogs & Tiendas « Gestion de Dominios
Virtuales
+ Gestion de Medios + Marketing SEO y SEM » Aplicaciones | Desarrollo + Hosting Web [ ISP/
Sociales Antivirus
« Eventos & Congresos « HNewsletter & Emails + |pad / movil | tablets | « Software Internet

programacion

Algunos de nuestros clientes:

llustracion 19. Servicios que ofrece la empresa Creamedios S.L, de la competencia. Fuente: Pdgina web empresa
Creamedios, S.L.
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El valor de sus trabajos desarrollados:

desde D00 €

Disenamos el logotlpo, marca
para tu empresa.

desde gﬂ{]{

Disefamaos I3 Imagen corporativa

de la empresa, tarjetas, sobres...

desde 250€/ano

Diseno Web + Dominle =+ Hosting
+ Emall + Antlvirus + AntiSpam

desde 450€rano

Diseno Web + Dominle + Hosting
+ Emall + Antivirus + AntiSpam

desde 450€/ano

Diseno Web + Dominloe + Hosting
+ Emall + Antlvirus + AntiSpam

desde 250 €/mes

Diseno Web - Dominlo + Hosting
+ Emall + Antivirus + AntiSpam

desde 150£€/mes

Diseno Web + Dominloe + Hosting
+ Emall + Antlvirus + AntiSpam

desde 90{

Proporcionamos el alta del Sitlo
Web en 100 buscadores

desde 360¢€

Proporclonamos el alta del Sitlo
Web en 300 directorios

desde 90 €/mes

Asesoramlento para la selecclon
de palabras. Acceso al pamel.

ver ofertas

Diseno y desarrollo de articulos
publicitarios promoclonales.

llustracion 20. Precios de la empresa Creamedios S.L. Fuente: Pdgina web empresa Creamedios, S.L.



5. Plan estratégico:

Se definird ahora mediante un DAFO la parte interna de nuestra empresa para
posteriormente plasmar la estrategia que va a seguir la empresa. El principal
objetivo del analisis DAFO es ayudar a nuestra empresa a encontrar sus factores
estratégicos criticos, y una vez identificados utilizarlos para posibles cambios
organizacionales, minimizando las debilidades, consolidando las fortalezas,

saber gestionar las oportunidades y reducir e incluso eliminar las amenazas.

5.1 Andlisis DAFO: El andlisis interno y externo de la empresa lo

componen:

v Debilidades (interno) Debilidades Amenazas

J
v" Amenazas (externo) ;

Oportunidades
v Fortalezas (interno) «

v Oportunidades (externo) llustracion 21. DAFO (Debilidades, Amenazas,
Fortalezas, Oportunidades). Fuente: Imdgenes
google

En cuanto a las Debilidades:

Existe un gran numero de empresas en el sector, y practicamente todas
ellas ya tienen experiencia y reputacion, por lo que empezar como nueva

empresa se prevé como una debilidad para el negocio.

Falta de experiencia en los trabajadores

En cuanto a las Amenazas:



Muchas veces las empresas ante la falta de presupuesto recortan gastos
en este tipo de servicios.

En el mercado cambiante en el que se movera, la publicidad de marca de
la empresa debe ser clara y saber adaptarse hacia las nuevas tecnologias
o no tendréa efecto sobre los clientes.

Es un mercado saturado actualmente, donde existen muchas empresas y

la competencia es muy alta.

No dejar de lado los medios tradicionales ya que se puede perder
clientela.

En cuanto a las Fortalezas:

Ajustarse a lo que el cliente desea, con el servicio de consultoria permitira

estrechar lazos con él, ayudandole en actividades puntuales.

Normalmente las empresas que buscan estos servicios prefieren que se

lo hagan todo, por lo que se le dara mucha importancia al pack integral.

Los costes de los servicios, en cambio, si son predecibles, por lo que se
pueden disefar diferentes packs hacia el cliente independientemente de

Su presupuesto, ajustando asi el margen deseado.

El servicio propicia a estrechar lazos con el cliente, por lo que la

fidelizacion del cliente es un punto a favor para la empresa.
En cuanto a las Oportunidades:

Aunque la gama de productos es variada, se han establecido alianzas con
empresas del sector con ofertas complementarias al producto con objeto

de compartir clientes.

Dado el cambio tecnolégico constante, es posible adaptarse mediante
nuevos productos y servicios por lo que hay que estar muy atento ante los

avances en este aspecto.
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Las nuevas tecnologias son sinénimo de eficiencia, por lo que es posible,
mediante su incorporacion, mecanizar muchos servicios o crear plantillas

para ahorrar tanto en tiempo como en costes.

5.2 Posicionamiento estratégico:

Alejandro Marketing & Solutions espera que su producto sea percibido por el
mercado como un servicio de calidad y cercania con el cliente, donde impera el
buen trato y una estrecha relacién para poder prestar el mejor servicio respecto
a sus necesidades. Aun asi, no se utilizar4 un nivel de precios elevado para

diferenciarse sino que se quiere conseguir con el propio servicio.

En cuanto a la ventaja competitiva que el negocio puede mostrar, se destaca la
preocupacion por el cliente y por conseguir lo que el cliente desea. Una frase
que estaria dentro de este posicionamiento seria “Si no esta satisfecho, le
devolvemos el dinero”. Se quiere convertir este trato y atencion como sefia de
identidad, que cuando el cliente escuche la marca de la empresa la relacione con

calidad de servicio.

