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EMPRESA DE DISTRIBUCION Y GESTION DE CONTENIDOS DIGITALES

Nuestro proyecto consiste en la formacién de una empresa dedicada a la creacidn,
gestion y distribucion de contenidos digitales destinados al sector publicitario y todo ello
se realiza mediante el disefio y la creaciéon de nuevos sistemas tecnoldégicos Unicos en el
mercado.

Nuestra principal funcién serd distribuir informacién publicitaria a través de
contenidos digitales empresas de distintos sectores:

- Recintos Feriales: Material publicitario de las empresas participantes

(catalogos, informacion de contacto, etcétera)
- Retail (minoristas: tiendas, restaurantes, hosteleria): Material publicitario y

datos de contacto de las empresas en sus propios puntos de venta.

Dicha informacién serd distribuida a través de paneles de Informacion Digital,
conocidos como Terminales Punto de Venta (TPV): Vamos a disefiar, desarrollar e
implantar dichos paneles, los cuales consisten en un sistema informatico con pantalla
tactil montado sobre una estructura metdlica de disefio propio. Dichos paneles permitiran
la visualizaciéon y descarga de la informacién a través de diferentes interfaces (USB,

Bluetooth, Wifi)

biid

Para ello necesitamos una inversion inicial que nos permita tener un stock
suficiente de paneles, desarrollar el software, adquirir e instalar las antenas o puntos de
acceso necesarios, para soportar todas las funcionalidades de nuestro servicio y montar
una oficina desde donde se llevard a cabo la gestién de la informacion y la actividad

administrativa.
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L. Analisis del Entorno

.1 Politica

El entorno politico europeo, regién en la cual se desarrollard el proyecto, no
supone ninguna amenaza. En cuanto a la legislacién, vamos a comprar las licencias
necesarias para el software a utilizar y se patentaran los software que sean desarrollados.
Por lo demas, la empresa se apegara a la ley para la gestion del negocio y no existe ninguna
que impida el desempefio de nuestras actividades, por lo tanto la legislacion actual de la

Unién Europea tampoco representa una amenaza.

1.2 Econdmica

Crecimiento Econdmico

La economia espafiola se encuentra en franco declive desde el afio 20071 y puesto
que el tercer y cuarto trimestre registr6 una variacién intertrimestral negativa se ha
declarado una recesién. De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica (INE) el
crecimiento del tercer trimestre de 2008 fue de —0,2%, tres décimas menos que en el
trimestre anterior. Mientras que en el ultimo trimestre se registr6 una contraccion de -1,7.

Asf pues, la actual situacion econémica, (recesién) obliga a las empresas a reducir
sus costes para subsistir en el mercado, esto representa una oportunidad para nuestra
empresa puesto que el servicio que ofrecemos implica una reduccién considerable en el
coste de promocioén para nuestros clientes, y a la vez les brindamos la oportunidad de
llegar a una mayor cantidad de clientes potenciales.

La reduccidn de costes que ofrecemos al cliente se basa en ahorro de papel, tinta
de impresién y todos los materiales que implica la produccién de folletos informativos, lo
cual a la vez les permite implementar en sus operaciones responsabilidad social
corporativa. Con esto aprovechamos la oportunidad que nos ofrece la recesiéon econémica
actual para satisfacer dos necesidades del cliente:

- Reduccién de costes
- Responsabilidad Social Corporativa

Por otro lado, en épocas de crisis la economia se contrae, con lo cual nos
enfrentamos a la amenaza de que nuestros clientes no estén dispuestos a invertir en
nuevos proyectos o métodos de promocion, aunque el coste de nuestro servicio sera

reducido.
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Otra amenaza que enfrentamos es que la actual recesién estd provocando que se
contraiga la participacién de las empresas en ferias, reduciéndose ademas la cantidad de

las mismas.

Tipo de Cambio

Los componentes tecnoldgicos para desarrollar nuestros productos se podrian
importar, dependiendo del volumen de produccién, de paises asiaticos como China, Corea
y Japén, por lo que el movimiento del euro frente a las monedas de estos paises nos afecta
directamente, pudiendo ser tanto una amenaza como una oportunidad dependiente de la

fluctuacion.

1.3 Socio-Cultural-Demografica

Nuestro servicio estd dirigido tanto a grandes empresas como a pymes, que
participan en ferias de su respectivo sector en toda Espana.
Desde nuestra empresa desarrollaremos las fases de:
e Disefio y adecuacion de necesidades para cada cliente
e Red comercial y de logistica de la empresa
e Servicio de mantenimiento

e Puesta en marcha in situ.

Para el desarrollo de dichas fases, necesitamos contar con el recurso humano
calificado para ocupar los siguientes puestos de trabajo: expertos en marketing,
investigadores en desarrollo, administrativos, comerciales, disefiadores y programadores

de software, operarios de montaje y personal para digitar los datos.

Desempleo
De acuerdo al Ministerio de Trabajo e Inmigracioén, el paro rebas6 los 3,1 millones de
desempleados, tras subir en 999.416 personas en el conjunto de 2008, con un aumento

porcentual del 46,9% respecto a 20072
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El aumento del paro, y especificamente de mano de obra poco cualificada, nos crea
la oportunidad de cubrir nuestra necesidad de mano de obra de este tipo para el ingreso
de datos a distribuir a través de los paneles, con una relacion favorable de precio-calidad,
lo cual supone realizar un proceso de seleccidn mas eficiente que permita reducir los

costos de contratacién sin disminuir la calidad del personal contratado.

1.4 Tecnoldgica

Utilizaremos tecnologia existente que aplicaremos a nuestros propios sistemas.
Nuestro equipo es un panel de descarga de informacién digital que sera desarrollado con
tecnologia existente.

Nuestro panel llevara incorporado una CPU desarrollada para cumplir la funcién
de descarga de informacién. También usaremos todos los sistemas actuales de descarga
(USB, firewire, IR, wifi, bluetooth, lector de tarjetas de memoria) y contaremos con una
pantalla tactil para utilizar el sistema.

La fabricacion de las estructuras sera con disefios propios. Contamos con empresas
externas que nos fabricaran la estructura metalica del panel.

Especificamente, la tecnologia que emplearemos para el desarrollo de nuestros
productos es la siguiente:

e Pantalla tactil

e Sistema de descarga
e Altavoces

e PC

e Software

En la actualidad, todos los componentes tecnolégicos mencionados se encuentran
disponibles en el mercado, lo cual nos ofrece la oportunidad de producir los paneles sin
complicaciones tecnoldgicas.

Las tecnologias de distribuciéon de informacién digital representan un mercado
joven, y se encuentran en constante evolucién puesto que cada vez se utilizan mas
soportes intangibles para manipular informacién, oportunidad que podemos aprovechar
utilizando las ventajas de la tecnologia disponible y manteniéndonos siempre atentos a la
evoluciéon de la misma, ademas el hecho de entrar a participar en un mercado joven

representa la oportunidad de captar una buena cuota del mismo.
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Parte del éxito de nuestra empresa se basa en que el consumidor tenga en su
propiedad una serie de dispositivos tecnolégicos como lo son: moéviles; PDA; Portatiles,
etc. que sean compatibles con nuestros sistemas. Actualmente el nimero de personas que
poseen dicha tecnologia es muy alto y se encuentra en constante aumento, ademas el
crecimiento y avance en estos campos es bastante acelerado, por ello con el paso del

tiempo nuestros sistemas seran mucho mas utiles aln, por lo tanto esto representa una

oportunidad de crecimiento para nuestra empresa.

.5 Influencia de Otros Sectores

Sector de la Informatica

Sin lugar a duda, este sector estd directamente relacionado con nuestra empresa,
puesto que constituye la materia prima para el desarrollo de nuestro producto,
necesitamos proveedores de:

e Estructura de acero para los paneles.
e Material informatico.
e Componentes electronicos.

Las materias primas anteriores se encuentran disponibles en el mercado, contando
con varios proveedores, aunque en el caso del acero para la estructura de los paneles, el
poder de negociacion del proveedor es bastante alto, lo cual podria crear una amenaza
para nuestra empresa. En cuanto al resto de proveedores su poder de negociacién se
considera medio.

Contrataremos a una empresa externa la fabricacion de la estructura metélica de
los paneles, para esto existen pocas opciones en el mercado, lo cual podria representar
una amenaza para la empresa.

El desarrollo del sector informatico nos afecta directamente desde dos dpticas:
primero, la evolucion de las tecnologias informaticas influye en el desarrollo y disefio de
nuestros dispositivos, pudiendo forzarnos a renovar continuamente los mismos, por lo
cual nos vemos obligados a implementar mejora continua en nuestros procesos
productivos; segundo, el constante cambio en el mundo de la informatica en lo que se
refiere a la transmision de datos (por ejemplo, el rapido cambio de usar transmision de
datos via infrarrojo a bluetooth) nos crea amenaza en la funcionalidad del servicio que

ofrecemos al cliente.
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Sector de Terminales de Telefonia Movil

Evidentemente nuestro negocio tiene relaciéon directa con la creaciéon y uso de
teléfonos maviles, puesto que el servicio que ofrecemos hace uso de dichos dispositivos.
Concretamente el desarrollo tecnoldgico de este sector ha creado mayor aceptacion y por
lo tanto un incremento en el uso de las nuevas tecnologias para la gestion de la
informacién digital, puesto que cada vez son mads las personas que llevan moviles con
sistemas de transmision y almacenamiento de datos. Esto supone una oportunidad para
nuestro negocio, pues el nivel de uso de dichos dispositivos afecta de manera

directamente proporcional la aceptacién de nuestros servicios.

De igual forma, el desarrollo de terminales mas avanzados dentro de este sector
podria implicar el lanzamiento de aplicaciones y/o productos que incluyan dentro de sus

nuevas funciones servicios similares a los nuestros, lo cual supone una amenaza.
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II. Analisis del Sector

II.1 Mercado

Como central de medios nos ocuparemos de la gestion de la publicidad digital en el
medio de exhibicién. Por lo tanto nuestro mercado es el de la publicidad a través de
contenidos digitales, mas concretamente el reciente subsector de carteleria digital o

Digital Signage.

a. Tamaiio

En relacién al tamafio del mercado, en general, la publicidad en Espafia presenta
un crecimiento significativo y constante en los dltimos afos. En 2007 la dimensién total

del mismo se situaba en 16.108 millones € (datos Infoadex).

Mercado de la Publicidad en Espaiia
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Entre 2003 y 2007 la tasa media de crecimiento anual en el sector publicitario fue
de 9,3%. Sin embargo, de acuerdo a las condiciones actuales de la economia se espera que
entre 2007 y 2011 la tasa media de crecimiento anual caiga al 8.8% (PWC, 2008).

Todos los soportes perderian cuota, en mayor o menor medida. Por ejemplo, en la
publicidad en television se estima un crecimiento medio anual de 6,9% entre 2007 y 2011
frente a la tasa media de crecimiento anual de 10,3% que registré entre 2003 y 2007.

La publicidad en internet y a través de nuevas tecnologias, a pesar de que vera
drasticamente afectada su tasa de crecimiento en los préximos afios (TMDA 2003-2007:
60,5% vs TMDA 2007-2011: 39,8%), seguira ganando relevancia en el sector publicitario,
pues se estima que en 2011 abarque un 16% de la cuota del mercado, aun asi estas
previsiones son anteriores a la entrada en situacion de inestabilidad econémica financiera
mundial, por ello seguiremos las actualizaciones de dichas cuotas en los préximos meses.
Mientras, la publicidad en TV, radio, prensa, revistas y exterior perderdn cuota de
mercado.

La television, que abarca mas del 40% del total del mercado de publicidad
convencional y desde hace afios esta consolidado como el principal soporte publicitario,
cada dia pierde eficacia. Asi, s6lo entre 1998 y 2004 el porcentaje de recuerdo bajé de un
51% a un 37% (datos estudio Vizeum), y otro 10,5% entre 2004 y 2007 (datos de la
Asociacion Espafiola de Agencias de Medios). Ademas, con la oferta de nuevos canales a
través de diferentes tecnologias, la cuota agregada de los canales tradicionales,
considerando aquellos que superan el 10% de audiencia, se ha reducido del 84% en 2001
al 70% en 2007.

Por todo ello y como se ha comentado con anterioridad, la publicidad en Internet y
otros medios interactivos se presenta como el mayor motor de crecimiento del sector de la

publicidad en Espana.

El Mercado del Digital Signage

El término Digital Signage, conocido en Espafia como sefalizacion digital, se
refiere al uso de contenidos digitales emitidos a través de pantallas como por ejemplo LCD,
Plasma, LED etc. Esta nueva tecnologia sustituye cada vez mas los carteles tradicionales
para mejorar la presentacion y promocion de productos, para visualizar toda clase de

informacién o incluso para facilitar la interaccién con los contenidos.
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Pero no se trata s6lo de la presentacién de contenidos dindmicos en lugar de
estaticos, el objetivo es crear una red de sistemas audiovisuales con contenidos
diariamente actualizados. La combinaciéon del hardware, un software especial para el
reproductor y la gestiéon de contenidos, junto con la conexiéon con internet u otra

tecnologia que permite la actualizacién remota como UMTS, se denomina Digital Signage.

Los sitios de aplicacién de esta nueva tecnologia son ilimitados. Practicamente en
todos los lugares donde se necesita informar y promocionar bienes y servicios, podemos
mejorar la comunicacién entre el cliente y la empresa, asi como también reducir gastos

usando un sistema Digital Signage.

Mas del 70 % de las compras se deciden en el punto de venta. Segun datos
facilitados por la Asociacién Global de marketing Popai (2005), los displays dinamicos
incrementan las ventas en un 83%, mientras que los estaticos lo hacen en un 39%. Segun
consumidores, el modelo digital incrementa en un 47% el conocimiento de la marca, un

29,5% el importe medio de compra y genera un trafico en comercios de un 32,8% mas.

El crecimiento del mercado de Digital Signage estd estimado en mas del doble
actual segiin un nuevo informe de investigacion de ABI (diciembre 2008). Impulsados por
el deseo de los minoristas y los anunciantes en definir mejor los objetivos de los
consumidores fuera de casa, los nuevos medios de comunicacién de mercado de la
sefializacion digital basados en software, hardware, instalacién y servicios de gestiéon en
Estados Unidos cuentan con un mercado de US $ 641 millones en 2008 y con unas

previsiones de casi US $ 1,4 billones en 2013, segtin el estudio de mercado de ABI.

Segun palabras del director del estudio, Michael Wolf: “Sin duda esperamos que la
desaceleracion econémica en Estados Unidos y de otros mercados cree un impacto del gasto
de publicidad sobre las nuevas iniciativas en los préximos 12-24 meses, sin embargo, creemos
que se mantendrd el gasto en las nuevas zonas donde los costes de entrada no son
prohibitivo y en aquellas iniciativas que den a los minoristas un enfoque diferenciador de los
anunciantes al llegar a los consumidores, en particular aquellas que creen un componente

interactivo y de orientacién de la informacién mds sélido”.

Si bien la mayoria de los grandes minoristas han evaluado al menos la posibilidad
de la senalizacion digital, grandes cadenas de Estados Unidos como Wal-Mart y Costco
han realizado importantes inversiones en la tecnologia, en el caso de Wal-Mart gracias al

uso de redes internas de televisidon han logrado ser la 52 cadena de televisién del pais por
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detras de NBC, CBS, FOX y ABC lo cual les reporta unos beneficios publicitarios muy
cuantiosos. Las instalaciones de sefializacidn digital pueden variar desde una sola pantalla
conectada a un PC bésico, a grandes instalaciones con redes de distribucién a nivel
nacional sobre redes IP. Segun la investigacion, se espera un aumento en tecnologias de
segmentacion demografica mediante cdmaras, la integraciéon de redes de sensores con
tecnologia RFID de sefializacidn, para afiadir capacidades de interactividad importante en

los préximos afios y la mejora de los contenidos hacia una interaccién y usabilidad mayor,

todo ello ayudara a impulsar el mercado global.

El punto mas atacado por parte de los escépticos siempre ha sido la falta de
medicion del impacto de este nuevo medio y por lo tanto un ROI (retorno de capital
invertido) incalculable. Esto es porque hasta el momento las soluciones implantadas
estaban basadas en la puesta en marcha de tecnologia sin un apoyo real de informacion y
contenidos utiles que permiten hacer mediciones de su efectividad. Pero cada vez existen
mas tecnologias que son capaces de medir el impacto de la publicidad emitida porque
consiguen detectar si hay una persona delante de la pantalla, si contempla el contenido y si

realmente determina su compra final.

Ademas de ello, con el presente proyecto pretendemos potenciar la creacién de
contenidos utiles que ayuden al retorno de la inversiéon y por tanto nos centraremos en
mercados inexplorados que requieren un control exhaustivo de la informacién, como lo

son las ferias.

b. Tendencias

e Una de las principales tendencias del mercado y que hay que destacar, puesto que
nos beneficia, es el hecho de que las nuevas tecnologias, basadas principalmente
en la digitalizacion de la distribucién de contenidos publicitarios, ofrecen
importantes oportunidades de negocio, puesto que empiezan a ser vistas por los
anunciantes como un nuevo medio de inversion publicitaria.

e Incremento de la inversién de los anunciantes en publicidad en Internet y nuevas
tecnologias, lo cual esta provocando la evolucién de la publicidad convencional a
publicidad a través de contenidos digitales.

o Creciente pérdida de la eficacia publicitaria a través de medios convencionales
como lo son la television y medios escritos. Se busca concentrar los esfuerzos en el
cliente final, por tanto la publicidad centrada en el publico objetivo y mas
concretamente en el punto de venta esta incrementandose en detrimento de los

podemos ver gque el

medios tradicionales (TV, radio ademas de ello
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consumidor de publicidad advierte una ventaja de los sistemas digital signage
frente a los convencionales, viendo estos como publicidad interesante (cuadro

adjunto).

Percentage of people who report that advertising  Percentage of paople who report that advertising

on the media was interasting on the media is entertaining
Digital Signage 53% (NG vse% [
sty [N  0ioital signage 48% [

Magazine 51% | Magazioe 3% |

aiboard 37% —_—
ntemet 34% Y aiboard 32% N
Radio 32% | internet 315 NN
Newspaper 33% [N Newspaper 21% (IR
Baza Among those thal have sean ads Inthe mada in the past 12 months Baze. Among Toss thal hawe sean ads inthe meda in the past 12 monife:

e Asimilacion por parte del sector publicitario del uso de las nuevas tecnologias.

e El turismo y el ocio son algunos de los servicios mejor adaptados para su venta a
través de nuevas tecnologias. Sin embargo, frente a una audiencia tan amplia, el
principal reto es lograr soportes publicitarios asequibles y lo suficientemente
segmentados para captar la atenciéon del comprador mediante la promocién de
productos especificos. La banca, los centros comerciales o hipermercados y en
definitiva el sector retail también estd apostando por estos medios, lo cual abre un
camino productivo para empresas orientadas a la gestién de contenidos y a la
creacion de proyectos especializados de implantacion y gestion de las tecnologias

de publicidad digital.

c. Segmentos
Nuestro target o mercado objetivo:

o Empresas participantes en ferias: proporcionando el servicio de digitalizar
todo el material publicitario de los expositores (catdlogos, informacién de
contacto, etcétera) y ponerlo a disposicién de sus visitantes. Al mismo
tiempo, a dicho expositor le ofreceremos ademas de la digitalizacién y
distribuciéon de su informacién mediante el terminal, la posibilidad de

obtener la lista de usuarios de dicho sistema (los visitantes de la feria) y un
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servicio basado en la creaciéon de un software que crea un mapa del
movimiento (puntos calientes mediante camaras, sensores de
movimiento), del recinto ferial de esta forma el expositor podra obtener
informacién en tiempo real del transcurso de la feria, qué expositor es el

mas visitado y qué podria mejorar para captar la atencion del visitante.

o El gestor de la feria también puede ser nuestro cliente si desea
promocionar informacidn, de otras ferias, servicios del recinto, aunque se
plantea la opciéon de ofrecer este servicio gratuito para mejorar las
relaciones con el recinto ferial. Ademas el resultado del servicio de “puntos
calientes” se le puede vender o regalar con condiciones, al recinto ferial
para que puedan mejorar en el futuro la disposicién y el cobro por espacio

segun las zonas mas visitadas resultantes de nuestros estudios.

d. Funcionamiento y Caracteristicas

e Las centrales de medios, es decir empresas que se ocupan de la gestion de la
publicidad digital en el medio de exhibicion, suelen tener ratios de beneficios sobre

ventas de entre 0,5% y el 2,5%.

e El mercado de contenidos digitales se caracteriza por cambiar constantemente en
cuanto a las tecnologias aplicadas, con lo cual para mantenerse en este mercado es
necesario estar a la vanguardia, invirtiendo constantemente en I+D+i

fundamentalmente en tecnologia y en la creacion de software de gestion.

e Se trata de un mercado emergente que se encuentra en una etapa de
estructuracion e implementacion, ya que el medio publicitario ain domina la
tendencia a distribuir la informacién promocional a través de medios tangibles,

como son folletos, volantes, etc.

e [gualmente, el mercado cuenta con la particularidad de tener una alta aceptacién
de productos y servicios como los propuestos, por parte de las personas
aficionadas a la tecnologia, sobre todo gente joven que se mantiene al tanto de las

nuevas tecnologias y constantemente demandan mejores servicios.
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e La promocidn de las empresas debe ser reinventada de manera que al ser ahora
distribuida digitalmente logre impactar al cliente objetivo, por lo tanto una
caracteristica del mercado es la necesidad de adaptar los contenidos al nuevo

medio de distribucidn (TPV, sistemas Bluetooth, carteleria digital).

e Es un mercado sumamente agresivo en cuanto a competencia se refiere, puesto
que los participantes del mismo aplican el modelo de copiar y mejorar, es decir, los

productos y servicios son mejorados y lanzados por la competencia.

e El mercado también se caracteriza por el uso intensivo de aplicaciones
informaticas (software), de ahi que se debe invertir en patentes y licencias para

poder utilizarlos libremente y al mismo tiempo evitar las copias.

