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1. Resumen Ejecutivo

M

Nombre de la empresa: FastforyourFeed

Descripcion de la actividad de la empresa:

La empresa estara centrada en la creacion de contenido audiovisual de calidad y con
una_rapida velocidad de produccion, enfocado en suplir las necesidades de
comunicacion de otras empresas, influencers, y particulares, en las redes sociales.

Descripcion del equipo fundador:

El equipo fundador consta de 3 socios que buscan unir sus conocimientos y recursos
para la busqueda de objetivos mds grandes que de forma individual no se podrian
alcanzar, un estudiante de ADE y fotografo de Fast Content, una fotografa
Profesional con mas de 10 arios de experiencia y una especialista en comunicacion
en Redes Sociales que ha vivido en diferentes ciudades vy ha sido la encargada de
varias cuentas empresariales en diferentes plataformas.

Resumen del modelo de negocio:
La empresa estara centrada en satisfacer las necesidades de comunicacion en redes
sociales como Instagram para empresas principalmente, brindandoles Fast Content

de alta calidad; Ademds se buscaran alianzas clave con clientes que mantengan
continuidad en el paguete adquirido, marcas de equipo audiovisual con patrocinios,
entre otros.

Problema que se resuelve:

Se creara contenido de alta calidad y claridad en lo que la empresa desee comunicar
para que este contenido de verdad destaque entre toda la marea de publicaciones que
hay en las redes sociales y pueda impactar y llegarle al consumidor final.

Productos o servicios ofrecidos

Se ofreceran principalmente dos paquetes diferentes, el basico y el Pro, ambos
incluyen contenido de calidad ideado para las plataformas de redes sociales y se
diferencian por su cantidad de contenido, y la dedicacion en tiempo y calidad que

requieren.

Descripcién del mercado

El mercado es joven y en constante aumento, con tan solo algunos aiios del apogeo
de las redes sociales podemos concluir que aun estin en constante crecimiento y
aunque hay competidores en la industria de la produccion audiovisual, la creacion
de contenido especificamente para redes no ha sido muy tenida en cuenta por lo que

ahi es donde buscamos entrar nosotros.

Estrategia de marketing

En FastforyourFeed estamos enfocados en que las empresas vean en nosotros una
solucion efectiva a sus necesidades de comunicacion en las plataformas de redes
sociales, tales como, Instagram:

Datos de la empresa

Web: fastforyourfeed.com

Email: FastforyourFeed@jinfo.com

Aiio fundacion: 2021

Sector: Marketing y Produccion audiovisual.
N.” Empleados: 3

Situacion Financiera

Inversiones recibidas: /7.500
Capital buscado: 0

Equipo

3 socios que buscan unir sus conocimientos y
recursos en busca de mayores objetivos,
compuesto por un estudiante de ADE y
fotografo, una fotografa profesional y una
especialista en comunicacion en redes
sociales.

Inversores

La inversion sera hecha en su totalidad por
los socios del equipo fundador.

Destino de la inversion

La inversion estard destinada a los dos
principales grupos que se muestran a
continuacion:

Desarrollo: §5%

Marketing: 15%
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Competencia

El nivel actual de la competencia es bajo, ya que es un nicho de mercado que no ha
sido _altamente cubierto y ha sido dejado de lado por las grandes empresas
audiovisuales que no se enfocan en hacer contenido rdpido para las redes sociales.

Ventajas competitivas

Contenido de alta calidad a la velocidad que lo demandan las redes sociales, con
paquetes completos que cubren todo tipo de publicaciones ideado y diseniado para
empresas que buscan comunicar su imagen de marca con un contenido que destaque

sobre todas las publicaciones que se hacen diariamente en plataformas como
Instagram.

2. Presentacion del proyecto
2.1. Introduccion

A lo largo de este documento se expondra la idea de negocio que se busca llevar a cabo con
este proyecto de creacion de una nueva empresa denominada FastforyourFeed.

Cansados de ver contenido pobre, que no transmite lo que quiere decir la marca, y de baja
calidad, nace la idea de atacar un nicho de mercado que ha sido dejado en medio de dos grandes
bloques de publicaciones, el primer bloque, las realizadas dia a dia por las personas, ya sea
particulares con cuentas personales o las de empresas pero sin ningiin conocimiento de hacer
contenido de calidad; y el segundo bloque, el de las productoras audiovisuales que hacen
producciones de muy alta calidad pero no es una industria que esté adaptada a las necesidades
que demandan las redes sociales, ya que se espera mucha velocidad a la hora de produccion y
de mostrar las cosas a tiempo real. Es con este objetivo de hacer contenido de alta calidad, a la
velocidad que lo requieren las redes sociales y con todo tipo de publicaciones y parametros que
estas plataformas demandan es que nace FastforyourFeed.