Una forma de conseguirlo sera el servicio consulting, que aunque aparentemente
sea el producto con los precios mas bajos, se quiere que tenga una funcion de
efecto-llamada, para todos aquellos que no estan dispuestos a contratar un
servicio completo, veran como se les asesora y aconseja con sus posibles dudas
y asi convertir dicho producto en una publicidad indirecta entre todos los clientes

con el “boca a boca”.
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6. Plan de marketing-mix

6.1 Cartera de productos: La empresa ofrece a sus clientes los

siguientes servicios:

Cartera de productos

Marketing digital Consultin . .
g dig 9 Impresion digital
-'ll.‘ ?N%%x.,:‘i‘ 3

) N\ 1"'5 - AL omufi RLK
DESEONS F Mz

EBLOGL < v ] LK G |

< . N Ro\FCTu_PROCESS OSTOCKREVIE

- CONSULTING

"OMMUNICATIONS MANAGENENT

AR TALK 2 = '—QCAE%'L

1L A o 2 <L prRO )

5oy NQ,C‘S:.O““JC/\I L‘/

Servicio integral

llustracion 22. Cartera de productos. Fuente: Elaboracion propia con imdgenes de google.

El marketing digital, que comprende el disefio de paginas web de empresa, redes

sociales (Linkedin, Facebook, Twitter...), un servicio de disefio de aplicaciones
para movil (tanto con 10S como con Android) y disefio de tienda online, para

poder realizar ventas a través de la red de un modo seguro y facil de usar.

El consulting, donde se disefia, asesora y ayuda hasta la puesta en marcha de
cualquier campafa de publicidad que el cliente desee. Tendra un coste mas bajo
con la intencion de llamar la atencion de los clientes y mostrar nuestra capacidad
de trabajo (se compone por tres partes, por lo que cada una se describe como
un producto diferente y se puede encargar de forma individual sin ningun

inconveniente).



La impresion digital, donde se podran producir distintos tipos de carteles

publicitarios (con un tamafio maximo A0 841x1189mm), logos de empresa (con

su disefo previo si fuera necesario), folletos de publicidad, etc.

El servicio integral, un pack donde se aborda desde una perspectiva global

aquellas actividades de marketing que mas le interesan al cliente y/o aquellas
gue les recomendemos. Este pack puede estar compuesto de diferentes
servicios que se han nombrado anteriormente pero ademas se dard gran
importancia al trato del cliente y a sus prioridades, disefiando entre el cliente y la
empresa el mejor paquete de servicios posible para cada situacion.

El fin del servicio es cubrir la necesidad del cliente de comunicar un mensaje

hacia sus posibles compradores potenciales.

Todos los servicios seran bajo pedido, construyendo el disefio del mismo junto

al cliente para asi entregarle justo lo que él desea.

También cabe afadir que todos los productos tienen un
servicio post-venta donde cualquier duda, fallo en el
servicio o similar sera solucionado sin coste afiadido y
con la mayor atencién posible. Con ello la empresa
quiere darle un plus extra de calidad al producto, un

signo mas de diferenciacion de nuestra empresa hacia

la competencia. Incluira un periodo de garantia de 3

afos, siendo superior al minimo legal establecido en 2 _— S

anos. llustracion 23. Servicio post-venta.
Fuente: Imdgenes google.

40



6.2 El precio:

Influyen muchos factores para fijarlo, desde los costes internos de la empresa
(materia prima, costes de electricidad, agua, alquiler del local...) hasta factores
externos como el precio de servicios similares entre la competencia. También el
posicionamiento de la empresa frente a los competidores determinara el precio
final, dependiendo de su estrategia comercial, aunque en este caso, al constituir

una empresa nueva, nuestra estrategia sera de imitacion).

Como se ha estudiado, el cliente esta dispuesto a pagar un valor maximo por el
producto, segun la percepcion de valor del mismo, mientras que el precio minimo

a fijar sera el coste minimo de fabricacion.

como muestra la tabla siguiente:

Ilustracion 24. Precio. Fuente:
Imdgenes google

Precio minimo
Marketing digital

Disefio pagina web 400,00 €
Disefio redes sociales 50,00 €
Disefio aplicacion movil 500,00 €
Disefio tienda online 500,00 €
Disefio 200,00 €
Asesoramiento 100,00 €
Puesta en marcha 100,00 €
Grande 150,00 €
Mediano 100,00 €
Pequeio 50,00 €

Servicio integral
Pack 800,00 €

Tabla 6. Precio de venta de los servicios. Fuente: Elaboracion propia (Excel)




Todos los precios que se muestran son precios orientativos, cada producto o
servicio ofrecido sera presupuestado en relacion a las horas de trabajo del mismo
y a las peticiones del cliente. Por tanto, son precios fijados orientativamente que

ayudaran para realizar un posterior andlisis econdmico financiero.

Si la estrategia de posicionamiento en el mercado como un producto de calidad
tiene éxito, es posible que el precio del servicio aumente ligeramente en los
préximos afos, diferencidndonos asi de la competencia y augurando un servicio

mas exclusivo una vez tuviéramos el reconocimiento en el sector.
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6.3 La distribucioén

Tendra un caracter directo, donde no existiran intermediarios entre el cliente
y la empresa. Asi pues, la mejor forma de distribuir el producto sera
directamente con el consumidor final. Se establece contacto para disefiar el
servicio 6ptimo segun las necesidades del cliente, siguiendo en contacto
durante el desarrollo del mismo, para asegurar cada detalle del producto final
y este sera entregado dentro del tiempo establecido para el disefio del

producto.

La cobertura que se quiere ofrecer es nacional,
aunque se centrara a nivel autonémico con la
Comunidad Valenciana como punto fuerte de
nuestras ventas. Como se ha nombrado ya, se
priorizara la expansion geografica alrededor del
punto fisico desde donde se ubicara (Horno de

Alcedo, Valencia).

llustracion 25. Distribucion. Fuente:
Imdgenes google.