La cadena de valor del sector publicitario recoge 5 etapas diferentes en las que

intervienen distintos agentes:

Briefing del®, Disefio de Planificacién, Compra

anunciante ) la campafia de medios : Acceso  »Dispositivae

En primer lugar, el proceso de realizar y exhibir un anuncio a través de cualquier
medio de comunicacién comienza por una etapa de creatividad en la que se genera una
idea. En este inicio, el anunciante comunica sus necesidades a través de un briefing y se
elabora un guién que servird de base para diseflar la campana publicitaria que se quiere
llevar a cabo. Los participantes que entran en juego en esta etapa son los anunciantes y las

agencias de publicidad.

A continuacidn se realiza la produccion, ejecucion y ediciéon del anuncio. En esta
etapa participan las agencias de publicidad y los proveedores de contenidos y servicios.
Entre las labores que se realizan en esta fase se encuentran los procesos de filmacion y

fotografia de la campafia y los ajustes técnicos de sonido, impresion, etcétera.

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”
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Las centrales de medios inician su actividad desde la fase de empaquetamiento,
pues estos negocian los medios para la contratacidn de espacios publicitarios, generan las
6rdenes de compra de los mismos, acuerdan la ubicacién de la publicidad y gestionan el

tratamiento y montaje del anuncio en el medio.

A continuacién se realiza la distribucion del producto publicitario. En esta fase las
centrales de medios gestionan la distribucién con los diferentes medios de comunicacién

donde se va a exhibir el anuncio.

Por ultimo, en la fase de consumo se facilita al publico el acceso al producto y al
dispositivo necesario para disfrutarlo. En el acceso, diferentes tecnologias posibilitan la

conexién entre el consumidor y el contenido publicitario.

En relacién a esta estructura, nuestro proyecto disefiara su cadena de valor, en

base a las principales funciones que realizamos, las cuales son:
e A través de un briefing proporcionado por el cliente, en el que nos explica sus
necesidades, produciremos contenidos publicitarios digitales adaptados a sus

requerimientos.

e Disefio ajustado tanto a las necesidades del cliente como a la cartera de productos

que ofrecemos.

e Produccién de los contenidos publicitarios digitales e introduccién de los mismos

en los dispositivos de distribucion.

e Retroalimentacién y mantenimiento del servicio.

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”
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I1.2 Clientes:

e Expositores de los Recintos Feriales

En promedio se realizan alrededor de 500 ferias al afio en toda Espafia, sin
embargo, de primera instancia pensamos enfocarnos en las ciudades que tengan mayor
numero de ferias y con mas expositores pues son las que merecen la pena por aportarnos

mas clientes potenciales. Es por ello que nos enfocamos en los siguientes recintos feriales:

EXPOSITORES
CIUDAD / RECINTO FERIAS
Directos Indirectos

MADRID- Feria de Madrid /IFEMA 85 22.152 18.400
BARCELONA - Fira de Barcelona 57 11.140 11.806
VALENCIA - Feria de Valencia 39 6.169 3.654
ZARAGOZA - Feria de Zaragoza 30 4,268 2.776
ELCHE (Alicante) - Institucion Ferial 25

2.001 133
Alicantina
BILBAO - Bilbao Exhibitions Centre /BEC 23 3.333 2.016
BARCELONA - Reed Exhibitions Iberia 9 1.737 1.365
MADRID - Espacios y Congresos 7 2.725 905

De esta manera, nuestros clientes serian los recintos feriales que organicen ferias
con un minimo de 750 expositores directos.
En la actualidad, el nimero de expositores en recintos feriales de Espafia para un

afio es de 127.555, dicha cantidad representa los clientes potenciales del sector.

I1.3 Competidores:

La competencia ofrece implantacién de tecnologia (pantallas, proyectores, TPV),

creacion de contenidos y realizacion de proyectos a la carta.

A continuacién se mencionan las empresas mas representativas del sector, pues
nos afectan por las capacidades de disefiar una estrategia similar a la planteada en nuestro
proyecto. Vale la pena mencionar que se trata de pymes, las cuales son mas flexibles ante

cambio de estrategias que las grandes empresas (Sony, Cisco o IBM).

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”
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COMPETENCIAS PYMES ESPANOLAS

Ciudad

teléfono

servicios

Grado de

competencia

Analisis y posibilidad de acuerdo

Altabox Gijon -Creacion de Media Empresa de marketing adaptada a los
www.altabox.net (Asturias) contenidos nuevos medios.
902 43 00 46 |-Marketing Crean contenidos pero no cuentan
estratégico con una alta implantacién de
-Implantacién de sistemas.
sistemas Digital Grado de colaboracién bajo.
Signage
Multipistas Madrid -Consultoria Alta No crean contenidos digitales de
www.multipistas.com |91 323 61 61 |[-Alquiler y venta forma especifica, se podria colaborar
equipos aunque su grado de competencia es
-Implantacién alta.
Digital Signage
-Creacién
contenidos
Techex Madrid -Redes IP Media- baja | Se trata de mayoristas que venden
www.techex.es (Contacto -Creacion tecnologia. Tienen posibilidades de
establecido) |ediciény convertirse en competencia si
Jaime, Telf.: playout de detectan la necesidad, pero por otra
678 634 642 | contenidos parte pueden convertirse en
proveedores del proyecto.
Grado de colaboracién alto
Radical media Barcelona -partners de Media-baja | Se trata de una empresa basada
www.radical-media.com | Telf.: escala fundamentalmente Software para
933630397 |dedicadosa gestion de contenidos. Implantan

Software
-sistemas de
medicion de

audiencias

sistemas pero de forma testimonial.

Grado de colaboracion medio
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Las empresas analizadas en el entorno espanol arrojan unas cifras dispares en el
afio 2007, asi podemos ver a empresas como Techex que factur6 4.033.000€ en
contraposicion a sus competidores directos que facturaron en el caso de Altabox 86.000€,
Radical-Media 176.000€ y, en el caso de Multipistas, se trata de una empresa de reciente

creacion de la que no se cuenta con balance de cuentas para el afio citado.

Otro hecho curioso es que todas estas empresas analizadas cuentan con un codigo
CENAE o de actividad, muy distinto entre ellas, siendo en el caso de Multipistas el de
educacion, el de Techex consulta de equipo informatico y el de Altabox comercio al por
menor de electrodomésticos, esto denota una gran dispersiéon del sector y una escasa

definicion de la competencia por parte de las Pymes espafiolas.

El nimero de empleados en la mayoria de estas empresas es entorno a 3, salvando

el caso de la empresa Techex que cuenta con 40.

Otros Competidores

Dentro del sector estan comenzando a operar empresas multinacionales, esto

refleja el nivel de crecimiento del mercado en Espafia.

Dichas empresas ofrecen soluciones tecnolégicas y de software, lo cual no
representa una gran amenaza sino que nos ofrece la posibilidad de obtener los productos

necesarios para realizar el proyecto.
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Nombre de la  Ciudad / Contacto Servicios Grado de Anadlisis y posibilidad
empresa competencia de acuerdo
Cisco/IBM Multitud de -Sistemas de gestion medio Posible proveedor
distribuidores de contenidos aunque puede actuar
remotos. como competencia si
Carlos Escobar, -Creacion de encuentra un socio
director area tecnologias que inicie acciones de
negocio digital avanzadas. gestion de contenidos.
signage Espafia -Implantacién
grandes proyectos.
LG Las rozas (Madrid) -Pantallas varios medio Se trata de un posible
91211 2222 tamainos, proveedor, pero su
posibilidad 3D, sin grado de implantacién
reflejos. de proyectos es
-Pantallas mas PC. grande por lo que hay
que tener cautela.
Sony Multitud de -Sistemas de medio Posible proveedor con
distribuidores software de edicion multitud de partners

y gestién
-Pantallas
adaptadas
-Implantacion de

grandes proyectos

distribuidos en
Espafia. Su grado de
competencia no es
elevado ya que no
gestionan publicidad

en los proyectos.

1.4 Grupos Estratégicos:

Asociacion de Ferias Espafiolas (AFE)

Es una organizacion privada, sin &nimo de lucro y declarada de utilidad publica,

cuyo ambito de actuaciéon se enmarca en el territorio espafiol, para la representacion,

coordinacién defensa y fomento de las actividades feriales de sus miembros. Sus

principales objetivos son: fomentar el desarrollo de la actividad ferial, contribuir a la

optimizaciéon en la gestién y en la calidad de los servicios que prestan sus asociados,

intercambiar informacién y experiencias y representar los intereses de sus miembros ante

la administracion.
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Esta asociacion afecta directamente al sector, puesto que la informacién difundida
por la misma influye de gran manera en las decisiones de sus asociados, por lo tanto si una
central de medios (nuestro caso) es recomendada por dicha asociacién, las misma
obtendra un incremento en la venta de sus servicios y le sera mas facil introducirse en
éste sector, por el otro lado si el comentario es negativo los asociados no recomendarian la

central de medios a los expositores ni le permitirian vender en sus ferias.

I1.5 Canales de Distribucion

En el medio de la distribuciéon de informaciéon publicitaria, no se suele utilizar
intermediarios para vender el servicio, por lo tanto, el canal de distribucién es directo,

pues se suele vender el servicio directamente al cliente.

I.6 Comunicacion

En este sector la comunicacién con el cliente se realiza de forma directa, empresas
de gestion y distribucién de informacion ofrecen sus servicios directamente a sus clientes

potenciales.

Especificamente, las centrales de medios contactan a sus clientes a través de
comerciales denominados "ejecutivos de cuentas ", usando lobbies y relaciones publicas.
Algunas veces hacen publicidad en revistas de diferentes sectores target y se presentan a

concursos.

II.7 Proveedores:

Para desarrollar nuestro proyecto, necesitamos adquirir toda la tecnologia
descrita en la fase del Andlisis del Entorno, para esto hemos buscado las opciones que

ofrece el mercado de posibles proveedores, los cuales son:
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Barcitronic

S.A.

www.barcitronic.com

PRODUCTO

Pantallas tactiles / Teclados TPV /
Teclados antivandalicos / Lectores de
tarjeta / Lectores de tarjeta
inteligentes / Pantallas tactiles (gama
muy amplia) / PCs industriales /

Tablets PC
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LOCALIZACION

Barcelona

Belsati (Belsa
Tecnologies

Industrials)

www.belsati.com

PC industrial / LCD industrial /
impresoras robustas / PC robustos /
PC profesionales / Teclados (gran
variedad) / SAI / PC pulsera / PDA

robustas / Expositores LCD

Barcelona

Vina Sistemas

Smartec

S.L.

S.L.

Www.vinasistemas.com

www.smartec.es

Mayorista tecnolégico: Ordenadores a
medida / Distribuidor ADSL / Copia de

seguridad remota /

Muy interesante en el tema de
escaparates, parece puntera (Smartouch
Panel) DIRECCION ESPECIFICA:

http: antallastransparentes.smartec.es

Zaragoza

Madrid / Las
Palmas / San

Francisco

Alysan

S.L.

www.alysan.com

Estructuras Acero ==> Paneles

Alicante

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”
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I1.8 Estructura de Costes:

Segin datos de la Consejeria de Economia de la Comunidad de Madrid, la

estructura de costes del sector publicitario, es la siguiente:

TOTAL NUMERO DE EMPLEADOS ‘
PARTIDAS

SECTOR | Dela5 De6a20 Masde 20 ‘
Produccion 100 100 100 100
Consumos Intermedios: 33,6 445 43,3 22,5
Compras por naturaleza 18,3 28,1 30 5,7
Trabajos, suministros y

10,6 10,3 7,6 12,5

servicios exteriores
Gastos diversos 4,7 6,1 57 4,3
Impuestos netos 9,7 8,2 7,1 11,5
Costes de personal 18 16,9 17,2 19,1
Excedente bruto 37,4 29,4 30,6 46
Gastos financieros netos 0,6 0,7 1,2 0,2
Inversion realizada 0,7 0,3 0,6 0,7

Estructura de costes del sector de publicidad de
Madrid segiin tamaio de la empresa

%
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k(‘ <& \‘0") &> R A {,\Q' o0
L > & Q & & & &
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(’o@ /\@ M Total del sector (o'z’%

M Cantidad de empleados De 1 a 5

Fuente: Elaboracion propia con datos de la Consejeria de Economia de la Comunidad de Madrid
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Para realizar el estudio del equilibrio financiero del sector, se han analizado las

estructuras de nuestros principales competidores, obteniendo como media el siguiente

resultado:
100% 100%
90% - 90%
80% - 80%
51,72%
70% - 70%
60% - 60%
L4 PC
M AF
50% - 50% LIPF
M AC 2,86%
u FP
40% - 40%
30% - 30%
4 0,
20% - 20% e
10% - 10%
0% - 0%

Fuente: Elaboracién propia con datos de SABI

Como puede apreciarse, la estructura financiera estara formada en la parte del

activo, por aproximadamente un 91% de activo circulante, mientras que por la parte del

pasivo, los grandes porcentajes son pasivo circulante (52%) y Fondos Propios (45%), ya

que este tipo de empresa no se suele financiar mediante créditos a largo plazo, sino que

mas bien, utiliza créditos a corto y proveedores.

Como podemos observar, esta estructura cuenta con un fondo de maniobra muy

bueno de aproximadamente el 40%. El ratio de liquidez (1,77) de este tipo de empresas

también es muy favorable.
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I1.9 Situacion del Sector en Términos Competitivos

~ ANALISISCOMPETITIVO  DESCRIPCION A 0
|  Tecnolégicas X |
Barreras de entrada y salida Legales X
Financieras X
Aprovisionamiento X
Posibles nuevos competidores Muchos
Poder de negociacion de los clientes Medio
Posible estrategia de respuesta de los Defensiva
competidores a la actividad de nuestra X
empresa
Poder de negociacion de los proveedores Bajo X
Productos o servicios sustitutivos Muchos X

I1.9.1 Barreras de Entrada y Salida

e Nuestros servicios son de base tecnoldgica, y nuestro sector constantemente
evoluciona y se adapta a nuevas tendencias tecnoldgicas, por lo que no existen
barreras de entrada al contar con una amplia gama de tecnologias al alcance de

todas las empresas, tanto establecidas como de nueva creacion.

e No existe ninguna ley que impida el desarrollo de nuevas tecnologias para
gestionar la publicidad o que impida penetrar en este mercado. Por lo tanto no
encontramos barreras legales. Sin embargo, debemos tomar en cuenta el hecho de
que debido a las caracteristicas del sector es necesario proteger nuestra a
actividad a través de patentes si realizamos nuevas aplicaciones, software o

tecnologia.

e En el aspecto financiero, la moderada inversion inicial representa una oportunidad

para las empresas de nueva creacion pues facilita la penetracion en el sector.

e Como mencionamos anteriormente, en el sector hay muchas empresas dedicadas
al desarrollo y distribucién de las tecnologias y dispositivos que necesitamos para

el desarrollo de nuestro proyecto.
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11.9.2 Posibles Nuevos Competidores

El sector Digital Signage es joven, dindmico y altamente cambiante, pero ninguna
empresa oferta especificamente nuestros servicios con el alto grado de especializaciéon por
sectores que ofrecemos. Sin embargo, no deja de existir la amenaza de que las centrales de
medios que actualmente prestan servicios convencionales, en un futuro, se dediquen a

vender los mismos servicios que los planteados en el proyecto.

I11.9.3 Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacion de los clientes es, en términos generales, medio; puesto
que hay muchos clientes pero a la vez hay muchas empresas que ofrecen servicios con
ciertas similitudes al nuestro. Sin embargo, hay clientes que tienen un mayor poder de
negociacion por su tamafio e importancia, pero actualmente somos novedosos en el
planteamiento de nuestros productos y aplicaciones de los mismos, lo que nos hace menos

vulnerables de cara a la venta de nuestros servicios.

I11.9.4 Posible Estrategia de Respuesta de los Competidores

Debido a que se trata de un mercado en proceso de expansion, nuestra actividad
provocara estrategias defensivas por parte de la competencia, ya que vamos a quitarles
cuota de mercado y a entrar en sectores inexplorados. Esto implica una amenaza para el
desarrollo de nuestro proyecto, sobre todo en sus inicios dependiendo del grado de

respuesta de la competencia, puesto que se generara turbulencia competitiva.

I11.9.5 Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es bajo ya que existen multitud de

posibilidades a la hora de elegirlos y la tecnologia que todos ofrecen es similar.

I1.9.6 Productos o Servicios Sustitutivos

Cualquier otro medio a través del cual nuestros clientes puedan publicar y
distribuir informaciéon promocional es un servicio sustitutivo al nuestro. Por lo tanto, la
competencia ofrece varios servicios sustitutivos, como lo son: medios escritos, television,

radio e internet, lo cual representa una amenaza para nuestra actividad.
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I1.10 Tendencias Innovadoras del Sector

El sector de la cartelera digital o Digital Signage es un area de negocio poco
explotada en nuestro pais pues cuenta solamente con unos 5 aflos de existencia. Asimismo,
la mayor parte de los proyectos realizados en la actualidad son sélo implantaciones de

tecnologias que no aportan un retorno claro de la inversion realizada.

Hasta el momento los sistemas establecidos han ido encaminados principalmente
en proyectos de banca y en el sector retail siendo, la inmensa mayoria de ellos, meras
televisiones corporativas (acciones llamadas Narrowcasting) que cuentan con un
contenido escaso y poco atractivo. Por ello, en dichas experiencias empresariales se esta
haciendo hincapié en mejorar la atractividad y efectividad de los contenidos, ya que la

inversion tecnoldgica en su mayor parte esta hecha.

Las innovaciones del sector no son del todo diferenciadas pero van encaminadas a

crear dos tipos de acciones:

1. La mejora de experiencia por el usuario con difusiones selectivas de
informacién (Narrowcasting)

2. Sistemas de medicién de audiencias.

Los terminales TPV o quioscos digitales quedan relegados a la promocion de
eventos y a una serie de aplicaciones que difieren del modelo propuesto de distribucién de
contenidos. La mayoria de ellos son similares y no ofrecen diferenciacién por lo que se

podra lanzar un disefio propio e impactante.

Suelos interactivos, escaparates interactivos y mesas digitales son otro exponente
del grado de innovacidn del sector, aunque en este trabajo no se considera inicialmente su

uso salvo proyectos especificos.

Los sistemas de medicidon de audiencias se basan fundamentalmente en camaras
que registran el nimero de personas, el tiempo de impacto y en algunos casos el sexo de
los observadores. Estas cdmaras no registran imagen alguna, simplemente detectan
movimientos y registran informacion. Normalmente, se encuentran instaladas en pantallas
pero también se pueden utilizar en otros soportes. Estos sistemas seran mejorados y
adaptados para el proyecto y se utilizaran para crear mapas de focos de atencién en el
sector ferial, por lo que se ha desarrollado un software especifico y patentado para la

utilizacién adecuara de la tecnologia.
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III. Analisis DAFO y Objetivo Estratégico General

I11.1 Resultados del DAFO ) : DAL
Debilidades

1. Alta inversion requerida para I+D, patentes y

licencias.
2. Necesidades de mano de obra muy variable

atendiendo a la temporalidad. A

3. Necesidad de un control exhaustivo de la

informacién gestionada.

4. Dependencia respecto a tecnologias y

dispositivos que pueden tener fallos técnicos.

Amenazas

1. Desinterés por los Ayuntamientos y diferentes A A A
sectores (clientes potenciales) respecto al

empleo de nuevas tecnologias para gestionar

su publicidad.

2. Presupuesto reducido de clientes para invertir

en publicidad, debido a la recesién econémica .

actual.

3. Cambio constante en el mundo de la

informdatica en relacion a la transmisién de

datos.
4. Desarrollo de terminales de telefonia movil L NAD O DT
mas avanzados y aplicaciones que incluyan P DO PROVOCARLCO

servicios similares.