Gracias al equipo emprendedor, a los socios que haran parte del proyecto, y a la informacion
recolectada, a continuacion, se expondran los resultados de los puntos més relevantes.

2.2. Contextualizacion
Dia a dia el nimero de personas conectadas a internet, a un teléfono inteligente (smartphone),

y a las redes sociales, estd en constante aumento; No es un secreto para nadie que a la hora de
realizar una compra, averiguar informacién sobre un producto, servicio o incluso, un lugar,
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recurrimos en gran medida a las redes sociales; més aliin, cuando acabamos de pasar por una
extensa pandemia mundial que ha afectado a todos los sectores, incluido el comercio en tiendas
fisicas, el cual ha hecho migrar a los compradores de los canales tradicionales a la web.

La necesidad de creacion de contenido audiovisual estd en un acelerado crecimiento debido a
la cantidad de demanda por parte de los usuarios de las redes sociales quienes pasan horas
conectados en las diferentes aplicaciones como nos lo dice Cooper (2020) “las personas
pasaron 2 horas y 24 minutos en redes sociales todos los dias a través de diferentes dispositivos
(eso significa que 1 de cada 3 horas pasadas en Internet son usadas en plataformas sociales).”
y que cada vez exigen contenido de mayor calidad, lo cual se ve reflejado en las empresas que
estan haciendo sus respectivas adaptaciones para poseer una buena posicion en el mundo
digital.

A medida que se mejora la calidad en el contenido, crece también la cantidad de compradores;
Esto es lo que expone Orts, (2021) “El porcentaje de internautas que adquirieron bienes o
servicios en la red creci6 hasta superar el 70% " existiendo cada vez una mayor competencia en
el canal web ya que mas empresas se percatan del potencial de este gran canal de distribucion,
por lo que la importancia de generar contenido de valor y de gran calidad es una exigencia
indispensable de este mercado para lograr conseguir que los usuarios de las redes se conviertan
finalmente en clientes.

Es necesario tener una buena imagen de marca, un buen perfil en redes sociales, y contenido
de calidad, sin embargo a todo esto hace falta sumarle un ingrediente mas y es la publicidad,
ya que las redes sociales han hecho que las diferentes marcas y empresas deban recurrir a la
publicidad dentro de dichas redes para conseguir visibilidad con la cual consiguen llegar a un
publico mucho mas amplio que tiene una mayor probabilidad de convertirse en el cliente final
de la empresa, lo que esta causando que las empresas inviertan cada vez mas en contenido de
calidad y publicidad en sus perfiles de redes sociales. Esto es lo que nos explica Escamilla
(2019),

Los presupuestos para el apartado pudieron haber crecido un 32
por ciento en 2018, y se estima que en los proximos 5 afios este
porcentaje se duplique.

La mayor parte de estas inversiones se centra en el apartado de
los dispositivos moviles, (...) por la efectividad que tiene la
publicidad de los anunciantes de las redes sociales. Esto no solo
es considerado asi por las empresas, los consumidores lo ven del
mismo modo (...) como el canal mas relevante para la publicidad.
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2.3. Modelo de Negocio: Lienzo Canvas

Se adjunta el Modelo Canvas donde se plante6 todo el modelo de negocio.

8. Alianzas
Estratégicas

Las universidades o
centros de estudio de
audiovisuales serian
alianzas claves para
recibir practicantes
que puedan ser de
gran ayuda para
nosotros mientras
ellos aprenden,
generando asi
ganancia y
colaboracion con la
comunidad.

Se buscara alianzas
con marcas del equipo
fotografico buscando
patrocinios de estas.

Por ultimo, se
buscaran cluasters de
empresas que puedan
recibir descuentos por
la adquisicion de
nuestros servicios,
buscando obtener
varios clientes en un
mismo lugar.

7. Actividades Clave

Es crucial el proceso
creativo, el
planteamiento del
contenido a crear es
nuestra base de todo el
proceso de grabacion,
produccion, y edicion,
que construiremos
encima de esa idea
creativa.