Se espera que la web de la empresa logre
captar clientes de cualquier punto del pais mientras que la publicidad tendra

mayor peso a nivel local.



6.4 La comunicacion

Se utilizardn distintas acciones con el fin de
informar sobre el producto ofertado, persuadir a
los consumidores con el fin de convencerlos de
que es el mejor. Asi pues, mediante medios

publicitarios se intentara generar contactos con

los clientes.

llustracion 26. Comunicacion. Fuente:
Imdgenes google.

Esta promocion de la marca se basara en las siguientes acciones:

Marketing directo, mediante mails a
empresas que pueden necesitar de

nuestros servicios.

Nuestra web de la empresa, que sera
clara y facil de usar para poder atraer a

los clientes interesados.

Campaiias puntuales de publicidad,
como por ejemplo en revistas

especializadas, para darnos a conocer.

Recurriremos a ferias y exposiciones
relacionadas con el sector para darnos

a conocer entre los clientes potenciales.

También tenemos en mente el patrocinio
de algun equipo a nivel local, otra opcion

para la promocion de nuestra marca.

Y también de una forma permanente las
relaciones publicas de la empresa,
intentando establecer estos contactos y

gue se hable de nosotros.

Nuestra publicidad sera de tipo
informativa, debido a que nuestra
empresa/servicio esta en la fase de

introduccién al mercado.

Tabla 7. Promocion marca empresa. Fuente: Elaboracion propia
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7.Plan de operaciones:

En el plan de operaciones se va a describir el proceso de produccion del negocio.
Para ello se diferenciard entre los medios técnicos de los cuales se debe
disponer para poder ofrecer el servicio al cliente y por otro lado los recursos

humanos necesarios para su ejecucion.

Mediante esta descripcién se mostrara cuales son aquellos medios necesarios
para poder poner en marcha la idea de negocio, con lo que se podra hacer una
idea del desembolso inicial del cual requerimos.

Respecto a la localizacion del negocio, se recurrira a un alquiler de local debido
a las restricciones economicas actualmente dadas, ya que no va a ser facil
obtener financiacion y ademas se esta iniciando el negocio y su actividad futura

es incierta, por lo que hoy por hoy es la opcién mas atractiva.

Como se puede comprobar en el siguiente mapa, el centro de la ciudad esta muy
poblado de empresas competidoras, resaltadas por el circulo rojo con el
cuadrado blanco en grande, por lo que se ha decidido situar la empresa a las
afueras de la ciudad, concretamente en una pedania llamada Horno de Alcedo,
bien comunicada con el centro de ciudad y situada estratégicamente para
abarcar la zona de poligonos industriales a las afueras, como Catarroja, Silla,

Alfafar, Sedavi, Masanasa...
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llustracion 27. Agencias de Publicidad en Valencia. Fuente: Google Maps
Al ser un pequefio barrio, el precio para el alquiler por metros cuadrados es muy

inferior al que se pide en el centro de la ciudad.
Por un lado, al ser el primer afo, se le da mayor importancia a los gastos que va

a suponer entrar en funcionamiento, por lo que se deja de lado una mejor
localizacion del negocio en el centro de la ciudad frente a unos costes menores

de alquiler a las afueras de la ciudad.

Asi pues, se define la localizacion del negocio concretamente en:
r36374572 15 dias

OFERTA  Alquiler de locales en Horno de Alcedo Valencia (VALENCIA)

HORNO DE ALCEDO - CALLE SEGART N°23

ver || ver |
estadisticas

capital
80 2,50 | 200€ ver
&/m* precio mapa fotos \

z

m
1% contactar &Compartir vrSeleccionar MDenunciar

Alguilo local comercial de unos 80m2 aprox. Cerca centro comercial MN4. A 5 min de valencia

llustracion 28. Anuncio alquiler planta baja. Fuente: Milanuncios



7.1 Proceso de operaciones: se definira por grupos de producto:

-En cuanto al marketing digital, tanto el disefio de paginas web, redes
sociales, comercio online o disefio de aplicaciones mdviles, requeriran un

ordenador de sobremesa y el propio disefiador por parte de la empresa.

-En el servicio consulting, también se necesitard un ordenador de
sobremesa, una persona encargada de atender al cliente ya sea en el disefio,
asesoramiento o facilitarle la implantacién y/o puesta en marcha de la campafa
de publicidad que desee. En este servicio se tendra de cara al publico a una
persona muy simpatica y amable que cause buena sensacion al cliente y que

ademas domine los aspectos de marketing y publicidad.

-En la impresién digital se necesitara una impresora que pueda hacer
frente a un amplio abanico de tamafios que nos puede demandar nuestro cliente,
ademas de una persona creativa especializada en el disefio y creacion de logos,
marcas... junto con un ordenador de sobre mesa y un software de edicion de

imagenes y fotografias.

-Por ultimo, el pack integral dependera del disefio del mismo, al cual se le
puede encargar a 1 6 2 personas segun su contexto y se utilizaran todos los

medios anteriormente nombrados.
Nombrar también los costes que soportaremos en el servicio eléctrico y el agua.

Afadir que los socios de este negocio seran los encargados de abastecerse de
los productos necesarios para cualquier servicio ofrecido, destacando la
impresion digital, donde necesitaran carretes de tinta, papel de impresioén, etc. Y

de gestionar el stock, que no sera elevado debido a los servicios bajo demanda.
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7.2 Recursos humanos

La empresa dispondra de un equipo de personal altamente cualificado ya que la
ventaja competitiva como ya se ha definido es el capital humano.