5. Escepticismo por parte de los clientes potenciales en cuanto a una medicidn real de los
resultados de la implementacidn de las nuevas tecnologias que ofrecemos.

6. Alta oferta de productos sustitutivos.

7. Alto poder de negociacion de clientes como instituciones y organismos publicos.

8. Estrategias defensivas de la competencia y surgimiento de nuevos competidores, si las
centrales de medios se dedican en un futuro ofrecer servicios similares.

9. Nuevo nicho de mercado por el cual se deba crear el mercado para vender en él.
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Fortalezas

1. Ofrecemos servicio tecnoldgico unico en el (1 K A A
mercado que permite la visualizaciéon vy
descarga de informacién.

2. Ademas de la digitalizacion y distribucién de la

informacion a través del terminal, ofrecemos la =

posibilidad de obtener wuna lista de -

usuarios/perfiles de dicho sistema (listado de

clientes potenciales).

3. Ausencia de canal de distribucién por lo que
tenemos un mayor control de la distribucién
del servicio.

4. Diversidad de aplicacion de nuestra tecnologia,
ya que se puede adaptar a cualquier lugar donde se desee informar y proporcionar

diferentes servicios.

Oportunidades

1. Facilidad de cubrir las necesidades de obtener NPOR NAD
mano de obra poco cualificada debido al
aumento del paro. "

2. Disponibilidad en el mercado de todos los

componentes tecnologicos necesarios para =

operar.

3. Participaciéon en un mercado emergente.

4. Incremento en el nimero de personas que

utilizan  los dispositivos  tecnoldgicos
necesarios para hacer uso de nuestros
servicios (PDA, SmartPhones, portatiles).

5. El mayor motor de crecimiento del sector de la
publicidad en Espafia es la utilizacién de canales que emplean nuevas tecnologias.

6. Pérdida de la eficacia publicitaria a través de medios convencionales.

7. Ausencia de barreras de entrada, tanto tecnolégicas, como legales, financieras y de
aprovisionamiento en el sector.

8. Bajo poder de negociacién de los proveedores debido a que hay muchos en el mercado.
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I111.3 Diagndstico

La debilidad que mas afecta nuestro proyecto es la alta inversion requerida en
[+D+i, patentes y licencias, debido a que una de las caracteristicas del sector en el que

operamos es la constante innovacion.

Como mayores fortalezas encontramos el servicio Unico y que ademas de la
digitalizacion y distribucién de su informacién a través del terminal, ofrecemos a los
clientes la posibilidad de obtener la lista de usuarios de dicho sistema (listado de clientes

potenciales).

La mayor oportunidad surge de la posibilidad de participar en un mercado

emergente.

Como peor amenaza tenemos la existencia de productos sustitutivos que satisfacen

similares necesidades.

I11.4 Objetivo estratégico

En base a los resultados de Q-DAFO nos fijamos el siguiente objetivo: Montar la
empresa en la ciudad de Madrid, Zona Fuencarral, Calle Tomas Redondo No. 3, captar una
cuota del 20% de las ferias realizadas en los 8 recintos feriales principales, que
representaria un 3% de las ferias totales de Espafia. Esto equivale a unas ventas de

825.425 euros, con un total de aproximadamente 3.400 clientes.
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IV. Plan de Operaciones

IV.1 Analisis de Opciones

Para desarrollar nuestro proyecto y vender nuestros servicios vamos a producir:

PRODUCCION SUBCONTRATACION ‘

o Construccion del soporte metalico

e Dispositivos (hardware) para los TPV  (paneles y
e Software para dispositivos dispositivos)

e Contenidos digitales e Software para operaciones de

e Informes de retroalimentacion disefio, distribuciéon y creacién de
informacion.

IV.2 Desarrollo del Servicio
El servicio consiste en la creacion, gestién y distribucién de contenidos digitales
destinados al sector publicitario mediante el disefio y desarrollo de nuevos sistemas

tecnoldgicos tUnicos en el mercado.

Los procesos productivos que se realizaran para llevar a cabo la prestacién de

nuestro servicio son los siguientes:

1. Disefio y ensamblaje de los dispositivos y paneles.
1.1 Disefio del producto (hardware y software).
1.2 Creaci6n de un prototipo.
1.3 Aprobacién del disefo.
1.4 Tramite de patentes.
1.5 Compra de los insumos requeridos.
1.6 Ensamblaje de los dispositivos y paneles.

1.7 Distribucién y almacenamiento de los dispositivos y paneles.

2. Obtener el briefing del cliente.
2.1 Estudiar el briefing con los requerimientos del cliente.
2.2 Reuniéon con el cliente para especificar en detalle sus requerimientos y

adaptarlos a nuestra cartera de productos.

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”




FUTURE
ADVERTISING
2.3 Redactar un informe con los requerimientos de cliente y el servicio que se le
brindara.

2.4 Pasar el informe a los departamentos de disefio y distribucién.

3. Disefio y produccion de contenidos publicitarios.
3.1 Disefio de un demo de los contenidos digitales del cliente.
3.2 Aprobacién del cliente.
3.3 Realizacién de modificaciones solicitadas por el cliente.
3.4 Produccién de los contenidos digitales.

3.5 Cargar los contenidos digitales en los dispositivos.

4. Colocar los dispositivos en el lugar acordado con el cliente.
4.1 Verificar existencias de dispositivos.
4.2 Solicitar los dispositivos al encargado del almacén.
4.3 Solicitar los dispositivos al encargado de produccion.
4.4 Retirar los dispositivos del almacén.

4.5 Distribuir los dispositivos.

5. Retroalimentacion.
5.1 Extraccion de la base de datos con informacién de contacto de usuarios del
dispositivo.
5.2 Elaboracién de un mapa de movimiento.
5.3 Procesar toda la informacién de la base de datos.
5.4 Realizar informes estadisticos de actividad.

5.5 Distribuir un informe final al cliente.

6. Mejora continua.
6.1 Departamento de I+D propone nuevos disefios y mejora a los actuales.
6.2 Alta Direccién aprueba el desarrollo de un prototipo.
6.3 Se cancela el proyecto.
6.4 Desarrollar un prototipo.
6.5 Tramite de patentes.
6.6 Estudio de campo.
6.7 Andlisis de los resultados del estudio de campo.

6.8 Lanzamiento de nuevos productos y/o productos mejorados.
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MANUAL DE PROCESOS:

DISENO DISENO Y ENSAMBLAJE DE DISPOSITIVOS Y PANELES
INCIA: Disefio FINALIZA: Produccion
APROBADO POR: Direccion ELABORADO POR: Produccion
Disefio Alta Direccian Produccion Acciones
1. Disefio del producto
(hardware v software)
2. Creacidén de un prototipo
i 1
3. Aprobacidn del disefio
N 4. Tramite de patentes
5 5. Compradelos insumeos requeridos
e 6. Ensamblaje de los dispositivesy
paneles
= 3 7. Distribucidn y almacenamiento
El delos dispositivos v paneles
j -+
g ™ B
- 2 PERSONAS
1. Disefio del producto (hardware y software) 6.000,00 € - 60 DIAS DE TRABAJO (3 MESES)
- 960 HORAS (I+D)
- 1 PERSONA
2. Creacion de un prototipo 1.000,00 € - 20 DiAS DE TRABAJO (1 MES)
- 160 HORAS (I+D)
3. Aprobacion del disefio - € -SINCOSTE
P o - - COSTEDE ALTADE PATENTE Y
4. Tramite de patentes (+5 afilos mantenimiento) 1.200,00 € MANTENIMIENTO 3 ANOS
- ESTRUCTURA (300€)
5. Compra de los insumos requeridos 1.250,00 € - COMPUTADORA (600€)
- PANTALLA TACTIL 17" (350€)
6. Ensamblaje de los dispositivos y paneles 12,50 € -2 HORAS (INSTALACION Y POSVENTA)
7. Distribucién y almacenamiento de los dispositivos y paneles 12,50 € -2 HORAS (INSTALACION Y POSVENTA)
INSTALACION Y POSVENTA 6,25 €/HORA
I+D 6,25 €/HORA
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MARKETING Y VENTAS | OBTENCION REQUERIMIENTOS CLIENTE

INCIA: MKT y VTAS FINALIZA: MKT y VTAS
APROBADO POR: Direccion ELABORADO POR: MKT y VTAS
Disefio Cliente Acciones

Inicio
1. Firma del contrato

2. Estudiar el briefing conlos
1 requerimientos del diente

| 3. Contacto con el cliente para especificar en
detalle sus requerimientos v adaptarlos
a nuestra cartera de productos

premium
4. Pasarinforme de requerimientos alos
\ departamentos de disefio v distribucén.

L J

2 basico

L J

£ 4

4

1. Estudiar el briefing con los requerimientos del cliente 15,00 € -2 HORAS (MARKETINGY VENTAS)

Contacto con el cliente para especificar en detalle sus

o 15,00 € -2 HORAS (MARKETINGY VENTAS)
requerimientos y adaptarlos a nuestra cartera de productos

3. Pasar el informe a los departamentos de disefio y distribucion. - € -SINCOSTE

MARKETING Y VENTAS 7,50 € €/HORA
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DISENO DISENO Y PRODUCCION DE CONTENIDOS DIGITALES

INCIA: Disefo FINALIZA: Disefio

APROBADO POR: Direccion ELABORADO POR: Disefio
Disefin Cliente Aaarahu

1. Disetfio de un demo de los contenidos
digitales del cliente

basico 2. Aprobacidén del diente
3. Realizacién de modificaciones
] solicitadas por el cliente.
premium
4. Produccidn delos contenidos digitales
1 5. Cargarlos contenidos digitales en los
T dispositivos
]
\2
si

¥

3

4 |

|

5
1. Disefio de un demo de los contenidos digitales del cliente 6,25€ -1HORA (DISENO)
2. Aprobacion del cliente. - € -SINCOSTE
3. Realizacion de modificaciones solicitadas por el cliente. 6,25€ -1HORA (DISENO)
4. Produccion de los contenidos digitales. 5,00€ -1HORA (PRODUCCION)
5. Cargarlos contenidos digitales en los dispositivos 5,00€ -1HORA (PRODUCCION)

DISENO 6,25 €/HORA
PRODUCCION 5 €/HORA
MARKETING Y VENTAS 7,5 €/HORA
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DISTRIBUCION DE DISPOSITIVOS

INCIA: Instalacion FINALIZA: Instalacion
Instalacion y
APROBADO POR: Direccion ELABORADO POR:
Posventa
Instalacian v | RSTEeS

post venta

Inicio

1. Verificar existencias de dispositivos

Solicitar los dispositivos al encargado
del almacén

Solicitar los dispositivos al encargado

de produccidn

& 4. Retirar los dispositivos del almacén
] Distribuir los dispositivos
2

4

b

5 |
1. Verificar existencias de dispositivos - € -SINCOSTE
2. Solicitar los dispositivos al encargado del almacén - € -SINCOSTE
3. Solicitar los dispositivos al encargado de producciéon - € -SINCOSTE
4. Retirarlos dispositivos del almacén 3,13€ -1/2 HORA (INSTALACION Y POSVENTA)

e . . - SALIDA (120€)
5. Distribuirlos dispositivos 13250€ 2 HORAS (INSTALACION Y POSVENTA)
INSTALACION Y POSVENTA 6,25€ €/HORA
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MARKETING Y VENTAS SERVICIO DE RETROALIMENTACION

INCIA: MKT y VTAS | FINALIZA: MKT y VTAS
Instalacion y
APROBADO POR: Direccion ELABORADO POR:
Posventa
Marketing v ventas Acciones

1. Extraccion de la base de datos con informacian
Inicio de contacto de usuarios del dispositivo

2. Elaboracidn de un mapa de movimiento

1 3. Procesartoda lainformacian de la base de datos
¢ 4. Realizar informes estadisticos de actividad
5. Distribuir un infarme final al cliente

2
L J

3

il

)

b contacto deveuarios el dspostv - 375€ -1/2HORA (MARKETING Y VENTAS)

2. Elaboracién de un mapa de movimiento 7,50 € -1HORA (MARKETING Y VENTAS)

3. Procesar toda la informacién de la base de datos 7,50 € -1HORA (MARKETING Y VENTAS)

4. Realizar informes estadisticos de actividad 3,75€ -1/2HORA (MARKETING Y VENTAS)

5. Distribuir un informe final al cliente 3,75€ -1/2HORA (MARKETING Y VENTAS)
MARKETING Y VENTAS 7,50 € €/HORA
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MEJORA CONTINUA
INCIA: I+D FINALIZA: I+D
=z
i Instalacion y
APROBADO POR: Direccion ELABORADO POR:
Posventa
Disefio Alta Direccion Acciones
1. Departamento de [+D propone
nuevos disefios ¥ mejora a los actuales
2. AltaDireccdn aprueba el desarrollo
deun prototipo
3. Secancelael proyvecto
4. Desarrollar un prototipo
+ 5. Trdmite de patentes
6. Estudio de campo
I 3 7. Anadlisis de los resultados del estudio
de campo
8. anzamiento de nuevos productos
+ 7/o productos mejorados
4
g
g
v
8
1. Departamento de [+D propone nuevos disefios y mejora a los actuales - €
2. Alta Direccion aprueba el desarrollo de un prototipo 18,75€ -2 HORAS (ALTA DIRECCION)
3. Se cancela el proyecto - £
4. Desarrollar un prototipo 7.000,00 € - COSTES DISENO Y CREACION
5. Tramite de patentes 1.200,00 € - ALTAPATENTE Y MANTENIMIENTO 3 ANOS
- 6 ESTUDIOS DE CAMPO / ANO
- TRANSPORTE DEL PROTOTIPO (120€) i
6. Estudio de campo 1.020,00 € - HORAS IMPLEMENTACION (4 HORAS - INSTALACION Y]
POSVENTA)
- CAPTURA DE DATOS (4 HORAS - 1+D)
P . - 6 ESUDIOS DE CAMPO / ANO
7. Andlisis de los resultados del estudio de campo 150,00 € 4 HORAS (I+D)
8. Lanzamiento de nuevos productos y/o productos mejorados 9.475,00 € - COSTE UNICO PARA EL ANO 1
I+D 6,25 € €/HORA
ALTA DIRECCION 9,38 € €/HORA
INSTALACION Y POSVENTA 6,25 € €/HORA
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IV.3 Localizacion

- 4,58Bm ® 3,012m

3, B4m

«1,63m » 4 4,5%m .

10, 80m

- 5, 36m >

4 4, 88m >

4 5p27m .

2, 88m

De acuerdo a los resultados del estudio de mercado, hemos decidido establecer las oficinas
centrales en la ciudad de Madrid, siendo su domicilio: Calle Tomas Redondo N2 3, a 1000

m del recinto ferial IFEMA y el palacio de congresos de Madrid.

Esta ubicacion ha sido seleccionada debido a la proximidad de nuestros clientes
principales en la zona de Madrid (Ifema y Palacio Municipal de Congresos) y a la facilidad
de trasporte puesto que nos encontramos cerca del aeropuerto Madrid- Barajas y acceso
directo en 5 minutos a centro Madrid por tinel Costa Rica y M30, conexi6n directa a 200 m

con M40, A-1, A2, A3, A4.
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El local cuenta con 250 m2 distribuidos en 150m2 de oficinas y 100 de almacén. El

precio por alquiler mensual es de 1875 € IVA incluido.

=

IV.4 Infraestructura

3, Madrid, (MADRID) _

Ensamblaje de los dispositivos
y paneles

1.200 € de alquiler

Taller
Produccién de prototipos mensual
Almacenamiento de existencias
Disefio y produccion de los
contenidos digita]es 1500 € de alquiler del local
Digitalizacion de la informacion mensuales. Situado en
Oficinas Administracion _
) Madrid
Marketing y ventas
Retroalimentacién

Laboratorio I+D
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Para realizar la distribucion de los paneles y el desplazamiento de los equipos de

instalacién y posventa hemos elegido un vehiculo del tipo Furgdn Compacto, Mercedes

Vito de 19.020€.

IV.6 Equipos e Instalaciones

Puff 4 149,00 596,00
Mesa centro 1 119,00 119,00
Alfombra 1 24,95 24,95
Recepcion
Lampara de pie 2 54,90 109,80
Silla administrativa 1 149,00 149,00
Mesa administrativa 1 179,00 179,00
Sala Mesa reunion 1 620,00 620,00
Reunion [ei- " eunion 8 19,95 159,60
Sala Mesa operarios 16 99,90 1.598,40
Operarios ;12 herarios 16 29,95 479,20
Mesa directivo 2 120,00 240,00
Sala g ario directivo 2 150,00 300,00
Directivos
Silla directivo 2 129,00 258,00
TOTAL 4832,95
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AREAS TRABAJO ORDENADORES | PRECIO CONJUNTO
3 Imac de 24
Produccién 4137€
pulgadas
2 portatiles y dos
Marketing y Ventas 3500€
monitores
2 sobremesa Imac de
Directivos 2178€
20 pulgadas
Instalacién y Postventa 1 sobremesa DELL 399€
2 Imac de alta gama
Disefio 4098€
con 24 pulgadas
1 Imac de gama
I+D 1649€
media
Auxiliar Administrativa 1 sobremesa DELL 399€

suministros: mensualidad

material oficina mensualidad

telefono 60 € [fijo papel 30 € | /mes

120 € |moaviles tinta 60 € | /mes
luz 80 € | /mes dipticos 50 € | /mes
internet 50 € | /mes tarjetas 10 € | /mes
gas, calefaccion 30€ | /mes otros 40 € | /mes
total suministros 340 € Total material of. 190 € | /mes

Precio mensual alquiler local

Precio anual alquiler

1.875€

22.500€
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IV.7 Riesgo Laboral
Para proporcionar a nuestro personal instalaciones seguras donde realizar su
trabajo, hemos considerado la ubicacién de los extintores, manguera, botiquin y ruta de

evacuacién de acuerdo a las medidas basicas de salud y seguridad industrial.

3, 84m . . 3,67m > (
RUTA DE . L RUTA DE - [E
e
RUTA DE i
—

“ 4,50m -

P 1, 63m > .
4,99m []

10, 80m

RUTA DE
i
=]
¥

EVACUACION
=]

v

RUTA DE 1
E\mcunclon - I

- 5,36m »
u 3,7m
- 4,88m .
m BOTIQUIN
( = —
RUTA DE . [H / ;
:\racuaclon B FH

- 5,21m . v

MOIIVNIYAI
24 vand

g
g

AGENC]

IV.8 Gestion Ambiental

Al ser una empresa de manejo de contenidos digitales y no realizar ninguna
actividad industrial, la gestién ambiental en el proyecto se hara a través de la implantacién
de medidas preventivas y correctivas que permitan reducir el consumo de recursos
energéticos, agua, materiales, etc., asi como disminuir la generacién de residuos y

minimizar el impacto medioambiental.
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e Cumplimiento de la legislacion vigente en materia de medio ambiente.
e Conocimiento de las obligaciones legales actuales y de las que vayan surgiendo.
e Aumento de la productividad y reduccién de los costes de manera respetuosa con

el medio ambiente.
e Reduccion en el consumo de energia.
e Minimizacién y reciclaje de residuos.
e Ahorro de agua potable.
e Desarrollo de un sistema de gestion medioambiental que implica la participacién

de todas las personas.

De esta forma, la gestion ambiental se llevara a cabo a través de un proceso
productivo eficiente y con una adecuada gestién de los recursos. Adicional a los beneficios
ecolégicos que primardan, se espera un ahorro de costes debido a la racionalizacién en el

empleo de los recursos naturales y optimizacién de procesos.

IV.9 Calidad
El principio de gestion de calidad primordial serd la satisfaccidn del cliente, por lo
que el objetivo sera comprender las necesidades actuales y futuras del cliente, satisfacer

sus demandas y esforzarse en superar las expectativas de estos.

De primera instancia no se considera prioritario implementar una norma ISO en
los primeros afios del proyecto, por lo que el sistema de gestion de calidad consistira en la
recopilacion de informacidn sobre el grado de satisfaccién de nuestros clientes y la calidad
percibida por ellos en nuestros servicios. Con este fin, se usardn los siguientes

instrumentos para recabar dicha informacién:

e Encuestas.
e Buzobn de quejas y sugerencias.

e Requisitos del cliente e informacién de contratos.

Para gestionar la informacién obtenida utilizaremos los parametros que contempla

el modelo ACS], los cuales se esquematizan de la siguiente manera:
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Parcibida

Yalor
Percibido
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del clienhs

IV.10 Personal Requerido

oNe

000

000
FUTURE

ADVERTISING

Qusajas
del cliente

Sotisfaccién
del clis=nhe

Fidelidad

del clienh=

ariginals weaw theacsiorg

Produccién 4
Marketing y Ventas 3
Directivos 1
Disefio 2

[+D 1

Auxiliar Administrativa 1
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V. Plan de Marketing

V.1 Anadlisis del Mercado
V.1.1 Mercado

Nuestro mercado son los expositores y anunciantes que participen en las distintas
ferias celebradas en territorio espafiol (el tamafio del mercado en detalle se presenta en el

analisis del sector, en el apartado de mercado).