Se establecera un turno de trabajo de jornada completa para los 4 trabajadores
gque compondran nuestra empresa, incluido el gerente. Seran trabajadores
interesados en la materia, con ganas de aprender y que buscan retos nuevos.
Deberan estar al tanto de las nuevas tecnologias asi como tener un curriculum
apropiado para este puesto de trabajo (Grado en ADE, Grado en Informética o

Grado en Telecomunicaciones)
Asi pues, se compone por:

El gerente de la empresa, Alejandro Navarro (Futuro graduado en Administracion
y Direccion de Empresas por la Facultad de ADE en la Universidad Politécnica
de Valencia, con caracter emprendedor y capaz de dirigir la empresa en el

aspecto econémico)

El responsable de la impresion digital, Adrian Alvarez (Con capacidad para el
uso de software de imagen y el uso de la impresora digital, sera el encargado del

departamento de impresion digital. Destaca por su caracter creativo)

El encargado de los servicios de marketing digital, Aitor Suarez (Con capacidad
para el disefio de paginas web o aplicaciones moviles, sera el responsable de

este departamento)

Un disefiador informatico con aptitudes que permitan poder desenvolverse con
facilidad dentro del sector de la tecnologia y cumplir con el buen funcionamiento
de la empresa. Al disefiador se le asignaran tareas dependiendo del trabajo en
ese momento. Por ejemplo, si hay en marcha un servicio integral, se dedicara a

hacerlo junto con alguno de los otros 3 responsables.
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Organigrama:

Alejandro
Navarro

Adrian itor Suarez

Alvarez

Disenador

llustracion 29. Organigrama de la empresa. Fuente: Elaboracion propia

La seleccién de personal del disefiador se hara a través de la recogida de
curriculums, una entrevista personal y una entrevista en grupo para poder
evaluar los valores personales y profesionales de una forma mas completa.

Actualmente no se dispone de carrera profesional dentro de la empresa, pero
segun el funcionamiento de la empresa podran llegar a ser encargados de

departamento.

También se facilitara la practica de cursos de formacion, para que los
trabajadores sigan entusiasmados con el trabajo y mejorar su atencién al cliente

y su vida profesional.

Por ultimo destacar que se seguiran los estandares de calidad de servicio, con
la idea de lograr alguna ISO voluntaria y asi poder diferenciar el producto; y
también dentro de un ambiente de seguridad e higiene y en lo relativo al medio
ambiente. Se trata de la ISO 9001, la cual se va a intentar adquirir para el

siguiente afio.




El coste de laimplementacién depende de tres factores.

-El primero, por supuesto, es como de grande es su compafia, esto tendra una

gran influencia en el costo del proyecto.

-El segundo es también bastante importante y es que tipo de sistema de calidad
tiene en uso actualmente. Si actualmente cuenta con un buen sistema, su trabajo

para estar en conformidad con ISO 9001 sera menor.

-El tercer factor es el tiempo de dedicacidén durante la semana para dedicarle al

proyecto y si necesita un asesor.
Hay 2 tipos de costes:

-Los costes de implementacion. Con las herramientas propuestas no necesita un

asesor, puede usarlos para lograr una certificacion exitosa y ahorra costos.

-Los costes de la auditoria de certificacion o auditoria de registro. Segun el
tamafo, el nUmero de sitios y el tipo de industria de su compafiia, el Certificador
le puede calcular costos de la auditoria de certificacion. Le recomendamos que
se comunique con varios para asegurarse de encontrar el mas adecuado para

sus necesidades.
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Herramientas:

o Manual de calidad| Kitde Inicio | Paquete todo-en-

Procedimientos

Manual de Calidad &7 &7 &/

analisis de |a situacidn 7 o7

Cué es ISO7? Introduccién a IS0 9001

PowerPoint Q? %?

Capacitacidn del jefe del provecto Q? Q?

Boletines informativos para los

empleados Q? Q?

Cuaderno de trabajo: Guia por el jefe del

proyecto Q? %?

Capacitacidn de los empleados Q?

Capacitacion de las auditorias internas Q?
Valor total $299 $400 a la venta!

$399

DETALLES DETALLES DETALLES

Tabla 8. Precio para la preparacion hacia 1ISO 9001. Fuente: Normas9000

Se aprovechara la oferta que se observa en la imagen anterior para adquirir el
paguete completo y asi poder prepararse para adquirir la certificacion ISO 9001

a partir del siguiente afio de apertura de la empresa.

Se pretende que la empresa actie no solo de forma respetuosa sino que dentro

de ella estén implantados unos valores que determinan esta actitud.



8. Plan econdmico financiero:

El plan financiero analiza la viabilidad econdémico-financiera del proyecto. Se
determinara el flujo de caja del proyecto para el horizonte temporal establecido,
en este caso, 5 afios. A partir de esta informacion se realizan los célculos
econdémicos financieros necesarios para conocer la rentabilidad del proyecto,
analizar el Valor Actual Neto, la Tasa Interna de Rentabilidad y el Periodo de

Recuperacion.

Para ello, se analiza:
-Enumeracion de los gastos
-Enumeracion de los cobros
-Flujos de caja

-Analisis de la inversion
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8.1 Enumeracion de gastos:

Respecto a los recursos humanos de la empresa:

TOTAL
ARO

Salario
base

Seguridad Social (28%) Total/mes

Disefador 900 € 252 € 1.152 € 13.824 €

Alejandro

Navarro 1.800 € 504 € 2.304 € 27.648 €

Adrian

Alvarez 1.300 € 364 € 1.664 € 19.968 €

Aitor Suéarez 1.300 € 364 € 1.664 € 19.968 €
81.408 €

Tabla 9. Gasto relacionado con los RRHH. Fuente: Elaboracién propia (Excel)

Como ya sabemos, existen 3 niveles dentro de la empresa. Se ven reflejados en

la tabla, cuyo gasto total en el primer afio asciende hasta los 81.408 €

Gastos mobiliario oficina y otros:

Desemboliso ano O Desembolso ano

Mesas 250€ x 4 mesas 1.000 € - €
STIES 50€ x 12 sillas 600 € - €
Equipo Proc. Inform 800€ x 4 EPI 3.200 € - €
Software imagen 150¢€ al afio - 150 €
Impresoray complem. 4.000 € 4.000 € - €
Gastos de constitucion RNl 300 €

Software aplicaciones 200€ al afno - 200 €

TOTAL.: 9.100 € 350 €

Tabla 10. Gasto relacionado con mobiliario y oficina. Fuente: Elaboracion propia (Excel)

Respecto al inmovilizado de oficina y los software necesarios para el desarrollo
de la actividad, el primer afio se debera hacer un desembolso de 9.100 € al que

habria que afiadir los 350€ de los programas.




Xerox @)’

Espafia | Cuenta Q

Servicios Productos Suministros y Consumibles Asistencia y controladores Contacto

Impresidn digital > Gran formato > Impresoras colar » Xerox 7142 compartirestapagina: [ I @ E B &

Xerox 7142

Mas sobre productos y precios:

902 200 169 (opcion 1)

Horario: Lunes a Viernes de 9:00 a 19:00
Contéctenos enlinea»

Descargas de PDF

Especificaciones técnicas

Fecha lanzamiento: 281211 Himedad (en almacenaje) 15-85%

Memaoria RAM 2048 MB Requisitos de energia 220-240V B A
Alcance de temperatura operativa 10-35°C Idiomas estandares de impresora TIFF

Tecnologia de impresidn Inkjet Maximo peso de media 1080 mm
Dimensiones (Ancho x Profundidad 1520 x 700 x 1550 mm Minimos requerimientos de Windows XP/Vista/7/Server
K Altura) sistema

Temperatura 10-32°C Tamafio maximo de impresion A0 (841 %1189 mm)
Humedad relativa 20-80% Resolucidn maxima 2880 % 1440 DPI
Energy Star certificado 4 Colar 4

Colores de impresidn Black, Cyan, Magenta, Yel Niimero de serie (modela): 7147

Interfaz Ethernet

. ) Ver tod eristicas Xerox 7142 »
Consume energétic 1440W Vertodas las caracteristicas Xerox 7142 »

llustracion 30. Impresora y especificaciones técnicas. Fuente: Xerox.es



Gastos de alquiler del local,

electricidad, agua y otros gastos:

llustracion 31. Gastos varios. Fuente: Imdgenes
google

Gasto al mes Gasto al ano

Alquiler local
Electricidad y agua

Aprovisionamientos
Mantenimiento

TOTAL

Tabla 11. Gasto relacionado con alquiler, mantenimiento y aprovisionamientos. Fuente: Elaboracion propia (Excel)

Los pagos en relacion alos primeros 5 afios suponiendo una tasa de IPC del

1% y unos gastos relativamente fijos:

Mobiliario y Alquiler y

Sueldo y salarios e
mantenimiento

81.408,00 € 9.450,00 € 5.400,00 € 95.958,00 €
82.222,08 € 353,50 € 5.454,00 € 88.029,58 €
83.044,30 € 357,04 € 5.508,54 € 88.909,88 €
83.874,74 € 360,61 € 5.563,63 € 89.798,98 €
84.713,49 € 364,21 € 5.619,26 € 90.696,96 €

Tabla 12. Gasto previsto en los 5 proximos afios. Fuente: Elaboracion propia (Excel)

Gastos de constitucion de la empresa y puesta en marcha:

El primer afio la empresa presenta unos gastos de constitucion y puesta en
marcha de 300 euros.




8.2 Amortizaciones:

Los coeficientes de amortizacion de los distintos activos que va a adquirir la

empresa se pueden ver en la siguiente imagen:

COEFIg===7

ELEMENTO A AMORTIZAR
MaAX]

4. Mobiliario y enseres:

a) Mobiliario, enseres y demas equipos de 1
oficina (excluidos los de tratamiento
informatico por ordenador)

b) Maguinas copiadoras y reproductoras, equipos 1
de dibujo industrial y comercial

Tabla 13. Coeficientes amortizacion segtn tablas. Fuente: (Assessorcomptable.blogspot.es)

Amortizacion del mobiliario de oficina:

Cap

Amortizacion
Amort

5. Utiles, herramientas y moldes: Imdgenes google

a) Herramientasy utiles Ju 3,33
b} Maoldes, estampas y matrices 25 4,00
¢} Planosy modelos 33 3,03
6. Equipos para tratamiento de la informacion 25 4,00
7. Sistemas y programas informaticos 33 3,03

ital
izado

Pendiente de

llustracion 32. Mobiliario oficina. Fuente:

Capital

Amortizar

0

1 160,00 160,00
2 160,00 160,00
3 160,00 160,00
4 160,00 160,00
5 160,00 160,00
6 160,00 160,00
7 160,00 160,00
8 160,00 160,00
9 160,00 160,00
10 160,00 160,00

160,00
320,00
480,00
640,00
800,00
960,00
1.120,00
1.280,00
1.440,00
1.600,00

1.600,00
1.440,00
1.280,00
1.120,00
960,00
800,00
640,00
480,00
320,00
160,00
0,00