MERCADO TOTAL EXPOSITORES
DIRECTOS
INDIRECTOS

TOTAL

a. Tamaiio

En relacion al tamafio del mercado, en general, el mercado de la publicidad en
Espafia presenta un crecimiento significativo y constante en los ultimos afos, y en 2007 la

dimensién total del mismo se situaba en 16.108 millones € (datos Infoadex).

V.1.2 Clientes
Clienting

Profiling

Ofreceremos los productos de Future Advertising a todas aquellas empresas que

participen en las ferias celebradas en Espaiia.

Segmentos

El segmento al que nos vamos a dirigir corresponde al de las empresas que tengan
el perfil descrito anteriormente. No obstante, hemos hecho la segmentacién en funcién de
las ciudades que tengan mayor nimero de ferias debido a que en Espafia se realizan

alrededor de 500 ferias por afio,
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Clustering
El clustering se ha realizado en base al potencial de compra que, en este caso,
corresponde a las ferias con mayor numero de expositores. De ahi que, nuestros clientes
serian los recintos feriales que organicen ferias con un minimo de 750 expositores
directos. De manera que nos vamos a enfocar en las ciudades con un mayor nimero de

ferias ya que son las que nos aportarian mas empresas contratantes.

El detalle de las ciudades y recintos feriales a los que nos vamos a dirigir se

encuentra en el andlisis del sector en el apartado de clientes.

V.1.3 Competidores

Los competidores de Future Advertising son las empresas que se basan en la
implantacion de tecnologia (pantallas, proyectores, TPV), creacién de contenidos y

realizacion de proyectos ala carta.

Como se menciond anteriormente en el analisis del sector, las empresas mas
representativas del sector y las que mas nos afectan por las capacidades de disefiar una

estrategia similar a la planteada en el presente proyecto son:

- Altabox
- Multipistas
- Techex

- Radical media

Estas empresas cuentan con la tecnologia, recursos y experiencia suficiente para
adentrarse en el drea de actuacion prevista en el plan. Por otra parte, cabe mencionar que
ninguna de ellas cumple con todos los requisitos necesarios para representar una fuerte
amenaza, ya que cuentan con modelos de negocio centrados en servicios distintos a los
nuestros y un cambio supondria una gran necesidad de variar sus actuales métodos de
trabajo. Pese a todo, se trata de Pymes y sus posibilidades de cambio hacia estrategias mas

ventajosas son mas posibles que en el caso de grandes empresas, como Sony, Cisco o IBM.
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V.1.4 Proveedores

En el mercado existe un nimero muy amplio de empresas que pudieran actuar
como proveedores nuestros, y ninguno tiene una tecnologia tan puntera que se distinga de
los demas o que suponga un deterioro a nuestros productos al no disponer de dicha
tecnologia.

De acuerdo a lo mencionado en el andlisis del sector, nuestros proveedores seran
los siguientes:

- Barcitronic

- Belsati (Belsa Tecnologies Industrials)
- Vina Sistemas

- Smartec

- Alysan

V.2 Objetivos de Marketing
Objetivo General

Captar una cuota de mercado del 20% al ofrecer un servicio diferenciado sometido

a mejora continua a través de inversiones en [+D+i.

Objetivos Especificos

En base a lo anterior y a los resultados del QDAFO, fijamos los siguientes objetivos

especificos:

- Tener presencia en los 8 recintos feriales mas importantes de Espaia en el primer
afno.

- Captar una cuota de mercado del 20% de los expositores en dichas ferias, lo cual
supone aproximadamente 3,400 clientes.

- Conseguir que al menos el 5% de los clientes que demanden el servicio para las
ferias, también requieran los servicios de implantacién de sistemas de sefializacion
digital en sus negocios.

- Conseguir una rentabilidad minima de 30% sobre la inversién al tercer afio,

(susceptible de cambios después de elaborar plan financiero).
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V.3 Estrategias

De acuerdo a los objetivos establecidos, basamos nuestras estrategias en:
e Diferenciacion, al ofrecer un servicio tnico.

e Focalizacion, pues el mercado al que nos dirigimos es muy segmentado.

Tacticas de Diferenciacion

1. Servicio Unico que incluye la creaciéon, gestiéon y distribucion de contenidos
digitales destinados al sector publicitario mediante el disefio y la creacién de
nuevos sistemas tecnolégicos Uinicos en el mercado.

a. Contenidos publicitarios digitales adaptados a las necesidades del cliente.

b. Distribucién de los contenidos digitales a través de nuevas tecnologias, que
permitirdn no sélo la visualizacién sino también la descarga a través de
USB, Bluetooth y Wifi.

c. Constante inversién en [+D+i para aplicar la mejora continua de nuestro

servicio.

2. Enadicidn a la digitalizacidn y distribucién de su informacién a través del terminal,
ofrecemos a nuestros clientes la posibilidad de obtener la lista de usuarios de
dicho sistema:

a. Informacion de contacto.
b. Datos estadisticos de descargas de informacién digital en los paneles.

c. Creacién de un mapa de control de movimiento en el trascurso de la feria.

TAacticas de Focalizacion

De acuerdo al esquema de clienting que hemos disefiado, nos enfocaremos en los
recintos feriales con mayor numero de expositores. Para esto vamos a dirigirnos
exclusivamente a prescriptores que nos faciliten el acceso a los clientes seleccionados,

aplicando las siguientes tacticas:

1. Contacto directo con prescriptores:
a. Gestores de los recintos feriales.

b. Organizadores de las ferias por sector.
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V.4 Definicién del Producto

e Informacién promocional de los expositores y anunciantes.
¢ Informacion estadistica del trafico en los recintos feriales.

e Proyecto en el area de digital signage adaptados al cliente.

Dicha informaci6n sera distribuida a través de dos medios: paneles y dispositivos

de transmisidn de datos (actualmente bluetooth).

Paneles de Informacion Digital

Vamos a disefiar, desarrollar e instalar los paneles, los cuales son una estructura
metalica con pantalla tactil y un sistema informatico de distribucién de contenidos
digitales. Permitiran la visualizacién y descarga de la informacién a través de diferentes

interfaces (USB, Bluetooth, Wifi).

SERVICIO BASICO

Consiste en el disefio y digitalizacion de la informaciéon de la empresa para

transmitirla a través de los paneles situados en la feria en la que va a participar el cliente.
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SERVICIO PREMIUM
Incluye el servicio basico y adicionalmente se entrega al cliente un informe
detallado de los asistentes de la feria, con sus datos de contacto, y otras informaciones de
interés. Ademas, se les hace entrega de un informe detallado de las personas que se han

interesado por su compaiiia a través de nuestros paneles.

Por otra parte, se incluye un informe de flujo de personas por toda la feria,
detallando el tiempo medio que cada persona se detiene en el stand y la cantidad de
personas que se detienen en el stand respecto al total que pasan por delante. Igualmente,
se facilita un mapa de puntos calientes de afluencia de toda la feria, de manera que el
cliente pueda comprobar si la posicién de su stand es la adecuada en la feria, o si deberia

cambiar su ubicacién a una mas estratégica.

Matriz BCG

Dado que la empresa es de nueva creacion, todos los productos nacen como
interrogantes. Sin embargo, con las estrategias definidas anteriormente nos hemos

propuesto que nuestro mix de productos llegue a ser estrella.

Estrella Interrogante

Informacién promocional de los
expositores y anunciantes
Informaciéon  estadistica del
trafico en los recintos feriales
Proyecto en el area de digital
signage en punto de venta

% Incremento mercado

0,5
Participacion relativa
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V.5 Procesos de Marketing y Ventas

7. Contactar al cliente:
7.1 Contactar gestores de los recintos feriales (prescriptores).
7.2 Contacto en puerta caliente con cliente potencial.
7.3 Cerrar venta (firma de contrato).

7.4 Solicitar al cliente un briefing con sus necesidades.
8. Obtener el briefing del cliente:
8.1 Estudiar el briefing con los requerimientos del cliente.
8.2 Reunidn con el cliente para especificar en detalle sus requerimientos y
adaptarlos a nuestra cartera de productos.
8.3 Redactar un informe con los requerimientos de cliente y el servicio que se le

brindara.

8.4 Pasar el informe a los departamentos de disefio y distribucion.

V.6 Definicion de Marketing del Producto

V.6.1 Marca
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Para la eleccion de la marca del proyecto hemos evaluado varias opciones hasta
que seleccionamos: Future Advertising, puesto que, de acuerdo al estudio de mercado

que realizamos, digital signage es la forma de comunicar del futuro.

Para el disefio del logotipo del proyecto hemos tomado en cuenta el target y los
usuarios de nuestro servicio. A través de este diseno se intenta transmitir la idea de que
todas las personas estan deseosas de usar nuestros paneles. El cuadrado naranja

representa al panel y los puntos negros simbolizan los usuarios.

V.6.2 Posicionamiento y USP

La empresa persigue posicionarse a través de la siguiente USP:
“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”.

Utilizaremos el buzz marketing, también conocida como estrategia de rumor, para
posicionar la empresa en la mente del cliente. Al ofrecer productos y servicios de alta
calidad, conseguiremos que tanto los clientes como los prescriptores comenten sobre la
calidad de los mismos de forma que se vaya consiguiendo cada vez mas, lo que nos

permitira captar mas clientes.

V.7 Canales de Distribucién
En el medio de la distribuciéon de informacién publicitaria, no se suele utilizar
intermediarios para vender el servicio, por lo que el canal de distribucién es directo. Es

decir, venderemos el servicio directamente al cliente, aunque se hara uso de prescriptores.

El primer acercamiento a los clientes se hara a través de los prescriptores pues son
los que dardn a conocer nuestro servicio. Posteriormente, el equipo comercial se
encargara de ampliar la informacién y concretar la venta, ya sea en nuestras oficinas o en

las del cliente.

El servicio que vendemos esta basado en nuevas tecnologias informaticas, por lo
tanto necesitamos tener un estricto control sobre la distribucién del mismo para
protegernos de copias e imitaciones, de manera que el tema del control de la informacién

es indispensable a la hora de hacer la seleccidn del canal de distribucion.
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V. 8 Definicion del Precio

Hemos basado nuestra estrategia de precios en la penetracién. Nos estamos

introduciendo en el mercado con productos muy novedosos y de alta calidad.
Cliente

La demanda, en nuestro caso, es elastica. Existe una gran cantidad de productos
sustitutivos para el servicio que ofrecemos, lo que hace que la demanda sea sensible a las

variaciones en el precio.

Coste

Para la fijacién de los precios hemos considerado los costes incurridos para poder

brindar el servicio. Ver detalle en el presupuesto que se presenta debajo.

Competencia

Otro factor que tomamos en cuenta para fijar los precios es la competencia. Segin
hemos estudiado, los precios de las empresas que ofrecen servicios de promocién
similares al nuestro oscilan entre 200 y 2300€ euros. Podemos considerarlos inicamente
como un estimado para fijar los nuestros pues actualmente no existe un servicio de iguales

caracteristicas en el mercado.

A continuacién presentamos los precios de Future Advertising para los diferentes

servicios:

PRECIOS VENTA
SERVICIO BASICO 200 €
SERVICIO PREMIUM 400 €

V. 9 Marketing de Comunicacién

Para comunicar los servicios que ofrecemos, vamos a desarrollar actividades de
relaciones publicas con los directores de los recintos feriales en los que pretendemos
introducirnos, asi como también con varios miembros del Consejo Directivo de la

Asociacion de Ferias Espafiolas.
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Por otra parte, el personal de marketing y ventas se encargara de concertar una
cita con los prescriptores para presentarles nuestros productos y servicios de manera que
nos recomienden con los clientes potenciales. Asimismo, los prescriptores podran obtener
un porcentaje de las ventas que realicemos gracias a su recomendacién y les daremos la
opcién de quedarse con los paneles de Future Advestising instalados de forma

permanente en el recinto ferial sin ninglin coste. En la parte de Anexos aparece un listado

con los prescriptores que hemos seleccionado.

Colocaremos un stand en las ferias relacionadas con publicidad y tecnologia para
dar a conocer nuestros productos y, a la vez, captar mas clientes. Se colocari el siguiente
mensaje en el panel para que sea visualizado por todas las personas que lo utilicen: “Si
pasas por el stand de Future Advertising recibiras un regalo”. Se le otorgara al cliente un
pen-drive con informacién promocional de Future Advertising, y aprovecharemos para

presentarles brevemente de nuestros productos y servicios.

V.9.1 Presupuesto

Gastos de promocion en prescriptores

Panel Obsequio TOTAL
Trayecto | . 2 -
Distancia | Gasto . Comiday . .
(km) Km (€) Desplazamiento Total Hospedaje Unid. Precio Total

LTIl 625 0,20 € 298,30 € 346,60€ | 17000€ | 2 | 1.500,00€ | 3.516,60€
Barcelona
Madrid-

. 422 0,20 € 168,80 € 168,80 € 170,00 € 1 1.500,00 € 1.838,80 €
Alicante
Madr]d._ 352 0,20 € 140,80 € 140,80 € 170,00 € 1 1.500,00 € 1.810,80 €
Valencia
E?S:;d' 395 0,20 € 192,80 € 22760€ | 17000€ | 1 | 1.500,00€ | 1.897,60€
dachiish 325 0,20 € 130,00 € 130,00 € 170,00 € 1 1.500,00 € 1.800,00 €
Zaragoza
Madrid 20 0,20 € 8,00 € 8,00 € 30,00 € 2 1.500,00 € 3.038,00 €

938,70 € 1.021,80 € | 880,00 € ‘ ‘ 12.000 € 13.901,80 €

Gastos de promocion en Stand

Realizaremos un pedido de 3.000 memorias USB personalizadas con nuestro logo y

con informacién de nuestros servicios. Todo ello tiene un precio de 15.000€.
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Costes del Stand

Necesitamos disponer un espacio pequefio para ubicar una mesa cerca de los
paneles de descarga (1,5*3m2). Vamos a negociar con nuestro contacto de las ferias para

que sea gratuito.

Gastos de Personal

Requerimos de personal de asistencia para poder entrenar a los usuarios sobre el
funcionamiento de los paneles, es por esto que necesitamos un asistente por cada 4
paneles de descarga, lo que supone contar con un asistente por cada feria de muestra. El
personal sera contratado en funcién de las ferias en las que tengamos presencia y se le
pagara 6,25€ por hora. Considerando que las ferias tengan una duraciéon de 3 dias, el

personal cobrara 150 € por feria.

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”




V.10 Proyeccion de Ventas

oNe

000

000
FUTURE

ADVERTISING

afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
FERIAS EN ESPANA
Numero de Ferias en Espafia 460 480 500 500 500
Expositores 117351 | 122453 | 127555 127555 127555
OCHOS FERIALES RECINTOS PRINCIPALES
Ferias realizadas en los 8 recintos mas
importantes 250 265 275 275 275
Expositores totales de las 8 ferias 85982 91141 94580 94580 94580
FERIAS DE LOS 8 RECINTOS EN LAS QUE SE TENDRA PRESENCIA
% Ferias en las que se tendra presencia 20% 20% 22% 25% 30%
Ferias en las que se tendra presencia 50 53 60,5 68,75 82,5
Expositores presentes en las Ferias
objetivas 17196 18228 20808 23645 28374
EXPOSITORES OBJETIVOS EN LAS 8 FERIAS PRINCIPALES
Cuota de Mercado en esas ferias 20% 20% 23% 28% 35%
Clientes captados en las Ferias
objetivas 3.439 3.646 4.786 6.621 9.931
Clientes Premium 688 729 957 1.324 1.986
Clientes Basico 2.751 2917 3.829 5.296 7.945
Cuota de Mercado sobre el total de
Ferias en Espaina 293% | 2,98% | 3,75% 5,19% 7,79%
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V.11 Personal Requerido para Marketing y Ventas

Para el departamento de marketing y ventas requerimos de personal con los

perfiles adecuados para ocupar los siguientes puestos de:
e Responsable de marketing

Su principal tarea es la supervisar el desempeio de todo el equipo de marketing,
por lo tanto se requiere una persona con conocimientos técnicos y experiencia en

Marketing.
e Responsable de Producto

Su principal funciéon serda adaptar continuamente nuestros productos a las
necesidades del cliente y distribuirlos a precios rentables, de manera que se

requiere una persona con conocimientos técnicos en estudios de mercado.
e Responsable de Promocion

Su principal funcién sera disefar y lanzar las campafias de promocion, se requiere
una persona con experiencia en publicidad de servicios informaticos y nuevas

tecnologias.

Esta informacién se encuentra mas detallada en el apartado de organizacién y

recursos humanos.

Es importante resaltar que en temporadas pico de trabajo se contratara mas

personal para atender los stands en las diferentes ferias.
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VI. Plan de Organizacion y Recursos Humanos

VI.1 Politica General de Recursos Humanos

El objetivo principal de la politica de Recursos Humanos de Future Advertising es
proporcionar un ambiente de trabajo agradable que promueva la participacidn, el
intercambio de ideas y el trabajo en equipo, facilitando las condiciones necesarias para
que el empleado alcance el maximo potencial tanto para la empresa como para su propio
desarrollo. En ese sentido, se desarrollaron una serie de actividades para atraer, mantener
y desarrollar el capital humano alineado a alcanzar los objetivos de la empresa de una

forma mas eficiente.

Future Advertising entiende la formacién y el desarrollo de sus empleados como
un elemento clave, y por ello se van a implantar programas de formacion continua, que
mejoren tanto los conocimientos técnicos, como las habilidades requeridas para cada

puesto de trabajo.

Por otra parte, se considera fundamental una adecuada combinacién de la
compensacion y los beneficios, por lo que el sistema de retribucién sera fijo, contrastado

con el mercado de forma permanente.

En general, la politica de Recursos Humanos busca generar en el personal actitudes
orientadas a la creatividad y calidad en el trabajo realizado. De ahi que, la labor de
administracién de personal se enfoca en realizar una buena seleccién de los recursos
humanos, desarrollar sus habilidades, y mantenerlos motivados para que permanezcan en

la empresa.

Constitucion Legal

Para constituir legalmente a Future Advertising se va a formar una sociedad
limitada con una aportacién total de 150,000 €, no se van a realizar aportaciones no
dinerarias. Posteriormente se realizaran las inversiones necesarias para desarrollar el

negocio.
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La sociedad va a estar conformada por dos socios, Santiago Ambit y Alfonso
Alvarez con un 50% del total de las acciones respectivamente. Frente a la Junta de
accionistas de Future Advertising, y como responsables de la misma ante cualquier
organismo, tanto publico como privado, se encuentran estas personas, como Presidente y

Vicepresidente respectivamente.

VI.2 Organigrama General

La estructura administrativa de la empresa sera la siguiente:

| | | |

Instalacion Almacén

Como se puede observar a través del organigrama, la estructura de la empresa sera
funcional, esto se ha decidido debido al tamafio de la misma, pues se trata de una pequeia

empresa, el funcionamiento de dicha estructura sera el siguiente:

Direccidn: la direccion estara integrada inicamente por el Director General, quien
serd el encargado de supervisar, dirigir y controlar el funcionamiento del resto de
departamentos de la empresa. También sera el responsable de aprobar los diseios de
productos que le propongan tanto el departamento de Disefio como el de [+D. También
tendra a su cargo las funciones del departamento financiero, por lo menos durante el

primer ano de funcionamiento de la empresa.
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Administrativa: se encargara de todas las funciones de apoyo para el desempefio

del trabajo del Director General, puesto que sera su secretaria, y ademas durante el primer
afio de operaciones tendra que encargarse de recibir las solicitudes de personal de cada
departamento de la empresa y hacerlas llegar a Infoempleo, empresa a quien se
subcontratara el servicio de seleccién y evaluacidon de personal, una vez seleccionado el
candidato, debera tramitar el contrato con el asesor legal; también debera programar las

capacitaciones que sean necesarias y organizara el pago de la némina.

Finanzas: el departamento de finanzas serd el encargado de organizar de la forma
mas rentable posible las necesidades de financiacién de la empresa y administrar los
recursos econémicos de la misma, llevando también la contabilidad interna de la empresa.
Como se menciond anteriormente estas funciones las realizara, en un principio, el Director

General.

Disefio: en este departamento se realizara el disefio del producto (hardware y
software) de acuerdo a los requerimientos del cliente y luego presentarlo a la Direccién

para su aprobacién.

Produccién: el departamento de producciéon sera el encargado de ensamblar,

almacenar y distribuir los dispositivos y paneles.

- Instalaciéon: como su nombre lo indica, se encargara de hacer las instalaciones de
nuestros productos en el punto solicitado por el cliente.
- Almacén: se encargara de llevar un inventario de existencias de nuestros paneles

y dispositivos.