Tabla 14. Amortizacion Inmovilizado oficina. Fuente: Elaboracion propia (Excel)




Amortizacion de los equipos informaticos:

=

llustracion 33. Equipos informaticos.
Fuente: Imdgenes google

~ N Capital Ca_1pita|
ARos Amortizacién Amortizado Pendlen_te de
Amortizar
0 3.200,00
1 400,00 400,00 400,00 2.800,00
2 400,00 400,00 800,00 2.400,00
3 400,00 400,00 1.200,00 2.000,00
4 400,00 400,00 1.600,00 1.600,00
5 400,00 400,00 2.000,00 1.200,00
6 400,00 400,00 2.400,00 800,00
7 400,00 400,00 2.800,00 400,00
8 400,00 400,00 3.200,00 0,00

Tabla 15. Amortizacion equipos informadticos. Fuente: Elaboracion propia (Excel)

v

Amortizacion de la impresora:

e

Ilustracion 34. Impresora. Fuente: Imdgenes
google

Capital

Cap!tal Pendiente de
Amortizado .
Amortizar

Amortizacion

>
S
o
7

0 4.000,00
1 500,00 500,00 500,00 3.500,00
2 500,00 500,00 1.000,00 3.000,00
3 500,00 500,00 1.500,00 2.500,00
4 500,00 500,00 2.000,00 2.000,00
5 500,00 500,00 2.500,00 1.500,00
6 500,00 500,00 3.000,00 1.000,00
7 500,00 500,00 3.500,00 500,00
8 500,00 500,00 4.000,00 0,00

Tabla 16. Amortizacion impresora. Fuente: Elaboracion propia (Excel)




8.3 Cobros:

Para definir los cobros, al ser una empresa de servicios, se supondra que factura
a modo de ejemplo, con una seleccidon media que suponemos de determinados
servicios al mes, por lo que se extrapola dicha informacion de forma anual, para

hacerse una idea y poder analizar la inversion a acometer.

Esta media de pedidos mensual ha sido elaborada tras un estudio de mercado,
centrandose en la demanda de los clientes y comparando dicha demanda con
una facturacion media de las empresas que se han expuesto en el andlisis de la
competencia dentro del analisis del mercado realizado con anterioridad.

Asi pues se ha realizado una suposicion de que, al mes, se obtienen de media

50 clientes y que entre todos ellos realizan los siguientes pedidos:
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Marketing digital

NO

pedidos

Precio por
pedido

Ingresos
totales/mes

TOTAL ANO

Disefio paginaweb | 1,25 400 € 500 € 6.000€

Disefio redes

sociales 1 50 € 50 € 600 €

Disefio aplicacion

movil 0,25 500 € 125 € 1.500 €

Disefio tienda

online 1,1 500 € 550 € 6.600 €

Consulting

Disefio 3 200 € 600 € 7.200 €

Asesoramiento 8 100 € 800 € S

Puesta en marcha 5 100 € 500 € B0
Impresion digital

Grande 5 150 € 750 € 9.000 €

Mediano 14 100 € 1.400 € 16.800 €

Pequefio 22 50 € 1.100 € 13.200 €
Servicio integral

Pack 1 800 € 800 € 9.600 €

TOTAL 81.100 €

Tabla 17. Enumeracion de los cobros previstos / afio. Fuente: Elaboracion propia (Excel)




8.4 Flujos de caja (horizonte 5 afos)

Con la proyeccion de cobros y pagos de los primeros 5 afios se crea una tabla
donde se indican los flujos de caja netos, con lo que permite saber si se obtiene
beneficio en cada uno de los cinco afios y también permitira analizar otros

indicadores como el retorno de la inversion, el VAN o la TIR.

Se ha supuesto que los 2 primeros afios, los cobros aumentan un 4% ya que la

empresa es nuevay se da a conocer, mientras que los afios 4y 5 se ha supuesto

un aumento del 1.5%. En lo relativo a los pagos, en cambio, se ha supuesto un
aumento del IPC del 1%.

Cobros Pagos FL%‘]A(\)]iDE FLUJO DE CAJA ACUMULADO
0] - 9.100,00 € -9.100,00 €
1 86.100,00 € | 87.158,00 € -1.058,00 € -10.158,00 €
2 89.544,00 € | 88.029,58 € 1.514,42 € -8.643,58 €
K] 93.125,76 € | 88.909,88 € 4.215,88 € -4.427,70 €
4 94.522,65€ | 89.798,97 € 4.723,67 € 295,98 €
5 95.940,49 € | 90.696,96 € 5.243,52 € 5.539,50 €
\ VAN : 2.764,24 € Coste de actualizacion: 5%

Tabla 18. Flujos de caja y andlisis inversion. Fuente: Elaboracion propia (Excel)




Aunque el retorno de la inversion en este negocio es de 4 afios, se espera que
a partir del segundo afio ya se empiece a generar beneficio y la inversion inicial
se amortizara a partir del cuarto afio. El flujo de caja acumulado del afio 0 es
negativo, debido al desembolso en la oficina, y también lo es durante los tres
primeros afios ya que con las ganancias de éstos no se logra cubrir el
desembolso inicial hasta el cuarto afio. La liquidez de esta inversion es baja,
aunque la rentabilidad es bastante elevada, como se refleja en la TIR. (Se
obtiene un VAN de 2.764,24 € a 5 afios y una TIR del 12%).

Respecto a la financiacion de la empresa, cada uno de los tres socios aportara
una cierta cantidad a la empresa. Alejandro Navarro, 5.000€, mientras que
Adrian Alvarez y Aitor Suarez aportaran 2.500€ cada uno. Asi, se evitara pedir
un préstamo al banco y se distribuiran las acciones proporcionalmente entre los
tres socios respecto al capital aportado, y podran recuperar mas adelante en
dividendos el capital invertido. Los 10.000€ que aportan los tres socios seran
destinados a cubrir el desembolso inicial que conllevan los gastos de constitucion

de la empresa y la adquisicion del inmovilizado.

El plan de inversion de la empresa y su analisis con una proyeccion en un

horizonte temporal de 3 afios se realiza en la cuenta de pérdidas y ganancias.

Las inversiones representan una parte importante del activo global de la
empresa, mas concretamente, del activo no corriente. Asimismo, las inversiones

seran divididas en inmovilizado material y en inmovilizado intangible.
Inmovilizado material:

= Mobiliario: estd formado por todo el mobiliario de la oficina, es decir, 4
mesas, 12 sillas.
= Equipos informaticos: esta compuesto por 4 ordenadores adquiridos por

la empresa.

61



Inmovilizado intangible:

= Aplicaciones informaticas: contiene todo el software necesario para el

funcionamiento de la empresa.

8.5 Cuentade pérdida y ganancias.

Gastos financieros

Por deudas con terceros

2014 2015 2016
Importe neto de cifra de
negocios 86.100,00 € 89.544,00 € 93.125,76 €
Ventas 86.100,00 € 89.544,00 € 93.125,76 €
Aprovisionamientos 1.200,00 € 1.212,00 € 1.224,12 €
Uleleelos el iZels el g 1.200,00 € 1.212,00 € 1.224,12 €
empresas
Gasto de personal 81.408,00 € 82.222,08 € 83.044,30 €
Sueldos, salarios y 58.613,76 € 59.199,90 € 59.791,90 €
asimilados
Cargas sociales 22.794,24 € 23.022,18 € 23.252,40 €
Otros gastos de explotacion 13.650,00 € 4.242,00 € 4.229,88 €
Servicios exteriores 13.650,00 € 4.242.00 € 4.229,88 €
Amortizacion del inmovilizado 1.060,00 € 1.060,00 € 1.060,00 €

Impuestos sobre beneficios 0,00 € 1.264,76 €

RESULTADO DEL EJERCICIO

1.060,09 €

Tabla 19. Cuenta de pérdidas y ganancias, escenario realista. Fuente: Elaboracidn propia (Excel)

2.951,12 €




En primer lugar, destacar que tan solo el primer aflo se produce un resultado
negativo, marcado por la inversion inicial en el mobiliario (sin contar el retorno de
la inversion, que es de 4 afios como se ha observado en los flujos de caja
acumulados), pero se ve como en el segundo afio y gracias a un aumento muy

pequefio de las ventas, se logra llegar a obtener beneficios netos anuales.

También destacar que a priori no se necesitara recurrir a entidades financieras
o similares para la financiacién de la empresa, por lo que el resultado de
explotacién no se ve afectado por el resultado financiero y coincide con el

resultado antes de impuestos.
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9. Forma juridica

NUmero de
sSocios

Responsabilidad Capital Fiscalidad

Limitada al capital Minimo 3.012 € Impuesto sobre
aportado Maximo 120.202 € Sociedades

Méaximo 5

La forma juridica elegida es Sociedad Limitada Nueva Empresa

Su marco legal es el siguiente:

= R.D. 682/2003, de 7 de junio, por el que se regula el Sistema de Tramitacion
Telematica.

= Orden JUS/1445/2003, de 4 de junio, por el que se aprueban los Estatutos
Orientativos de la Sociedad Limitada Nueva Empresa.

= Orden ECO/1371/2003, de 30 de mayo, por la que se regula el
procedimiento de asignacion del Cadigo ID-CIRCE.

= Ley 24/2005 de 18 de noviembre de reformas para el impulso de la
productividad.

= Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 julio, por el que se aprueba el texto
refundido de la Ley de Sociedades de Capital.

= Ley 25/2011, de 1 de agosto, de reforma parcial de la Ley de Sociedades de
Capital y de incorporacion de la Directiva 2007/36/CE, del Parlamento
Europeo y del Consejo, de 11 de julio, sobre el ejercicio de determinados

derechos de los accionistas de sociedades cotizadas.




9.1

Proceso de constitucion:

www.circe.es: Denominaciéon social. El socio o socios fundadores

deberan,

en primer lugar, realizar los tramites para obtener la

denominacion social de la Nueva Empresa.

Notario: Escritura publica

La identidad del socio o socios.

La voluntad de constituir una Sociedad Limitada Nueva
Empresa.

Las aportaciones que cada socio realice y la numeracion de
las participaciones asignadas en pago.

Los estatutos de la sociedad.

La determinacion del modo concreto en que inicialmente se
organice la administracion, en caso de que los estatutos
prevean diferentes alternativas.

La identidad de la persona o personas que se encarguen
inicialmente de la administracion y de la representacion social.
Se podran incluir todos los pactos y condiciones que los socios
juzguen convenientemente establecer, siempre que no se

opongan a las leyes reguladoras.

La escritura de constitucion de la sociedad deber& ser otorgada por todos los

socios fundadores, quienes habran de asumir la totalidad de las participaciones

sociales. Debera expresarse necesariamente:
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o Laidentidad del socio o socios.

o La voluntad de constituir una Sociedad Limitada Nueva
Empresa.

o Las aportaciones que cada socio realice y la numeracion de
las participaciones asignadas en pago.

o Los estatutos de la sociedad.

o La determinacién del modo concreto en que inicialmente se
organice la administracion, en caso de que los estatutos
prevean diferentes alternativas.

o La identidad de la persona o personas que se encarguen
inicialmente de la administracion y de la representacion social.

o Se podran incluir todos los pactos y condiciones que los
S0cios juzguen convenientemente establecer, siempre que no

se opongan a las leyes reguladoras.