Marketing y Ventas: este departamento se encargard de promocionar y vender
nuestros productos y servicios. También serd el encargado de realizar el servicio de post-

venta.

I+D: basicamente este departamento se encargard de desarrollar nuevos

productos y mejorar los existentes.
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Principales Funciones y Actividades por Departamento

FUNCIONES

1. Supervisian, direccidn y control de la em presa.

Supervsar el desempefio de 1as funciones de todos os departamentos de la empresa, de forma directa
Disefiar e informar al personal 1as normas de desempefio de 13 empresa,

Aplicar medidas correctivas por el incurmplimiento de 135 normas de 1a ermpresa.

Revisar reportes de labores de cada departamento de la empresa.

Avtorizar las contrataciones de personal.

ALtorizar compras de la empresa.

Actividades

Autorizar pagos de la empresa

Revisar reportes de nivel de satistaccion de 10s clientes.

2 Aprobar disefios propuestos por 105 departamentos de Disefio e 1+0.

Analizar resultados de estudios de campo de nuevos disefios.
Aprobar la produccion de nuevos productos.
Supervisar el lanzamiento de l0s nuevos productos.

AUXILIAR ADMINISTRATIVA

FUNCIONES

1. Asistir al Director General .

Redactary enviar docUmentos varios,

Atender llamadas telefinicas.

Organizar la agenda del Director General,

Llewar un archivo con 10s docurnentos de 1a Direccitn.

Tramitar la compra de insumos.

Actividades

Realizar pagos y cobros de |3 empresa.

2. Gestion de Recursos Humanas.,

Recibir 1a requisicion de personal y entregarla a Infoempleo,
Tramitar contratos de trabajo.
Programacion de capacitaciones.

Fago de nomina.

Actividades
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FUNCIONES

1. Cash management.

Gestionar 105 pagos de la empresa.
Gestionar o5 cobros de la empresa.
Buscar, evaluar y seleccionar opciones de financiamiento.

Buscar, evaluar vy seleccionar opciones de inversion.

Actividades

2. Uevar un registro contable.

Contabilidad analitica.

Contabilidad financiera,

Actividades

FUNCIONES

1. Disefio de paneles y dispositivos.

Disefio del producta.
Presentar productas para su aprobacion.
Creacion de prototipos.

Tramite de Patentes.

Actividades

2. Disefio y produccion de contenidos digitales.

Desarrollio de un demo.
Presertar demo al cliente.

Adaptar contenidos digitales a modificaciones solictadas por el cliente.

Actividades

Produccion de contenidos digitales.

Cargar Ios contenidos digitales en los dispositivos yo paneles.
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PRODUCCION

FUNCIONES

1. Ensamblaje de paneles y dispositivos.

Solicitud de insumos .

Ensamblaje de paneles v dispositivos,

Envio de producto terminado a instalacidn yo almacén.

Actividades

2 Instalacidn de paneles y dispositivos.

Solictar el producto terminado al almacén o en su caso a produccion.
Cargar el producto en el medio de transporte y llevarlo al punto salicitado por el cliente.

Instalar los productos.

Actividades

3. Almacenamiento de producto terminado.

Recepcian v registro de producto temminado.
Almacenarmiento del producto.

Actualizacion del registro de existencias.

Actividades

MARKETING Y VENTAS

FUNCIONES
1.%entas.

Contactar prescriptores.
Contactar clientes potenciales.
Cerrar venta.

Obtener briefing con necesidades del cliente.

Actividades

Redactar informe con requerimientos del cliente v entregar a Disefio.

2. Promocitn.

Desarrollar planes promocionales para los productos.

Larzar el plan promocional.

Actividades

3. Estudios de mercado e idertificacion de nuevas oportunidades.

Identific ar nuevas necesidades de los clientes.
ldentific ar clientes potenciales.

Observar las estrategias de la competencia.

Actividades

4. Servicio Post-"Yenta.

Extraccion de datos de contacto de clientes potenciales para nuestros clientes.
Realizar informes con los datos obtenidos.

Elaborar mapa de movimiento.

Actividades

Hacer llegar informe final al cliente.
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FUNCIONES

1. Desarrollo de nuevos productos y mejora de los existentes.

Desarrollar nuevos productos.
Mejorar los productos existentes.
Tramitar patentes.

Hacer estudios de campo.

Actividades

Larzar nuevos productos.

Necesidades de Personal de acuerdo a la Estructura de la Empresa
RRHH Cantidad de personal Puestos

Produccion 4 Operario

1 Responsable de MKT
Marketing y Ventas 3 1 Responsable de Producto

1 Responsable de Promocién

Director General 1 Director General

Disefio 2 Disefiador

1+D 1 Investigador en Desarrollo
Auxiliar Administrativa 1 Administrativa

Perfiles de los Puestos

A continuacidn se adjunta el formato creado por la empresa para registrar el perfil

de puestos, y en los anexos se encuentran los perfiles de todos los puestos.
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Cddigo Puesto:

Funciones del Puesto

1. Departamento: 3. Puesto Funcional:

2. Ubicacion: 4. Puesto Nominal:

5. Puesto Nominal del Jefe Inmediato:

Propésito del Puesto: ser la secretaria del Director General ‘

Responsabilidades y Obligaciones:

Funciones:

Campo de Accion:

Especificacion del Puesto:

Personalidad:

Situacion Personal:

Competencias requeridas:

Habilidades de Computacion:

Habilidad Verbal y Numérica:

Habilidades Especificas:

Formacion:
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V1.3 Politicas de Personal

Seleccidn, Evaluacion y Contratacion de Personal

El proceso de seleccion y evaluacidn sera subcontratado a Infoempleo a través del
contrato del servicio habitual que esta empresa ofrece y tiene un coste de 708 euros al
afio, esta agencia deberd proporcionar 2 candidatos calificados para que el Director

General los entreviste y decida a quién contratar.

El proceso para llenar plazas vacantes sera el siguiente:

1. El departamento que necesite llenar la vacante debera pasar una requisicion de
personal a la Administrativa, dicha requisicion indicara los requisitos especificos

que debe llenar la persona a contratar.

2. La solicitud de personal serd proporcionada a Infoempleo, para que ellos

proporcionen a dos candidatos calificados.

3. El Director General realizara la entrevista a los candidatos y junto con el equipo del

Departamento al cual pertenece el puesto decidiran a quien contratar.

4. Una vez hecha la eleccién del candidato que serd contratado, la administrativa

procedera a tramitar el contrato de trabajo correspondiente.

También se tiene contemplado realizar una entrevista de salida a todos los
empleados que abandonen la empresa, con el propoésito de conocer las razones por las
cuales el personal deja la empresa y encontrar posibles puntos de mejora en el ambiente

laboral de la misma.

En anexos, se adjuntan los formatos tanto de la requisicién de empleo que debe
llenar cada departamento cuando necesita cubrir una vacante, como el de la entrevista de

salida que se hara cada vez que haya una dimisién voluntaria.
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Desarrollo y Formaciéon
Una vez la empresa alcance un nivel adecuado de madurez, se establecera
formalmente un departamento de Recursos Humanos, que tendra a su cargo el desarrollo

del personal.

Para desarrollar adecuadamente al personal es necesario identificar primero las
necesidades de capacitacion y ademds mantener un ambiente laboral agradable, de

manera que la empresa realizara las siguientes actividades para conseguirlo:

Para mejorar y/o mantener un clima agradable de trabajo, se hardn mediciones
del clima organizacional a través de encuestas que permitan medir actitudes y

percepciones.

- Actitudes: se trata de medir la actitud general del personal de la empresa.

- Percepciones: para poder ver como percibe el personal a la empresa.

Reconocimientos: para evaluar si el personal estd siendo compensado

adecuadamente por sus logros dentro de la empresa.

Estrés laboral: es necesario identificar detonantes de estrés laboral dentro de la
empresa para poderlos eliminar o reducir y mejorar el clima laboral, lo cual mejora el

desempefio del personal.

En base a los resultados de las mediciones anteriores, se procedera a hacer un
analisis de los mismos para poder tomar medidas y mejorar el clima laboral dentro de la

empresa.

DNC: para poder programar capacitaciones que realmente mejoren el rendimiento
del personal se haran DNC’S (Diagndsticos de Necesidades de Capacitacién) que nos dirdan
las areas y competencias especificas en las cuales hay necesidades reales de mejora,
también se pasara un VAK (prueba para identificar la preferencia sensorial de
aprendizaje) para considerar el resultado de la misma y en base a esto se planificaran las

capacitaciones y planes de desarrollo para el personal.
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En el apartado de anexos se adjunta la encuesta que se hara regularmente, para
medir el clima organizacional, el cuestionario DNC y el formato para programar las

capacitaciones de Future Advertising.

Remuneracion

Salarios para el primer afio

Puesto Retribucion Retribucion . ,p. .. Seg. Social :r“t*_'ﬂ Seg.Social Total coste

Fija Variable (empleado) Liquide  (empresa) empresa

Director General 35.000£ 35.000€ 2100£ 32900 € 11.200 € 46.200 €
Auxiliar Administrativa 14.000 £ 14.000 € 840 £ 13160 £ 4480 € 18480 €
Operario 1 16.800 £ 16.800 £ 1.008 € 15,792 £ 3,376 € 23176 €
Operario 2 16.800 £ 16.800 £ 1.008 £ 15702 € 3,376 € 23176€
Operario 3 16.800 £ 16,800 € 1.008 € 15702 € 2,376 € 22176 €
Operario 4 16.800 £ 16,800 € 1.008£ 15792 € 2,376 £ 22176 €
Responsable MK 25200 £ 3780 € 26,980 € 1739 £ 27241 € 8,004 £ 37044 £
Responsable Producto 23,200 £ 3780 € 26,080 € 1739 € 27.241€ 8.004 € 37044 £
Responsable Promocidn 23.200 € 3780 € 26,080 € 1730€ 27,241 € 8064 € 37.044 €
Disefiador 1 10.600 £ 19.600 £ 1176 € 18424 € 6,272 £ 23872 €
Dizefador 2 10.600 £ 19.600 £ 1176 € 18424 € 6,272 £ 23872 €
Investigador en Dezarrollo 21.000€ 21.000 £ 1.260 € 19.740 £ 6,720 £ 27720 €

252.000€ 11.340€ 263.340€ 15800€  247540€ B0.640€

A continuacion se presenta la tabla de estimacidn de los gastos personales a 5 afios.
Se ha contemplado un incremento en los sueldos de los empleados de un 2% para el
primer afio, para los dos siguientes un 3%, para el cuarto y el quinto afio un 4% y 5%
respectivamente. No obstante estos porcentajes podrian variar dependiendo de los

resultados obtenidos en el ejercicio de la actividad.

Seguridad Social ( empleado) 6%
Seguridad Social (empresa) 32%
Incentivos variables 15%
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Gastos de Personal a 5 Afios

Coste Coste Coste Coste Coste Coste
Puesto empresa empresa empresa empresa empresa empresa

2009 2010 2011 2012 2013 2014
Director General 46,200 € 47,124 £ 48,338 £ 40,004 £ 31,004 £ 34,303 £
Auxiliar Administrativa 18,480 € 18.830 £ 19415 € 19,008 £ 20,797 £ 21837 £
Operario 1 22176 € 22,620 £ 23,208 £ 23,007 £ 24037 £ 20,205 €
Operario 2 22176 € 22,620 £ 23,208 £ 23,007 £ 24037 £ 20,205 €
Operario 3 22176 € 22,620 £ 23,208 £ 23,007 £ 24037 £ 20,205 €
Operario 4 22176 € 22,620 £ 23,208 £ 23007 £ 24037 £ 20,205 €
Responsable MK 37.044 £ 37783 £ iB0lB £ 40,086 £ 41,680 £ 43,774 £
Responsable Producto 37.044 £ 37785 £ iB0lB £ 40,086 £ 41,680 £ 43,774 £
Responzable Promocidn 37.044 £ 37785 £ iB0lE £ 40,086 £ 41,680 £ 43,774 €
Dizefiador 1 23,872 € 20,380 £ 27181 £ 27,097 £ 20116 £ 30372 €
Disefiador 2 23872 € 20,380 £ 27181 € 27,997 £ 20116 € 30372 €
Investigador en Desarrollo 27720 € 28,274 £ 29,123 € 20,095 £ 31196 £ 32736 €

34

wa

V1.4 Resumen de Costes y Gastos

.080€ 350.860€ 361.385€

Aiio 2

372.227 €

387.116 € 406472

£t

Sueldos y Salarios 343980€| 350860€| 361383€ 372227€|  387116€| 406472€
Programas de Capacitacidn 5.000 £ 5.000 £ 5,000 £ 2000 £ 2000 € 2000 €
Agencia de Empleo 708 € 708 € 708 € 708 € 708 £ 708 £

340.688€ 356.568€ 367.093€ 377.935€

392.824€ 412.180€
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VII. Plan Financiero

Requerimiento de Capital: 150.000 euros

ESTRUCTURADE CAPITAL

i CAPITAL RIESGO
E CAPITAL PROPIO

VII. 1 Escenario Realista

En base al analisis del sector, el analisis DAFO y el plan de marketing, se determind
que en el primer afio se captard una cuota del 20% de las ferias en los ocho recintos
feriales a los que nos dirigiremos, lo que representa un 3% sobre el total de ferias en
Espafia, siendo las ventas de 825.425€. Las mismas son el resultado de un total de 3.439
clientes captados, de los cuales 80% contratan el servicio basico y 20% el servicio

Premium.

Para el segundo afio se espera mantener dicha cuota, pues el servicio es
relativamente nuevo y no esperamos un crecimiento significativo en nuestra actividad
respecto al afio anterior y, por ese mismo motivo, para el tercer afio tres sélo estimamos
un crecimiento del 3% en nuestra cuota de mercado. Sin embargo, para el cuarto y quinto
afio esperamos incrementar nuestra cuota de mercado a un 5% y 7% respectivamente, de
tal forma que al final de este ultimo se tenga una cuota de 35% sobre los ocho recintos

feriales, lo que representa el 8% sobre el total de ferias realizadas en Espaia.

En la secciéon de Anexos se presenta una proyeccion a cinco afios de las cuentas

anuales del proyecto.
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VII. 1.1 Analisis Financiero

Ratios Financieros

Escenario REALISTA

Liquidez
Capital de trabajo 167 .223 197 524 251.310 302,651 429.139
Prugba de liguidez 225 255 313 3,83 4 53]
Prueba icida 1,22 157 1,53 1,89 2,43)
Tesoreria 016 0,20 027 0,40 0,36
PrAC 55 55 44 37 37
PP 47 59 55 55 54
Solvencia
Prueha de Solvencia =ATRFT | 1 54| 1,72] 2.55] 4,03 476
Endeudamiento
Frugba de Endeudamiento= FT/RP 2.91 1,40 0,55 033 0,27
Cobertura de intereses = EBITDA Intereses -4,71 14 56 56 62 921 63
Autonomia Financiera =RPATH100 25 B0 41 71 B077 7516 75.497]
Dependencia Financiera= FT/ATH00 74,40 55,29 39,23 24 84 21,03
Estructura
Inmoyilizacion = AFAAT | 012 0,09] 0,08] 0,05 0,03

Para el andlisis nos vamos a enfocar en los siguientes ratios: liquidez, solvencia,

endeudamiento y estructura.

Liquidez: este ratio, en general, muestra que la empresa tiene mucha liquidez para
pagar sus deudas a corto plazo. Desde el primer afio, el activo corriente de la empresa
supera al pasivo corriente, llegando a ser el activo corriente 2,25 veces méas grande que el
pasivo corriente. No obstante, este andlisis es poco riguroso ya que incluye las
mercaderias (que aun no son liquidas) y a los clientes, es por esto que utilizamos ratios

que eliminan ambas partidas, como la Prueba acida y Ratio de Tesoreria.

Con la prueba acida, atin eliminando la partida de inventarios, es posible cubrir el
pasivo corriente. Cuando se calcula el ratio de tesoreria, se observa que es posible cubrir,
como media anual, alrededor de una cuarta parte de las deudas y obligaciones contraidas

con el efectivo que se tiene disponible.

Debido a la naturaleza del negocio, el cobro de nuestros servicios se hace

practicamente a la par que el pago a proveedores.

Por lo comentado anteriormente, se puede concluir que el proyecto no tiene
problemas de liquidez que amenacen su actividad. A medida que pasan los afios de vida

del proyecto, la liquidez se incrementa, producto del mayor volumen de ventas.
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Solvencia: al calcular este ratio confirmamos que el proyecto es solvente, por lo
que podemos decir que la compaiifa es capaz de ir cumpliendo con sus obligaciones y

deudas a medida que van venciendo.

Endeudamiento: debido a los préstamos contraidos, los recursos propios son
menores a los ajenos en los dos primeros afios, sin embargo, esta proporcién disminuye
cada afio. A pesar de todo, el proyecto no tiene problemas para cubrir el servicio de deuda,

esta informacion la hemos comprobado con el ratio de cobertura de intereses.

El grado de dependencia financiera del proyecto es muy elevado en los dos
primeros anos del proyecto, pero conforme crece su actividad y se va liquidando la deuda

de largo plazo su autonomia financiera es mayor.

Estructura: nuestro proyecto consiste en ofrecer servicios de publicidad a través
de contenidos digitales, donde lo mas importante es el capital humano; esto se refleja en el
ratio de estructura que nos muestra que el inmovilizado no tiene un peso importante

dentro del activo.

VII. 1.2 Andlisis Econémico

Para valorar la posibilidad de que el proyecto sea exitoso, dejando a un lado su
capacidad para hacer frente a sus obligaciones, se ha realizado un analisis econémico, en

donde calculamos los ratios de rentabilidad econémica y rentabilidad financiera.

Ratios Financieros y Econdmicos

Escenario REALISTA

2009 2010 2011 2012
Rentabilidad
ROA -16% 23% 35% 73% 108%
ROE -12% 51% 56% 97% 136%

Rentabilidad Econémica (ROA): en el primer afio se tiene un ROA de -16%,
debido a las pérdidas incurridas en este ejercicio. Sin embargo, la eficiencia del proyecto
en la utilizacion de sus activos se incrementa a través de los afos, llegando a ser el ROA de

108% en el afio cinco.
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Rentabilidad Financiera (ROE): para el primer afio, la rentabilidad que perciben

los socios una vez satisfechos los intereses de los recursos ajenos es de -72%. Una vez que
se tienen resultados positivos en los siguientes ejercicios, este ratio se eleva hasta 55% y

creciendo hasta el 136% en el quinto afio.

VIII. 1.3 Analisis por Descuento de Flujos

ANALISIS POR DESCUENTO DE FLUJOS

CFoO
(1 enero 2009)

CF1
2009

BENEFICIO NETO = >
Gastos financieros
Amortizaciones y provisiones
Inversiones netas en inmovilizado
Inversiones NOF

62.601
9512
9511

76.113
6.757
9511

137.850 313.458
3884 537
12.087 12.987
15.797
40.128

605.352

14.882
9.475
111.707

- 49.688

181.259 16.373 30.460

FLUJO LIBRE DE FONDOS - 49.688 - 224.836 76.007 98.796 296.522 499.052

Tasa libre de riesgo
Prima de riesgo

COSTE DE LOS RECURSQS

VAN

TIR
Cash flow
Cash flow Acumulado
PAY BACK
Cash flow descontado al 15%
Cash flow descontado acumulado

PB descontado acumulado

al 15%

3,00%
12,00%

15,00%

294.890

47%
- 40688
- 49688
3 afos con
49.688
19,688

3 aiios con

3,00%
12,00%

15,00%

224836
274524

195510
245197

3,00%
12,00%

15,00%

76.007
108516

4 meses
57.473
187.725

9 meses

3,00%
12,00%

3,00%
12,00%

15,00% 15,00%

98.796
99.720

296.522
196.802

64.960
122765

169.538
46.773

3,00%)
12,00%

15,00%|

499.052
695.854

248117
294890

Con este analisis se puede observar que el proyecto

estd creando riqueza de

294.809€; en términos absolutos esto es una TIR del 47%, lo que nos confirma que

nuestro proyecto es bastante rentable.

La capacidad para recuperar la inversién sin pérdidas de capital la reflejamos a
través del payback y payback descontado. El proyecto recupera toda su inversién después

de tres afios y cuatro meses.

El riesgo se incorporé en el modelo de varias formas:

De forma indirecta con el retorno sobre la inversion (payback).

A través de una tasa de descuento conservadora, integrada por la tasa libre de riesgo y

el spread de riesgo. El spread de riesgo se obtuvo al contemplar un riesgo general del

8%, dado que la empresa es una pyme. El riesgo sectorial, lo estimamos como un 50%
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del riesgo general (es decir un 4%) dado que, a pesar de ser un sector con
perspectivas muy positivas, sigue siendo un negocio nuevo que pudiera causar cierto
incertidumbre en los inversores por ser poco conocido y; un riesgo especifico, de 3%
sobre la tasa general debido al nivel de endeudamiento del proyecto, sobre todo en

sus primeros afios de operacion.

3. Através del planteamiento de varios escenarios, que se muestran a continuacidn.

VII. 2 Escenario Pesimista

Para la estimacion de este escenario se contempl6 la posibilidad de que no todos
los recintos feriales a los que nos dirigimos permitieran ofrecer nuestros servicios desde
los primeros afios del proyecto. Especificamente se ha manejado la hipétesis de que Bilbao
Exhibitions Centre acepta colaborar con el proyecto el segundo afio y Palacio de Congresos
de Madrid el tercer ailo. Ademas, asumimos que el precio en nuestros dos servicios cae un

4% cada uno.

A partir de esta hipdtesis se obtienen los siguientes ratios, cuyas cuentas anuales

se muestran en la seccion de Anexos:

VII. 2.1 Andlisis Financiero

Ratios Financieros

Escenario PESIMISTA

2010
Liquidez
Capital de trabajo -190.459 -327 465 -249 554 110,495 355,55
FPrugha de_liquidez 0,54 0,50 05z 1,33 2,14
FPrueba acida 020 025 033 0,70 1,31
Tesoreria n,0g 01z 01z 0,24 0,27
PhiC 55 55 44 37 37
PP 52 13 146 147 145
Solvencia
Prueba de Salvencia =ATR/FT | 0 49| 0,45 0,50] 1,29 2,03
Endeudamiento
Prueha de Endeudamiento= PT/RP -1,96 EEE 251 455 0,97
Cobertura de intereses = EBITDA/Intereses -14,00 249 4 74 5563 554 54
Autonomia Financiera =RPATH00 -103 93 -105,04 514 158,01 s0 a4
Dependencia Financiera= FTATH00 203 93 205,04 166,14 &1.,99 49 15
Estructura
Inmavilizacidn = AFFAT | a,15] 0,03 a,0a] 0,04 0,034
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Liquidez: debido a los menores ingresos que percibe el proyecto en este caso, la
liquidez general cae considerablemente, ain asi el proyecto genera suficiente activo
corriente para hacer frente a sus deudas a corto plazo. Eliminando los inventarios del
activo corriente, aun es posible cubrir el pasivo corriente hasta el cuarto afio. Con el
efectivo disponible en tesoreria, se puede cubrir una media anual del 19% de las deudas y

obligaciones contraidas a corto plazo.

Solvencia: este ratio nos muestra que el proyecto es solvente, por lo que podemos
decir que la compafiia es capaz de hacer frente a sus obligaciones y deudas a medida que

van venciendo.

Endeudamiento: debido a la caida en la cuota de mercado se tendrian que
contratar mayores créditos tanto a largo como a corto plazo para afrontar las pérdidas del

primer afno y continuar con operando.

El grado de dependencia financiera del proyecto es muy elevado en los tres
primeros anos del proyecto, pero conforme crece su actividad y se va liquidando la deuda

alargo y a corto plazo, su autonomia financiera es mayor.

Asimismo, el ratio de cobertura de intereses resulta negativo en el primer afio,
mostrando que los intereses suponen una carga financiera excesiva respecto a la

capacidad de recursos del proyecto en los dos primeros afnos.

Estructura: como se explico anteriormente, por la naturaleza del negocio, el ratio
de estructura que nos muestra que el inmovilizado no tiene un peso importante dentro del

activo.

VII. 2.2 Andlisis Econémico

Ratios Financieros y Econémicos

Escenario PESIMISTA

2009 2010 2011 2012 2013
Rentabilidad

ROA -41% 9% 41% 67% 102%
ROE -3168% 80% 118% 115% 146%
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Rentabilidad Econémica (ROA): dado que en el primer afio el proyecto es
incapaz de producir beneficios a partir de los activos, el ROA resulta un -41%. Sin
embargo, a partir del segundo afio la empresa empieza a tener ROA positivos y va

incrementando significativamente.

Rentabilidad Financiera (ROE): debido a la situacién de la compaiia, el reparto
de dividendos se modifica en este escenario: los dos primeros afios no se reparten
dividendos, el tercer afio se reparte el 30% del beneficio, el cuarto y quinto afio se

reparten, 60y 75%, respectivamente.

Como podemos notar, la rentabilidad de los socios se ve muy afectada en el primer
afio, no obstante, a partir del segundo afio de operacién cuando comienzan a obtener

rentabilidad.

VII. 2.3 Analisis por Descuento de Flujos

ANALISIS POR DESCUENTO DE FLUJOS

CFO
(1 enero 2009)

CF1
2009

CF2

BENEFICIO NETO -
Gastos financieros
[Amortizaciones y provisiones
Inversiones netas en inmovilizado
[nversiones NOF

- 145.409
13.723
9.511

18.266
13.682
9.511

155.308
9.847
12.987
15.797
41.181

280.313
3934
12.987

557.636
1.792
14.882
9.475
106.092

49.688

163.232 16.827 28.442

FLUJO LIBRE DE FONDOS

Tasa libre de riesgo
Prima de riesgo

COSTE DE LOS RECURSOS

VAN

TIR
Cash flow
Cash flow Acumulado
PAY BACK
Cash flow descontado @ 15%
Cash flow descontado acumulade

15%

- 49.688 - 285.406

3,00%
12,00%

15,00%

3,00%
12,00%

15,00%

PB descontado acumulado al

182.183

33%
49,688
49 688
3 aios con
49688
40688

4 aiios con

285.406
335.094

248179
297 867

24.632

3,00%
12,00%

15,00%

24.632
- 310462
8 meses
18626

- 279.242

2 meses

121.163

3,00%
12,00%

15,00%

121.163
189.299

79.667
199.575

268.792

3,00%
12,00%

15,00%

458.742

3,00%
12,00%)

15,00%

268.792
79.493

153.683
45.892

458.742
538.235

228.076
182.183

Con este andlisis se puede observar que el proyecto genera una menor riqueza,

pues en este caso es de 182.183€, frente a 294.809€ del escenario realista. En este

escenario la TIR desciende hasta 33%.
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La liquidez del proyecto también se ve reducida y la inversion se recupera en tres
afios y ocho meses. Mientras que si descontamos al 15%, el payback aumenta hasta los

cuatro afnos con dos meses.

VII. 3 Escenario Optimista

Al igual que en el escenario realista, se asume que tenemos presencia en los ocho
recintos feriales mas importantes de Espafia, pero ademas se logran captar mas clientes de
los estimados en cada afio del primer escenario, por lo que la cuota de mercado en las
ferias en las que trabajaremos se incrementaria, siendo del 23% en el primero afio y 50%

en el quinto afio.

A partir de esta hipdtesis se obtienen los siguientes ratios, cuyas cuentas anuales

se muestran en los Anexos.

VII. 3.1 Anadlisis Financiero

Ratios Financieros

IMISTA
Liquidez
Capital de trabajo 235 506 243573 2E6 256 366,742 5461 05
Pruehsa de_liuuidez 3 80 3,07 2749 4.00 4 72
Prueba acida 217 1,78 152 2.30 2,95
Tesareria 0,20 nze nz2 0,31 0,32
PrC 55 55 44 37 i
PrAP 45 &1 55 g0 sl
Solvencia
Prueha de Solvencia =ATR/FT | 1 78] 1,59 214 334 4,54
Endeudamiento
Frueba de Endeudamignto= FT/REFP 1.3 113 0&7 043 0,26
Cobertura de intereses = EBITDA mtereses 515 37 .85 7283 11,13
Autonomia Financiera =RPATH100 43,27 47 o0 53,45 70,09 79,25
Dependencia Financiera= FT/ATH100 56,73 55,00 46,55 29,91 20,75
Estructura
Inmayilizacidan = AFAAT | 0,11 0,08 0,07] 0,04 0,04

Liquidez: desde el primer afio, el activo corriente de la empresa supera en gran
medida al pasivo corriente, llegando a ser el activo corriente 4,72 veces mayor que el

pasivo corriente en el afio cinco.
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Respecto a la prueba acida, nos muestra que todos los afios es posible cubrir, con
el activo méas liquido, las deudas y obligaciones de corto plazo holgadamente. En
promedio, la tesoreria disponible alcanza a cubrir el 25% del pasivo corriente del proyecto

como media anual.

Solvencia: este ratio nos muestra que la empresa es totalmente solvente, por lo se

considera que el proyecto es capaz de ir haciendo frente a sus obligaciones.

Endeudamiento: debido a los préstamos contraidos, los recursos propios son
menores a los ajenos en los dos primeros anos, a partir del tercer afio esta proporcién se
invierte. Aun asi el proyecto nunca tiene problemas para cubrir la deuda, esto lo
comprobamos con el ratio de cobertura de intereses, pues el EBITDA supera en gran

medida a la carga financiera.

El grado de dependencia financiera del proyecto es elevado en los primeros dos

afios, a partir del tercer afio, su autonomia financiera es mayor y mejora paulatinamente.

Estructura: al igual que en los escenarios anteriores, el inmovilizado no tiene un

peso importante dentro del activo.

VII. 3.2 Andlisis Econémico

Ratios Financieros y Econémicos

Escenario OPTIMISTA

2009 2010 2012 2013

Rentabilidad
ROA 5% 38% 63% 116% 144%)
ROE 7% 77% 116% 164% 182%

Rentabilidad Econémica (ROA): en el primer afio se tiene un ROA de 5%, la
eficiencia del proyecto en la utilizaciéon de sus activos se incrementa con el paso del

tiempo, siendo de 38% en el segundo afio, llegando a ser el ROA de 144% en el afio cinco.

Rentabilidad Financiera (ROE): la rentabilidad que perciben los socios una vez
satisfechos los intereses de recursos ajenos, en este caso los proveedores, es de 7% en el

primer ano e incrementa hasta el 182% en el quinto afio.
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VII. 3.3 Analisis por Descuento de Flujos

ANALISIS POR DESCUENTO DE FLUJOS

CFO CF1 CF3
(1 enero 2009 2009

BENEFICIO NETO - 11.545 142.328 277.462 587.498 1.019.786
Gastos financieros 6275 6.163 6.104 1.500 -
Amortizaciones y provisiones - 9511 9.511 12.987 12.987 14.882
Inversiones netas en inmovilizado - 49.688 - - - 15797 - 0.475
Inversiones NOF - - 199831 23.238 - 44.687 44.687 140.980
FLUJO LIBRE DE FONDOS - 49.688 - 172499 134.764 236.069 557.298 884.213
Tasa libre de riesgo 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
Prima de riesgo 12,00% 12,00% 12,00% 12,00% 12,00% 12,00%
[COSTE DE LOS RECURSOS 15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 15,00% 15,00%
VAN 815.680
TIR 95%
Cash flow - 49.688 172499 134.764 236.069 557.298 884.213
Cash flow Acumulado - 49.688 222.187 87.423 148.646 705.944 1.590.157
PAY BACK 2 afos con 4 meses
Cash flow descontado al 15% 49 688 149.999 101.901 155.219 318.637 439610

Cash flow descontado acumulado 49 688 199 687 97 786 57 433 376070 815680
PB descontado acumulado
al 15% 2 afios con 8 meses

Con este analisis vemos que el proyecto crea una mayor riqueza, genera 815.680€

frente a los 294.809€ del escenario realista. En este escenario la TIR aumenta hasta 95%.

La liquidez del proyecto también se incrementa considerablemente, pues ahora la
inversion se recupera especificamente en dos afios con cuatro meses de acuerdo al

payback, y dos afios y ocho meses con un payback descontado al 15%.

Para ejemplificar de forma mas sencilla estos escenarios y su impacto sobre el
proyecto se presenta la siguiente grafica donde se muestra la sensibilidad de la TIR ante
las hipétesis planteadas en cada escenario, esto es, las variaciones en la cuota de mercado

captada en los ocho recintos feriales.

Variacionde la TIR
segun escenarios

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

TIR

Pesimista Realista Optimista
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VII. 4 Andlisis de Sensibilidad

Para la realizacion del estudio de sensibilidades se ha partido del escenario realista
y se han realizado variaciones en el precio, cuota de mercado, costes variables y costes

fijos de £15% y +25% respecto del B Neto.

VIIL 4.1 Sensibilidad al Precio (+15% / +25%)

-225976 € - 99682€ - 30.336€ 155.030€ 365.092¢€
-160.626 € - 25.768 € 69.072 € 228.603€ 420423¢€

- B62.601 € 76.113 € 137.850€ 313.458€ 605.352¢€
22189 € 121.120€ 225.650€ 433.512€ 783777 €
62983 € 164.998€ 283.646€ 513.324€ 902.628 €

1.000.000€ /

800.000€

600.000€

400.000€

200.000€

- €

B2 PRECIO - 25%

) ] 2012
200.000€ v 2013" o prECIO - 15%

J i /
400.000€ - Be

S B2 PRECIO +15%

ki B2 PRECIO +25%

Como podemos observar, una variacién disminuyendo el precio un -25% produce
pérdidas hasta el tercer afio. Asimismo, el beneficio neto obtenido en el quinto no alcanza
para cubrir las pérdidas del primer. Debemos ser cuidadosos con la reduccién del precio
porque, por ejemplo, con la simulacién de -25% en el precio, empezamos a tener B2 Neto

positivo en el cuarto afio.

Sin embargo, un aumento en el precio del +25%, nos produce una considerable
mejora en el B2 Neto a partir del afio3, llegando en el afio 5 a un nivel de B2 Neto
aproximadamente un 50% mas alto que el obtenido en el escenario realista, por tanto,
puede ser un foco estratégico el incrementar el precio para aumentar de manera

significativa el B2 Neto.
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Para hacer cambios en el precio, es necesario realizar estudios cruzados con otras

variables para comprobar si el aumento puede ser soportado por nuestros clientes.

En la grafica de cashflow vemos claramente las necesidades de inversion el primer
afio y como la empresa a partir de este punto comienza a generar cashflow en el resto de
los anos. En el afio 3 hay una disminuciéon de la pendiente debido a la renovaciéon de

equipamiento informatico y desarrollo de un nuevo prototipo.

800.000 €
600.000 € //
400.000 € /
200.000€
-200.000€ v
-400.000 €
CFO CF1 CF2 CF3 CF4 CF5
—(-25%) -49.688 € -348.650€ -78.913 € -40.689 € 172.647€ 309.363€
—(-15%) -49.688 € -299.124 € -14.035€ 44.796 € 229.790€ 342.223€
(+0%) -49.688 € -224.836 € 76.007 € 98.796 € 296.522€ 499.052€
(+15%) -49.688 € -162.130€ 117.144 € 183.724 € 412.880€ 665.561€
(+25%) -49.688 € -133.718 € 160.279 € 241.062 € 490.585€ 776.467 €

Respecto al cashflow acumulado, vemos que a partir del afio 1 los dos escenarios
mas optimistas y el realista generan flujos de caja acumulados positivos y a partir del afio

3 todos los escenarios generan flujos de caja acumulados positivos.
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1.400.000 €
900.000 € /
400.000 € /
-100.000 € : / ‘/// -~
-600.000 €
CFO CF1 CF2 CF3 CFa CF5
—(-25%) -49.688 € -398.338¢€ -477.251€ -517.939€ -345.293€ -35.930€
——(-15%) -49.688 € -348.812€ -362.847€ -318.051€ -88.260€ 253.963 €
(+0%) -49.688 € 274524 € -198.516 € -99.720€ 196.802 € 695.854 €
(+15%) -49.688 € -211.818€ 94.675€ 89.050€ 501.929€ 1.167.490 €
(+25%) -49.688 € -183.406 € 23.127€ 217.934€ 708519 € 1.484.986 €

Las siguientes graficas representan la misma situacién anterior pero con menores

valores de cashflow ya que estan descontados al 15%.

CASH FLOW DESCONTADO AL 15%

800.000€

600.000 €

400.000€

——
e /

200.000€

-400.000 €
CFO CF1 CF2 CF3 CF4 CF5
—(-25%) -49.688 € -303.174€ -59.670€ -26.754 € 98.711¢€ 153.808€
—(-15%) -49.688 € -260.108 € -10.612€ 29.454€ 131.383¢€ 170.146 €
(+0%) -49.688 € -195.510€ 57.473€ 64.960€ 169.538€ 248.117€
(+15%) -49.688 € -140.983 € 88.577€ 120.802€ 236.065 € 330.901€
(+25%) -49.688 € -116.277€ 121.194€ 158.502 € 280.494 € 386.041€

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”




oNe

000

000
FUTURE

ADVERTISING

CASH FLOW DESCONTADO AL 15% ACUMULADO

1.400.000€

900.000€

-~

400.000€

-600.000€
CFO CF1 CF2 CF3 CF4 CF5
—(-25%) -49.688 € -352.862€ -412.531€ -439.285€ -340.573 € -186.765 €
—(-15%) -49.688 € -309.796 € -320.408 € -290.954 € -159.571€ 10.575€
(+0%) -49.688 € -245.197€ -187.725€ -122.765€ 46.773 € 294.890€
(+15%) -49.688 € -190.671€ -102.093 € 18.708 € 254.774 € 585.675€
(+25%) -49.688 € -165.965€ -44.771€ 113.731¢€ 394.225€ 780.266 €

En la siguiente grafica queda representado el PayBack y el PayBack Descontado,
respecto del TIR, para las distintas variaciones del Precio. Como vemos, en el escenario
mas pesimista, la TIR parte desde practicamente 0% y, en el escenario mas optimista,

llega hasta un 105% aproximadamente.

El PayBack y PayBack Descontado se estiman desde los 2,5 afios del escenario mas
optimista, hasta los 6-7,5 afios del escenario mas pesimista, siendo en el escenario realista

de 3,3 y 3,7 afios respectivamente.

PAYBACK/ PAYBACK DESCONTADO /

8 120,00%
; N

\ - 100,00%
6 -

- 80,00%

- 60,00%

- 40,00%
3

- 20,00%

ANOS
TIR

- 0,00%

0 . . ‘ ; -20,00%
(-25%) (-15%) (+0%) (+15%) (+25%)

VARIACION DEL PRECIO
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197.928 €
143.797 €

62.601 €
11.758 €
45598 €

rcado (+15% / +25%)

- B7.902€ 12.682€  212.879€
- 6.760 € 94.451€ 229136 €
76.113 € 137.850€  313458€
109.900 € 210.838€ 413144 €
146.298 € 258.959€  479.378€
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362.908 €
452.496 €
605.352 €
753.447 €
852.078 €

1.000.000€

800.000€

600.000 €

400.000€

200.000€

-200.000€ e

HBe

B2 CUOTA MERC. +25%

B2 CUOTA MERC. - 25%
B2 CUOTA MERC. - 15%

—_ | i B2 CUOTA MERC. +15%

Como podemos observar, la cuota de mercado es clave en Future Advertising ya

que el escenario realista parte de una cuota de mercado que produce un B2 Neto negativo

el primer afio, perfectamente asumible por

la empresa.

Graficamente comprobamos que si conseguimos aumentar la cuota de mercado un

+15% respecto del escenario realista, obtendriamos B2 Neto positivo desde el primer afo.

Si se consigue que dicho aumento llegue hasta un +25%, tendremos un B2 Neto en el afio 5

aproximadamente un 40% mas alto que en

el escenario realista.

Por otra parte, la reduccidn de la cuota de mercado en un -15% perjudicaria a la

empresa, ya que sufriria 2 afios consecutivos de resultados de B2 Neto negativos, siendo la

suma de ambos resultados de -150.557€, por lo que terminariamos el afio 2 con fondos

propios negativos ya que el Capital es de 15

0.000€.
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Al analizar la sensibilidad, vemos que si la empresa llegara a tener una reduccion

de la cuota de mercado de un -25% no seria sostenible y se veria practicamente en la

ruina.

Las siguientes graficas muestran el CashFlow, CashFlow Acumulado, CashFlow

Descontado al 15% y CashFlow Descontado al 15% Acumulado. El comportamiento de las

graficas es similar al estudio realizado anteriormente sobre las variaciones de precio.