En los estatutos se hara constar, al menos:

o Ladenominacion de la sociedad.

o El objeto social, determinando las actividades que lo integran.

o Lafecha de cierre del ejercicio social.

o El domicilio social.

o El capital social, las participaciones en que se divida, su valor
nominal y su numeracion correlativa.

o ElI modo o modos de organizar la administracion de la
sociedad, el numero de administradores o, al menos, el
namero maximo y el minimo, asi como el plazo de duracion

del cargo y el sistema de retribucidn, si la tuvieren.

La escritura de constitucion debera presentarse a inscripcidon en el Registro

Mercantil.
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9.2

Consejerias de Hacienda de las CC.AA: Impuesto sobre transmisiones
patrimoniales y actos juridicos documentados.

Registro Mercantil: Inscripcion de la empresa.

Agencia Tributaria (AEAT): Numero de identificacion fiscal.

Puesta en marcha:

Agencia Tributaria (AEAT): Alta en el Censo de empresarios.

Agencia  Tributaria (AEAT): Impuesto sobre  Actividades
Econdmicas (exentas las empresas de nueva creacion durante los dos
primeros ejercicios).

Tesoreria territorial de la Seguridad Social: Afiliacion y namero de la
Seguridad Social.

Tesoreria territorial de la Seguridad Social: Alta en el Régimen de la
Seguridad Social de los socios trabajadores y/o administradores.
Tesoreria territorial de la Seguridad Social: Inscripcion de la empresa,
afiliacion y alta de los trabajadores en el régimen general de la Seguridad
Social - Tramites para el caso de contratacion de trabajadores
Consejeria de Trabajo de la CCAA: Comunicacion de apertura del centro
de trabajo.

Inspeccién Provincial de Trabajo: Adquisicion y legalizacion del libro de
Visitas.

Ayuntamientos: Alta en el impuesto sobre bienes inmuebles.

Inspeccién Provincial de Trabajo: Obtencion del calendario laboral.
Servicio Publico de Empleo Estatal: Alta de los contratos de trabajo
Oficina Espafiola de Patentes y Marcas: Registro de signos distintivos.
Agencia Espafiola de Proteccion de Datos: Registro de ficheros de
caracter personal.

Ayuntamientos: Licencia de actividad.
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10. Conclusiones y recomendaciones:

+ El negocio trata de una agencia que ofrece servicios de marketing
integrales y/o puntuales, con el principal objetivo de darse a conocer y
ofrecer sus servicios a todas aquellas empresas que necesitan dicho
servicio para satisfacer sus necesidades y convertirse en una empresa de
referencia en el sector, mediante eficiencia y rentabilidad.

+ El andlisis PESTEL indica que las condiciones macroeconémicas para
emprender el negocio no son del todo optimistas pero con esfuerzo y
dedicacion y una buena puesta en marcha del plan empresarial, las
previsiones seran de crecimiento desde el primer afio, aunque debido al
desembolso inicial se obtenga en dicho afio un resultado del ejercicio
negativo, cosa que desaparece a partir del siguiente afno.

+ En el andlisis microeconémico observamos el peligro de los competidores
en un sector en constante cambio. El publico objetivo, las pequefias
empresas que caracterizan el entramado empresarial espafiol.

+ Respecto a la estrategia de marketing que va a seguir la empresa, el
capital humano sera el factor determinante, con la expectativa de que el
producto sea percibido por el mercado como un servicio de calidad y
cercania con el cliente. Sera nuestra ventaja competitiva.

+ La rama de productos: el marketing digital, el consulting, la impresién
digital y el pack integral. Dentro de cada rama se ofrecera una gama de
productos tales para satisfacer las necesidades de los clientes: comunicar
un mensaje hacia sus posibles compradores potenciales.

+ El precio sera similar a la competencia, con servicios como post-venta o
garantia. La distribucion del servicio sera local principalmente, debido a
las restricciones geograficas. Abarcara Valencia como mercado principal
y toda Espafia como mercado secundario, abierto a oportunidades
internacionales a través de la web.

+ Lalocalizacion esta prevista en Horno de Alcedo, a 5 minutos de Valencia.

+ En cuanto a los recursos humanos, la empresa estara formada por un
gerente, 2 jefes de seccion (marketing digital e impresion digital) y un

ayudante, que desempenfiara sus funciones en ambas secciones.
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+ Quedan disefiados los procesos de operacion para cada rama de
producto, sujetos a cualquier cambio pertinente.

+ Se ha disefiado el plan financiero en prevision a 5 afios, suponiendo unos
ingresos determinados. Los resultados son mas que positivos, con la
recuperacion de la inversion el cuarto afio y el VAN y la TIR mas que
aceptables. El negocio parece rentable a largo plazo, por lo que el plan de
empresa resulta viable.

+ Lainversion necesaria es 100% propia, por lo que no es necesario recurrir
a fuentes de inversion ajenas. Ademas, destacar que el coste mas alto es
el de personal, ya que este tipo de negocio no necesita un gran gasto en

aprovisionamientos.

Una vez analizada la informacion reunida anteriormente, podemos afirmar que
se trata de un negocio viable a largo plazo, con beneficios tal y como se ha
previsto en cuanto a ingresos y gastos, aun suponiendo un aumento anual
relativamente bajo en las ventas, de un 4% en el primer y segundo afio y
disminuyendo hasta un 1.5% anual en los posteriores, cifras que se pueden

superar con facilidad.
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