800.000 €
600.000€ -~
400.000 €
Jo0000€ /
S ///
-200.000 € V
-400.000 €
CFO CF1 CF2 CF3 CF4 CF5
—(-25%) -49.688 € -322.425¢€ 51.115€ -4.197€ 223.129€ 299.841€
——(-15%) -49.688 € -283.390€ 2644¢€ 66.691€ 226.831€ 370.387¢€
(+0%) 49,688 € -224.836€ 76.007€ 98.796 € 296.522€ 499.052¢€
(+15%) -49.688 € -172.561¢€ 105.924 € 168.912 € 392.512¢€ 635.230€
(+25%) -49.688 € -151.103 € 141.579€ 216.375€ 456.639€ 725.917¢€
1400000
900000 /
400000 /
////
-100000
e ——
-600000
CFO CF1 CF2 CF3 CF4 CFs
—(-25%) -49687,95 -372113,2591 -423228,3441 -427425,7874 -204296,8889 95544,59426
—— (-15%) -49687,95 -333077,5136 -330433,3266 -263742,5269 -36911,99791 333475,0841
(+0%) -49687,95 -274523,8955 -198516,4049 -99720,29523 196802,0196 695854,4662
(+15%) -49687,95 -222249,1089 -116325,2143 52586,79374 445098,7243 1080329,132
(+25%) -49687,95 -200790,9234 -59211,7513 157162,8441 613801,5508 1339718,079
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CASH FLOW DESCONTADO AL 15%
800000
600000
400000
200000
0
200000
-400000
CFO CF1 CF2 CF3 CF4 CFs
—(-25%) -49687,95 -280369,834 -38650,34783 -2759,887125 127574,6719 149074,2097
——(-15%) -49687,95 -246425,7075 1999,385255 43850,28339 129691,0911 184147,8403
— (+0%) -49687,95 -195509,5178 57472,58265 64960,04581 169537,5959 248117,2661
(+15%) -49687,95 -150053,1817 80093,68212 111062,3871 224419,9702 315821,7802
(+25%) -49687,95 -131393,8899 107054,1944 142269,8088 261084,6626 360908,8095
CASH FLOW DESCONTADO AL 15% ACUMULADO
1400000
900000
400000 /
//
-100000 A\
-600000
CFO CF1 CF2 CF3 CFa CF5
—(-25%) -49687,95 -330057,784 -368708,1318 -371468,0189 -243893,3471 -94819,13733
— (-15%) -49687,95 -296113,6575 -294114,2723 -250263,9889 -120572,8977 63574,94253
— (+0%) -49687,95 -245197,4678 -187724,8851 -122764,8393 46772,75659 294890,0227
(+15%) -49687,95 -199741,1317 -119647,4495 -8585,062401 215834,9078 531656,6881
(+25%) -49687,95 -181081,8399 -74027,64551 68242,16326 329326,8259 690235,6354
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En la siguiente grafica queda representado el PayBack y el PayBack Descontado

respecto de la TIR, para las distintas variaciones de la cuota de mercado.

Como vemos, en el escenario mas pesimista la TIR parte de un 6% alcanzando

hasta un 93% aproximadamente en el escenario mas optimista.

El PayBack y PayBack Descontado se estiman desde los 2,7 afios del escenario mas
optimista, hasta los 5-6 afios del escenario mas pesimista, siendo en el escenario realista

de 3,3 y 3,7 afios respectivamente.

PAYBACK/ PAYBACK DESCONTADO /
7 100,00%
- 90,00%
6
- 80,00%
5 - 70,00%
B 4 - 60,00%
O o
- 50,00% =
Z = ——pPAYBACK
< 3
- 40,00% —— PAYBACK DESC.
5 - 30,00% TIR
- 20,00%
1
- 10,00%
0 : : : : 0,00%
(-25%) (-15%) (+0%) (+15%)  (+25%)
VARIACION CUOTA MERCADO
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VII. 4.3 Sensibilidad a los Costes Variables (+15%)

79640€  64.805€ 127240€ 291.951€  573.843€
62601€  76.113€ 137850€ 313.458€ 605.352€
45.562€  82.046€ 153.535€ 334.200€ 635.930€

700.000€ - / I
600.000€ / D
500.000€ -

400.000 €

300.000€ -

200.000€

100.000€ -
- €A

-100.000 €20/

B2 COSTES VARIABLES +15%
HBe

i B2 COSTES VARIABLES - 15%

Graficamente comprobamos como la sensibilidad a aumentos o disminuciones en

los costes variables supone variaciones equivalentes sobre el B2 Neto.
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VII. 4.4 Sensibilidad a los Costes Fijos (£15%)

- 146.303 € 13.491€  135.311€  263421€  551.052¢€

- 62601€ 76.113 € 137.850€  313.458€  605.352 €
12.881 € 96.741 € 184.231€  360.081€  655.932 €

700.000€ % S
600.000€ -
500.000€ -

400.000 € % —
300.000€ - /

200.000€ -
100.000€

& B2 COSTES FIOS +15%
B

L4 B2 COSTES FIIOS - 15%

Al igual que el caso anterior, variaciones del +15% sobre los Costes Fijos, producen

variaciones practicamente idénticas sobre el B2 Neto a largo plazo.

Por otro lado, debemos mencionar que a corto plazo dicha variacién supone un
valor que debemos tener en cuenta, pues el incremento nos llevaria a tener B2 Neto
positivo el primer afio, y, en cambio, la reduccion nos llevaria a un B2 Neto en el primer

afio de -146.303€, cifra muy préxima al capital de la empresa.
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VIL. 5 Plan de Contingencia

En el modelo de negocio de Future Advertising se ha detectado un posible foco de
riesgo que es la no obtencion del Recinto Ferial de Madrid IFEMA como cliente el primer
afio, pues dicho recinto ferial supone un 41% de la cuota de mercado de Future

Advertising.

Para tratar dicha contingencia se ha estudiado la accién de intentar alcanzar dicha
cuota de mercado del 41% a base de conseguir un nimero muy superior de contratos con
recintos feriales mas pequefios, pero que unidos nos proporcionaran una cuota de

mercado cercana al 41% no captado con IFEMA.

El ndmero de nuevos recintos feriales objetivo se ha estimado entre 12-18 ya que
no podemos asegurar que vayamos a conseguir el total de los 12 recintos feriales con

mayor cuota de ferias anuales.

Para llevar a cabo dicha accién se incrementaran las acciones comerciales y se
invertira el montante total que se estim6 para la obtencion del contrato con IFEMA, mas
un 25% debido a diversos factores derivados del aumento del niimero de recintos feriales

objetivo:

- Mayor movilidad geografica.
- Mayor nimero de personalizaciones.

- Incremento de inversién en TIEMPO/CLIENTE.

Para solventar este contratiempo econdmico, optariamos por una pequeiia subida
del precio de los productos, que de por si es muy ajustado en el modelo realista, de un

+5% y, con el margen generado, sufragariamos los costes adicionales de promocion.
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VIII. ANEXOS
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Producto Interior Bruto

lasas de variacion interanual
! 1 4.5

Espafia

0,0

2002

2004 2005 LI 2007 2008

volumen encadenado referencia 2000

3.300.000
3100 000
2.900.000
2.700.000
2.500.000
2.300.000
2.100.000

1.500.000

Prescriptores:

Fuente: INE, 2008

EVOLUCION DEL PARO REGISTRADO

ENE

FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

L oo B 2oos oo B w0 2008

Fuente: Ministerio de trabajo e inmigracion, 2009.
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Alicante:
e Basilia Andujar Jiménez
Miembro de la Comision de Calidad de la AFE

Secretaria de Direccion General de la Institucion Ferial Alicantina (IFA)

e Antonio Galvan Diez

Director general Institucion Ferial Alicantina (IFA)

Antonio Galvai Diez
Director General

INSTITUCION
FERIAL
ALICANTINA

www.feria-alicante.com

Barcelona:
e Francesc Carrio
Vocal de la Asociacion de Ferias Espafiolas

Directivo de Reed Exhibitions Iberia

e Pere Camprubi
Vocal de la Asociacion de Ferias Espafiolas

Directivo de Fira de Barcelona

e Antonia Cerrudo
Miembro de la Comision de Formacion de la AFE

Directora de Desarrollo de Recursos Humanos de Fira de Barcelona
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Bilbao:
e Xabier Basafiez
Vicepresidente y tesorero de la Asociacion de Ferias Espafiolas
Directivo del Bilbao Exhibition Centre.
e Mario Goffard
Miembro de la Comisién de Relaciones Internacionales de la AFE

Director de Marketing del Bilbao Exhibition Centre (BEC)

Madrid:
e Victor Iriberri
Vocal de la Asociacion de Ferias Espafiolas
Directivo de Madrid Espacios y Congresos
e Marta Medina
Miembro de la Calidad de la AFE
Subdirectora de Calidad y Medio Ambiente (Madrid Espacios y Congresos
e Antonio Martin
Miembro de la Comisién de Estudios y Estadisticas de la AFE

Jefe de Marketing y Gestion Comercial de Feria de Madrid (IFEMA)

Valencia:
e José Luis Jiménez Garcia
Miembro de la Comision de Calidad de la AFE

Director de Calidad de Feria de Valencia

Zaragoza:

e José Antonio Vicente
Presidente de la Asociacion de Ferias Espafiolas (AFE)
Director adjunto de la Feria de Zaragoza

e Francisco Javier Campos
Miembro de la Comisién de Estudios y Estadisticas de la AFE

Director Adjunto de Feria de Zaragoza

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”




000
FUTURE

. ADVERTISING
Perfiles de Puestos:

- Perfil del Puesto.
FUTURE Cadigo Puesto:

ADVERTISING

Funciones del Puesto

1. Departamento: Direccion 3. Puesto Funcional: Director y encargado de Finanzas.
2. Ubicacion: 4. Puesto Nominal: Director General
Calle Tomas Redondo No. 3, Madrid. | 5. Puesto Nominal del Jefe Inmediato: ninguno

Propdsito del Puesto: supervisar, dirigir y controlar el funcionamiento de toda la empresa.

Responsabilidades y Obligaciones:

Supervisar el desempefio de la empresa y aplicar medidas correctivas.
Mantener la liquidez y solvencia de la empresa.

Funciones:

1. Supervision, direccién y control de la empresa.

2. Aprobar disefios propuestos por los departamentos de Disefio e [+D
3. Cash management.

4. Llevar el registro contable.

Campo de Accioén:

Produccion Disefio

MKT y Ventas Clientes

1+D Proveedores
Administrativa Prescriptores

Especificaciéon del Puesto:

Personalidad:

Responsable.

Integro.

Capaz de tomar decisiones bajo presion.

Situacion Personal:
Estado civil indiferente
Flexibilidad de horario
Disponibilidad geografica

Competencias requeridas:

Anadlisis de problemas. Conocimiento del entorno Liderazgo de grupos
Analisis numérico Control Directivo Planificacion y organizacion
Atencion al cliente Decision

Auto organizacion Delegacion

Habilidades de Computacion:
Word Contenidos digitales.
Excel Administraciéon de bases de datos.

Correo electrénico

Habilidad Verbal y Numérica:
Capacidad de elaborar reportes numéricos
Manejar Iéxico informatico

Habilidades Especificas:
Amplio conocimiento de Digital Signage
Conocimiento de Publicidad

Formacioén:
Administracion de Empresas
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| X X Perfil del Puesto.
FUTURE Cadigo Puesto:

ADVERTISING

Funciones del Puesto

1. Departamento: MKT y Ventas 3. Puesto Funcional: Encargado de MKT y Ventas
2. Ubicacion: 4. Puesto Nominal: Responsable de MKT
Calle Tomas Redondo No. 3, Madrid. | 5. Puesto Nominal del Jefe Inmediato: Director General

Propésito del Puesto: Venta de productos y servicios y supervisar, el funcionamiento de MKT y Ventas.

Responsabilidades y Obligaciones:

Supervisar el desempefio del Departamento de MKT y Ventas.
Vender productos y servicios

Atender a los clientes después de la venta.

Funciones:

1. Ventas

2. Servicio Post-Venta

3. Supervision del Personal de MKT y Ventas.

Campo de Accion:

Produccion Clientes
MKT y Ventas Prescriptores
Disefio Direccién

Administrativa

Especificaciéon del Puesto:

Personalidad:

Responsable. Creativo
Don de gentes

Proactivo

Situacion Personal:
Estado civil indiferente
Flexibilidad de horario

Disponibilidad geografica

Competencias requeridas:

Escucha
Liderazgo de grupos Conocimiento del entorno activa
Planificacién y organizacion Persuasion Flexibilidad
Atencioén al cliente Negociacion Creatividad
Auto organizacion Comunicacion oral Orientacion al cliente

Habilidades de Computacion:

Word Contenidos digitales.

Excel Administracion de bases de datos.
Correo electrénico

Habilidad Verbal y Numérica:
Capacidad de elaborar reportes numéricos

Manejar Iéxico informatico

Habilidades Especificas:
Amplio conocimiento de Digital Signage
Experiencia en Publicidad

Formacioén:

Administracién de Empresas con especialidad en MKT
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Perfil del Puesto.
ot YuReE Cocigo Pussto

Funciones del Puesto

1. Departamento: MKT y Ventas 3. Puesto Funcional: Encargado de ventas y Precio, Producto
y Plaza
2. Ubicacion: 4. Puesto Nominal: Responsable de Producto
Calle Tomas Redondo No. 3, Madrid. | 5. Puesto Nominal del Jefe Inmediato: Responsable de MKT

Propésito del Puesto: Venta de productos y servicios y adaptar productos a las necesidades de los clientes.

Responsabilidades y Obligaciones:

Vender productos y servicios

Adecuar productos y servicios a las necesidades del cliente
Funciones:

1. Ventas

2. Estudios de mercado

Campo de Accion:

Produccion Clientes
MKT y Ventas Prescriptores
Disefio

Administrativa

Especificacion del Puesto:

Personalidad:
Responsable.
Don de gentes
Proactivo
Creativo

Situacion Personal:
Estado civil indiferente
Flexibilidad de horario

Disponibilidad geografica

Competencias requeridas:

Escucha
Creatividad Conocimiento del entorno activa
Planificacién y organizacion Persuasion Flexibilidad
Atencioén al cliente Negociacion
Orientacion al cliente Comunicacion oral

Habilidades de Computacion:

Word Contenidos digitales.

Excel Administracion de bases de datos.
Correo electrénico

Habilidad Verbal y Numérica:
Manejar Iéxico informatico

Habilidades Especificas:
Amplio conocimiento de Digital Signage
Experiencia en Publicidad

Formacioén:

Administracién de Empresas con especialidad en MKT
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Perfil del Puesto.
ot YuReE Cocigo Pussto

Funciones del Puesto

1. Departamento: MKT y Ventas 3. Puesto Funcional: Encargado de ventas y promocién
2. Ubicacion: 4. Puesto Nominal: Responsable de Promocién
Calle Tomas Redondo No. 3, Madrid. | 5. Puesto Nominal del Jefe Inmediato: Responsable de MKT

Propdsito del Puesto: Venta de productos y servicios y disefar y lanzar campanas de promocion

Responsabilidades y Obligaciones:

Vender productos y servicios

Disefiar campafas de promocion efectivas para los productos y servicios
Funciones:

1. Ventas

2. Promocion

Campo de Accion:

Produccion Clientes
MKT y Ventas Prescriptores
Disefio

Administrativa

Especificacion del Puesto:

Personalidad:
Responsable.
Don de gentes
Proactivo
Creativo

Situacion Personal:
Estado civil indiferente
Flexibilidad de horario

Disponibilidad geografica

Competencias requeridas:

Escucha
Creatividad Conocimiento del entorno activa
Planificacion y organizacion Persuasion Flexibilidad
Atencién al cliente Negociacion
Orientacion al cliente Comunicacion oral

Habilidades de Computacion:

Word Contenidos digitales.

Excel Administracion de bases de datos.
Correo electronico

Habilidad Verbal y Numérica:
Manejar Iéxico informatico

Habilidades Especificas:
Amplio conocimiento de Digital Signage
Experiencia en Publicidad

Formacion:

Administracion de Empresas con especialidad en MKT
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ADVERTISING
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Funciones del Puesto

1. Departamento: Produccion 3. Puesto Funcional:
miento y Distribucion.

Encargado de Ensamblaje, Almacena-

2. Ubicacion: 4. Puesto Nominal:

Operario

Calle Tomas Redondo No. 3, Madrid. | 5. Puesto Nominal del Jefe Inmediato:

Director General

Propdsito del Puesto: producir, almacenar y distribuir productos.

Responsabilidades y Obligaciones:
Ensambilar producto final y llevar un inventario del mismo.
Distribuir e instalar el producto final.
Funciones:

1. Ensamblaje de paneles y dispositivos

2. Instalacién de paneles y dispositivos

3. Almacenamiento de producto terminado
Campo de Accion:

Disefio

MKT y Ventas

Administrativa

Direccion

Especificacion del Puesto:

Personalidad:
Responsable.
Ordenado

Situacion Personal:
Estado civil indiferente
Flexibilidad de horario
Disponibilidad geografica

Competencias requeridas:
Atencién al cliente
Aprendizaje

Orientacién al cliente

Habilidades de Computacion:
Word

Excel

Habilidad Verbal y Numérica:
Capacidad de elaborar reportes numéricos

Habilidades Especificas:
Experiencia en logistica
Permiso para conducir

Formacion:
ESO

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”
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Perfil del Puesto.
Cadigo Puesto:

Funciones del Puesto

1. Departamento: Disefio

3. Puesto Funcional: Disefiador de hardware y software

2. Ubicacion:

Calle Tomas Redondo No. 3, Madrid.

4. Puesto Nominal: Disefiador

5. Puesto Nominal del Jefe Inmediato: Director General

Propésito del Puesto: Disefar tanto hardware como software requerido por el cliente

Responsabilidades y Obligaciones:
Disefiar Paneles y Dispositivos funcionales

Funciones:
Disefio de paneles y dispositivos

Campo de Accion:
Produccion Clientes
MKT y Ventas

Direccion

Administrativa

Disefiar software adaptado a las necesidades del cliente.

Disefio y produccién de contenidos digitales

Especificacion del Puesto:

Personalidad:
Responsable.
Proactivo

Creativo

Situacion Personal:
Estado civil indiferente
Flexibilidad de horario
Disponibilidad geografica

Competencias requeridas:
Creatividad

Comunicacion oral
Atencion al cliente
Orientacion al cliente

Escucha activa
Flexibilidad

Habilidades de Computacion:
Word

Excel

Correo electrénico

Contenidos digitales.
Administracion de bases de datos.
Programacion

Habilidad Verbal y Numérica:
Manejar Iéxico informatico

Habilidades Especificas:
Amplio conocimiento de Digital Signage
Experiencia en Publicidad

Formacion:

Ingeniero en Informatica
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FUTURE Cadigo Puesto:

ADVERTISING

Funciones del Puesto

1. Departamento: 1+D 3. Puesto Funcional: Investigador
2. Ubicacién: 4. Puesto Nominal: Investigador en Desarrollo
Calle Tomas Redondo No. 3, Madrid. | 5. Puesto Nominal del Jefe Inmediato: Director General

Propdsito del Puesto: Desarrollar nuevos productos y mejorar los existentes

Responsabilidades y Obligaciones:

Disefiar nuevos productos que sean rentables y tengan demanda en el mercado
Implementar mejoras a los productos existentes para mantenerlos funcionales
Funciones:

1. Desarrollo de nuevos productos y mejora continua de los existentes

Campo de Accion:
MKT y Ventas
Direccion
Administrativa

Especificacion del Puesto:

Personalidad:
Innovador
Proactivo

Creativo

Situacion Personal:
Estado civil indiferente
Flexibilidad de horario

Disponibilidad geografica

Competencias requeridas:
Creatividad

Comunicacion oral
Orientacién al cliente
Conocimiento del entorno

Habilidades de Computacion:

Word Contenidos digitales.
Excel Administracion de bases de datos.
Correo electrénico Programacion

Habilidad Verbal y Numérica:
Manejar Iéxico informatico

Habilidades Especificas:
Amplio conocimiento de Digital Signage
Experiencia en Publicidad

Formacion:

Ingeniero en Informatica
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FUTURE Cadigo Puesto:

ADVERTISING

Funciones del Puesto

1. Departamento: Direccién 3. Puesto Funcional: Auxiliar Administrativa
2. Ubicacion: 4. Puesto Nominal: Administrativa
Calle Tomas Redondo No. 3, Madrid. | 5. Puesto Nominal del Jefe Inmediato: Director General

Propésito del Puesto: ser la secretaria del Director General

Responsabilidades y Obligaciones:

Apoyar el desempefio de las funciones del Director General

Seleccionar, evaluar, contratar y capacitar personal de acuerdo a las necesidades de la empresa
Funciones:

1. Asistir al Director General

2. Gestion de servicios de Infoempleo
para la seleccion y evaluacion de
personal.

Campo de Accion:

Direccion I+D
Produccion

MKT y Ventas

Disefio

Especificacion del Puesto:

Personalidad:
Responsable
proactiva
Ordenada

Honrada

Situacion Personal:
Estado civil indiferente
Flexibilidad de horario

Competencias requeridas:
Creatividad

Comunicacion oral
Orientacién al cliente
Conocimiento del entorno

Habilidades de Computacion:
Word

Excel

Correo electronico

Habilidad Verbal y Numérica:
Manejar Iéxico informatico

Habilidades Especificas:
Experiencia en Publicidad

Formacion:

Secretaria
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Requisicién de Empleo No.

Dependencia:
Solicitante: ' ‘
Fecha limite:

Nombre del Puesto:
Horario:

Puesto:

Cdédigo Puesto:

Salario: ' ‘ ‘
Situacion del puesto: Duracion:

[Hlinterind | FUTURE
lj |Contrato Indefinido | | ADVERTISING

|Contrato Temporal |

’:| |Otro tipo de contrato |

| Recursos Humanos
Caracteristicas Generales Indispensable |Deseable Observaciones

Sexo

Edad

Estado Civil

Nacionalidad

Escolaridad

Disponibilidad geografica

Profesién u oficio

Experiencia y Habilidades

Programacion

Relaciones Interpersonales

Administracion de Personal

Experiencia en Publicidad

Conocimiento de Digital Signage

Logistica

Finanzas

Otros

Pruebas a practicarse durante

el proceso de seleccion

Cociente intelectual

Personalidad

Conocimientos especificos

Presentacion:

Otros Requisitos:
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. ‘ Entrevista de Salida No.

Nombre del empleado:

. ’ . Duracién de la relacién laboral:

‘ ‘ ' Fecha:
FUTURE [

ADVERTISING [Entrevistador:

Recursos Humanos. Puesto al que renuncia:

Preguntar sobre las relaciones laborales en Future Advertising:

Pregunte sobre el clima organizacional:

Pregunte qué opina sobre el nivel salarial de Future Advertising:

Pregunte sobre la carga de trabajo y horario del puesto que ocupaba:

Pregunte qué opina sobre la capacitaciéon que recibié para el puesto:

Pregunte ;Cual es el motivo de su renuncia?

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”
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Pregunte Qué opina de Future Advertising en general:

Pregunte qué nos recomienda para mejorar:

Pregunte si tiene algo que agregar:

Esta entrevista duré: minutos.

Firma del Entrevistador.

Conclusiones del analisis de la entrevista:
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‘ ‘ ' Encuesta para medir el clima organizacional de Future Advertising

aplicada a __ miembros del personal el dia
FUTURE

ADVERTISING

Pregunta No. 1
¢ Tiene metas especificas en su vida laboral?

Respuesta

Si

No

Pregunta No. 2
¢ Le parecen positivos los valores de la empresa?

Respuesta

Si
No

Pregunta No. 3
¢;Son positivas las relaciones laborales dentro de la
empresa?

Respuesta

Si

No

Pregunta No.4
¢, Recibe cooperacién y apoyo por parte de la empresa para el logro de sus metas laborales?

Respuesta

Si

No

Pregunta No. 5
¢, Siente estimulada su creatividad en su lugar de trabajo?

Respuesta

Si

No

Pregunta No. 6
¢ Considera adecuada la iluminacion en su lugar de trabajo?

Respuesta

Si

No

Pregunta No. 7
¢, Considera adecuada la ventilacion en su lugar de trabajo?

Respuesta

Si
No

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos” Kl




Pregunta No. 8

¢, Considera adecuado el programa de seguridad e higiene de la empresa?

Respuesta

Cantidad

Si

No

Pregunta No. 9

¢ Le parece adecuado el reglamento interno de la empresa?

Respuesta

Cantidad

Si

No

Pregunta No. 10

¢, Considera positivas las politicas de accién de la empresa?

Respuesta

Cantidad

Si

No

Pregunta No. 11

000
FUTURE

ADVERTISING

¢, Son adecuados para el desempefio eficiente del trabajo, los procedimientos establecidos para el

desarrollo del mismo?

Respuesta

Cantidad

Si

No

Pregunta No. 12

¢El liderazgo dentro de

positivo?

la empresa es

Respuesta

Cantidad

Si

No

Pregunta No. 13

¢ Recibe los incentivos adecuados que lo mantengan motivado?

Respuesta

Cantidad

Si

No

Pregunta No. 14

¢La empresa muestra consideracion por usted como persona y parte valiosa de la misma?

Respuesta

Cantidad

Si

No

Pregunta No. 15

¢, Siente que la empresa esta aprovechando al maximo su potencial?

Respuesta

Cantidad

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”
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Pregunta No. 16
¢ Ha recibido la capacitacion adecuada a su puesto de trabajo?

Respuesta Cantidad

Si
No

Pregunta No. 17
¢, Su desempefio ha sido evaluado correctamente?

Respuesta Cantidad

Si
No

Pregunta No. 18
¢ Tiene libertad para tomar decisiones sobre el desarrollo de su trabajo?

Respuesta Cantidad

Si
No

Pregunta No. 19
¢ Existe comunicacién eficiente y efectiva dentro de la empresa?

Respuesta Cantidad

Si
No

Pregunta No. 20
¢, Considera que tiene oportunidad de crecimiento laboral dentro de la empresa?

Respuesta Cantidad

Si
No
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000 Encuesta DNC Future Advertising,
‘ ‘ . aplicada el dia

FUTURE

ADVERTISING

Pregunta No. 1
¢, Ha recibido capacitacién para el desempefio de su trabajo?

000
FUTURE

ADVERTISING

Respuesta

Si

No

Pregunta No. 2
¢,Cuando fue la ultima vez que recibié capacitacion?

Respuesta

Hace 3 meses

Hace 6 meses

Hace 1 afo

Hace mas de 1 ano

Pregunta No. 3
¢ Necesita recibir capacitacion?

Respuesta

Si

No

Pregunta No. 4
¢ En qué areas necesita ser capacitado?

Respuesta

Digital signage 25%
Atencién al cliente 17%
Publicidad 4%
Logistica 17%
Disefio de contenidos digitales

Investigacion y Desarrollo 8%
Manejo del estrés 29%
Otras (mencionar)

Pregunta No. 5
¢ Necesita que su jefe inmediato sea notificado por escrito de la capacitacién?

Respuesta

Si

No
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Pregunta No. 6
¢ En qué horario prefiere asistir a la capacitacion?

000
FUTURE

ADVERTISING

Respuesta

8 a.m.

10 a.m.

2 p.m.

Pregunta No. 7
¢, Qué dia prefiere asistir a la capacitacion?

Respuesta

Lunes

Martes

Miércoles

Jueves

Viernes

Pregunta No. 8
¢ Necesita transporte para asistir a la capacitacion?

Respuesta

Si

No

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”
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' ' ‘ Plan de Desarrollo Personal.

000
FUTURE

ADVERTISING

Recursos Humanos

Fecha:

Puesto:

Objetivo del Puesto:

Resultados de la evaluacion de las competencias:

Competencias Requeridas: Nivel alcanzado

Niveles de desempeiio:

0 Deficiente.
1 Normal.
2 Bueno.
3 Excelente.

Competencias en las que necesita capacitacion:
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Programa de Desarrollo

Recursos Humanos

Nombre:

Fecha:

Preferencia sensorial:

Aprobado por:

Competencias:

Objetivos:

Método de Capacitacion.

Duracion:

Horario:

Fecha inicial y final:

Fecha de evaluacion del

conocimiento adquirido:

Fecha de evaluacion de la

mejora en el desempefio:

Evaluaciones realizadas por:
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RESUMEN EJECUTIVO:!

Empresa de distribucion y gestion
de contenidos digitales.

Miembros del equipo 8: ‘

Alfonso Alvarez Arias

Ana Gabriela Moran Sulecio
Laura Reséndez Guerrero
Massiel Nazario Brugal
Santiago Ambit Gomez
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I. Proposito del Proyecto:

Penetrar en el mercado de Digital Signage, que se refiere al uso de
/' y . contenidos digitales emitidos a través de pantallas.
._.,‘J

Para entrar en dicho mercado se formarda una empresa dedicada a la
creacion, gestion y distribucion de contenidos digitales a través de
dispositivos de disefio y produccion propia, destinados al sector
publicitario.
R—— Nuestra principal funcién serd distribuir
informacidn publicitaria de empresas participantes en ferias, a
través de paneles digitales, los cuales permiten tanto la
visualizacién como la descarga de contenidos a través de
diferentes interfaces (USB, Bluetooth, Wifi).

Ventaja Competitiva: Producto y servicio unico en el mercado.

Il. Andlisis del Entorno:
Aspectos  Analisis

El ambiente politico no supone amenaza, en cuanto a legislacion se van a

Politica comprar licencias y se patentardn los software desarrollados.

Crecimiento econédmico: la actual recesién econémica obliga a las

: empresas a reducir sus costes, lo cual representa una oportunidad, puesto
Economia | que nuestro servicio ofrece una reduccién de costes de promocién para
nuestros clientes.

El servicio esta dirigido tanto a grandes empresas como a pymes que

participan en ferias de su respectivo sector, en Espana.

Socio-cultural- | La poblacidn laboral activa ofrece mano de obra que se adapta a las
demografico | necesidades de la empresa.

El incremento del paro nos crea la oportunidad de cubrir nuestras

necesidades de mano de obra a un costo minimo.

Utilizaremos tecnologia existente y disponible en el mercado que
aplicaremos a nuestros propios sistemas, por lo tanto no existen

Tecnoldgico bl i b -
complicaciones tecnoldgicas que obstaculicen nuestras operaciones.

Informatica: la evolucidn de las tecnologias informaticas influye en el
disefno y desarrollo de nuestros dispositivos, lo cual nos va a forzar a
mejorar constantemente los procesos productivos e invertir en I1+D.
Terminales de telefonia mdvil: el servicio que ofrecemos hace uso de
estos dispositivos, los cuales permiten la gestion de informacidn digital, y
cada vez son mas las personas que llevan moviles con sistemas de
transmision y almacenamiento de datos, lo cual supone una oportunidad
para incrementar la aceptacion de nuestros servicios.

Influencia de
otros sectores

000
FUTURE

ADVERTISING



I1l. Analisis del Sector:

Analisis Competitivo Descripcion Amenaza Oportunidad

Tecnolégicas X

Barreras de entrada y salida Legales X
Financieras X
Aprovisionamiento X

Posibles nuevos competidores Muchos X

Poder de negociacion de los clientes Medio X

Posible estrategia de respuesta de los

competidores a la actividad de nuestra Defensiva X

empresa

Poder de negociaciéon de los proveedores  Bajo X

Productos o servicios sustitutivos Muchos X

IV. Diagnéstico:
Resultados del QDAFO

Debilidad que mas nos afecta:  Alta inversidn requerida en |+D+i, patentes y licencias.
Mayor fortaleza: Producto y servicio Unico en el mercado.

Mayor oportunidad: Posibilidad de penetrar en un mercado emergente.
Peor amenaza: Muchos servicios sustitutivos.

V. Objetivo estratégico:

Captar una cuota del 20% de las ferias realizadas en los 8 recintos feriales principales, que

representaria un 3% de las ferias totales de Espafia, esto equivale a unas ventas de 825.425
euros, con un total aproximado de 3.400 clientes.

VI. Operaciones:

e Dispositivos (ensamblaje) e Construccion del soporte metalico
e Software para dispositivos. para los paneles.

e Contenidos digitales. e Software para operaciones de disefio,
e Informes de retroalimentacion. distribucion y creacion de

informacion.

e Disefio y ensamblaje de paneles.

e Disefio y produccion de contenidos
publicitarios.

e Distribucidn de paneles.
e Retroalimentacion.
e Mejora continua.
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De acuerdo a los resultados del estudio de mercado, las oficinas centrales estableceran en la ciudad de
Madrid, en Calle Tomas Redondo No. 3, a 1000 mts del recinto ferial IFEMA vy el Palacio de Congresos dd
Madrid. El local cuenta con 250m?2 distribuidos en 150m2 de oficinas y 100m2 de almacén.
Para proporcionar al personal instalaciones seguras donde realizar su trabajo, hemos programado la
ubicacion de extintores, mangueras, botiquin, y ruta de evacuacién debidamente sefializada, todo de
acuerdo a las medidas basicas de salud y seguridad industrial.

Al no realizar actividades industriales, la gestion ambiental se enfocara en desarrollar procesos producti
vos eficientes en cuanto a una adecuada administracidon de recursos, racionalizando el uso de recursos
naturales.

Se gestionard la calidad midiendo continuamente el grado de satisfaccién de los clientes, obteniendo
informacién de los mismos y gestionandola de acuerdo al modelo ACSI.

VIIl. Marketing:

MERCADO TOTAL EXPOSITORES

Directos 79.021
Indirectos 48.534

AL 127.555

Profiling: ofrecemos nuestros servicios a todas las empresas que participen en ferias
celebradas en Espana

Segmentos: nos dirigimos a empresas expositoras en las ciudades donde se lleva a cabo el
mayor nuimero de ferias.

Clustering: empresas que participan en recintos feriales que manejan un minimo de 750
expositores directos.

Competidores

Ninguna empresa ofrece el mismo servicio ni producto, pero existen competidores que prestan
servicios similares, siendo los principales: Altavox, Multipistas, Techex y Radical media.
Proveedores

El mercado ofrece una amplia cantidad de proveedores de las tecnologias que necesitamos, se
va a trabajar con los siguientes: Barcitronic, Belsati, Vina Sistemas, Smartec y Alysan.

éCual es nuestro objetivo?

Objetivo General: captar una cuota del 20% al ofrecer un servicio diferenciado.
Objetivos Especificos:
- Presencia en los 8 recintos feriales mas importantes de Espafia, en el
primer afo.
- Captar el 20% de los expositores, es decir, 3.400 clientes.
- Conseguir que al menos el 5% de nuestros clientes en las ferias contraten
la sefalizacidn digital para sus negocios.
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é¢Como lo vamos a alcanzar?

Estrategias Tacticas

Servicio Unico:
Creacion, gestion y distribucion de contenidos
digitales publicitarios adaptados a las necesidades
Diferenciacidn: al ofrecer del cliente.
un producto y servicio Unico
en el mercado. Proporcionamos a nuestros clientes informacién
de los usuarios, pues estos son sus clientes
potenciales.
Focalizacion: vamos a Contacto con clientes potenciales a través de
dirigirnos a un mercado prescriptores: Gestores de Recintos Feriales y
muy segmentado. Organizadores de Ferias por Sector.

Nuestros Productos y Servicios:

RETTEES

Estructura metalica con pantalla tactil y un sistema informatico de distribucién de contenidos
digitales, de contenidos digitales, estos permiten tanto la visualizacion como la descarga de
informacién a través de USB, bluetooth y Wifi.

Disefio y digitalizacion de la informacion promocional de la empresa para distribuirla a través de los
paneles situados en la feria en la cual participa el cliente.

Incluye el servicio basico y adicionalmente se entrega al cliente un informe con los datos de
contacto de los asistentes a la feria y de las personas que han accedido a su informacion a través de
los paneles. También incluye un informe de flujo de personas por toda la feria, detallando la
cantidad de personas y tiempo medio que cada una de ellas se detiene en el stand.

Marca:

000
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Posicionamiento: la empresa persigue posicionarse a través del Buzz Marketing, ofreciendo
productos y servicios de alta calidad para conseguir que tanto los clientes como los
prescriptores nos recomienden, se utilizara la siguiente USP:

“Nuevas soluciones para los nuevos tiempos”
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Canal de Distribucion: venderemos el servicio directamente al cliente, y para contactarlo
haremos uso de prescriptores. El canal de distribucidn es directo para mantener el control

sobre la distribucion de nuestros servicios y productos y protegernos asi de copias e
imitaciones.

PRECIOS DE VENTA

Servicio Basico

200 €

Servicio Premium 400 €

¢Como vamos a promocionarnos?

PROMOCION:

Para comunicar nuestros servicios al cliente, vamos a desarrollar actividades de relaciones

publicas con prescriptores tales como: Directores de Recintos Feriales en los que pretendemos

introducirnos y con varios miembros del Consejo Directivo de la Asociacién de Ferias Espafolas.
Acciones Especificas:

e Concertar citas con prescriptores para presentarles nuestros productos y servicios, de
manera que nos recomienden con clientes potenciales.

e Ofrecer a los prescriptores la oportunidad de obtener un porcentaje de los ingresos por
ventas que realicemos gracias a su recomendacion.

e Ofrecer a los prescriptores la opcién de quedarse con los paneles de Future Advertising
instalados de forma permanente en el recinto ferial, sin ningln coste.

e Instalacién de un stand en las ferias relacionadas con publicidad y tecnologia para dar a
conocer nuestros servicios y productos, se colocara el siguiente mensaje en el panel para
que lo vean todas las personas que lo utilicen: “si pasas por el stand de Future Advertising,
recibiras un regalo” el cual consistira en un pen-drive con informacién promocional.

Proyeccion de Ventas:

Expositores Objetivos ‘

2009 2010 2011 2012 2013

Cuota de Mercado en esas ferias 20% 20% 23% 28% 35%

Clientes captados en las Ferias objetivas 3.439 3.646 4.786 6.621 9.931

Clientes Premium 688 729 957 1.324 1.986

Clientes Basico 2.751 2.917 3.829 5.296 7.945

Cuc.>ta de MercNado sobre el total de 2,93% 2,98% 3,75% 5,19% 7.79%
Ferias en Espaia
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GASTOS MARKETING vs VENTAS

2.500.000€

2.000.000€

1.500.000€

1.000.000€

500.000€

.

& VENTAS
# INVERSION MKT

VIII. Organizacion y RRHH:

Constitucidon Legal: Future Advertising serd constituida como una Sociedad Limitada,
conformada por dos socios, Santiago Ambit y Alfonso Alvarez con un 50% de la acciones

respectivamente.

Estructura Organizacional: |a estructura de la empresa sera funcional.

Necesidades de Personal de acuerdo a la estructura de la empresa:

RRHH Cantidad de personal Puestos
Produccidn 4 Operario
1 Responsable de MKT
Marketing y Ventas 3 1 Responsable de Producto
1 Responsable de Promocion
Director General 1 Director General
Disefo 2 Disefiador
1+D 1 Investigador en Desarrollo
Aux. Administrativa 1 Administrativa

Costes de Gastos de Personal:

Actual

Ano 1

Sueldos y Salarios 343.980 € | 350.860 € | 361.385 €| 372.227€| 387.116 €| 406.472 €
Programas de Capacitacion 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 €
Agencia de Empleo 708 € 708 € 708 € 708 € 708 €
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Requerimiento de Capital: 150.000€

ESTRUCTURA DE CAPITAL

@ CAPITAL RIESGO
# CAPITALPROPIO

Andlisis del Equilibrio Financiero:

2009

301.259

40.176

2009

ACTIVO NO CORRIENTE
* ACTIVO CORRIENTE

2013

134.036

15081
2009 2013
PASIVO NO CORRIENTE
* PASIVO CORRIENTE

* FONDOS PROPIOS * ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE

l S
B~
ey
flary
w

2013
PASIVO NO CORRIENTE
" PASIVO CORRIENTE
* FONDOS PROPIOS
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Anadlisis de Rentabilidad, Riesgo y Liquidez:

Pesimista 33% 182.183 3 afos 8 meses 4 afnos 2 meses
Realista 47% 294.890 3 anos 4 meses 3 afios 9 meses
Optimista 95% 815.680 2 afios 4 meses 2 afios 8 meses

Variacion de la TIR
seguln escenarios

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

TIR

Pesimista Realista Optimista

Andlisis de Sensibilidad:

PUNTO MUERTO
11000
(7))
|‘—: 3000 -
pd
L
-} - PUNTO MUERTO
m B PESIMISTA
2  REALISTA
5000
e W OPTIMISTA
pd
: 3000
1000 ! 3
2009 2010 2011 2012 2013
one
(XX
(X X
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CASH FLOW: SENSIBILIDAD A VARIACIONES DE CUOTA MERCADO

1.400.000€

/

_

CFD CF1 CF2 | CF3 | CF4

900,000 €

-600.000€

| CF5

—(-25%) ——(-15%) (+0%) (+15%) (+25%)
PAYBACK/ PAYBACK DESCONTADO/
7 100,00%
- 90,00%
6
- 80,00%
5 - 70,00%
- 60,00%
» ¢ '
(@) - 50,00% 14
=z s § ’ |: ——PAYBACK
< - 40,00% ——PAYBACK DESC.
5 - 30,00% TR
- 20,00%
1
- 10,00%
0 . . . : 0,00%
(-25%) (-15%) (+0%) (+15%) (+25%)
VARIACION CUOTA MERCADO
ome
(X X J
(X X J
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Andlisis de Ratios:

Ratios Financieros y Economicos

Escenario REALISTA

2009 2010 2011
Liquidez

Prueba de Liquidez 2,25 2,55 3,13 3,83 4,63
Prueba acida 1,22 1,37 1,53 1,89 2,43
Tesoreria 0,16 0,20 0,27 0,40 0,36

Solvencia
Prueba de Solvencia 1,34 1,72 2,55 4,03 4,76

Endeudamiento

Prueba de Endeudamiento 2,91 1,40 0,65 0,33 0,27
Cobertura de intereses 4,71 14,56 58,62 921,63 -
Autonomia Financiera 25,60 41,71 60,77 75,16 78,97

Estructura
Inmovilizacién 0,12 0,09 0,08 0,05 0,03

Rentabilidad

ROA -16% 23% 35% 73% 108%
ROE -72% 51% 56% 97% 136%

Razones para invertir en Future Advertising:

e Baja inversion requerida.
e Pocoriesgo y elevada rentabilidad.
e Mercado en crecimiento.
e Productos y servicios nuevos, innovadores y Unicos en el mercado.

one

000

000
FUTURE

ADVERTISING