6. Recursos Clave

Los recursos humanos
son nuestro principal
activo gracias a la
importancia del
proceso creativo en
nuestra empresa.
Ademas, contamos
con Software de
Postproduccion y
edicion, y los equipos
de fotografia y video
COMO recursos
imprescindibles.

1. Propuesta de
Valor

Creacion de
contenido
audiovisual de
calidad para una
potente y clara
comunicacion
de la imagen de
marca de
nuestros clientes
con un enfoque
especializado en
el mercado de
las redes
sociales tal
como
Instagram.

4. Relacion con el
Cliente

Relacion directa y
cercana con
nuestros clientes
para generar
sinergias que nos
expresen su
imagen de marca y
lo podamos
plasmar en el
contenido a crear.

3. Canales de
Comunicacion y

Distribucion
Aplicaciones como
Instagram y las
redes sociales
seran nuestro
principal medio
para darnos a
conocer y por el
cual tendremos
contacto directo
con nuestros
clientes.

2. Segmento/s
de Clientes

Nuestros
principales
clientes son
empresas que
busquen
comunicar de
una manera
clara y con
excelente
calidad, su
imagen de
marca en las
redes sociales.
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9. Estructura de Costes 5. Flujos de Ingresos
Nuestros costes mas relevantes serian el Personal Por la entrega de contenido audiovisual (Fotos y videos).

(fijo), el software de postproduccion (fijo),
ademas de los suministros para el funcionamiento
de la actividad como la electricidad (variable) y la
telefonia e internet (fijo)

Comisiones por publicidad o recomendacion de otros
profesionales, marcas o productos relacionados con esta
materia.

3. Descripcion del Producto / Servicio

Para conocer la viabilidad de un nuevo proyecto empresarial es necesario saber sobre el
producto / servicio que se ofrece, por esto, en este apartado se realizard una descripcion de la
oferta que plantea el proyecto, las necesidades que satisface, y las diferencias y semejanzas que
existen con los competidores directos.

En FastforyourFeed se busca brindarle al cliente contenido de alta calidad para sus redes
sociales, esto abarca todo el proceso de comunicacion y reunion previa con el cliente para saber
lo que se desea conseguir, el respectivo proceso creativo y de produccion de dicho contenido,
y por ultimo, la entrega del contenido al cliente; Ademas todo esto podra ser tanto contenido
de alta produccion, usado para videos institucionales o de gran envergadura, como Fast
Content, para el movimiento diario de las redes sociales de la empresa cliente.

3.1. Necesidades que satisface

Es de vital importancia conocer cudles son las necesidades por satisfacer por el nuevo
producto/servicio que se ofrece. Para ello estudiaremos las carencias que hay en la oferta actual
del mercado y las cuales podremos convertir en necesidades a satisfacer por las que el cliente
esté dispuesto a pagar por ellas.

Como principal necesidad a resaltar encontramos la falta de contenido audiovisual de calidad
en las redes sociales de las empresas, ya que no se encuentra un correcto equilibrio entre las
empresas que tienen contenido audiovisual de calidad y la frecuencia con la que tienen
actividad en las diferentes aplicaciones, por lo que se busca ofrecer contenido rapido o mejor
llamado Fast Content para el uso diario de las redes sociales, y contenido de alta produccioén
para videos institucionales o fotografia de marca para el uso en paginas web o publicidad, la
cual no tiene una tan alta rotacion; de este modo las empresas podran mantener una buena
actividad en sus redes sociales con un buen contenido con el que podran generar mayor
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engagement en los usuarios de estas redes, y si lo desean, tener también contenido de alta
produccion para otros medios no directamente ligados a las redes sociales.

3.2. Comparacion con la oferta existente

En todo nuevo proyecto, uno de los factores claves a tener en cuenta es la competencia ya
existente, ya que, al entrar a un nuevo mercado por mas nuevo que sea, es muy posible que
encontremos empresas y competidores ya altamente posicionados a los cuales, si nos
enfrentamos sin una ventaja competitiva diferenciada o sin un enfoque claro, podria ser
devastador para la empresa que nace y busca hacerse un hueco en el mercado. Por lo cual, a
continuacion, haremos mencién de los puntos similares y caracteristicas potencialmente
diferenciales con las cuales adquirir ventaja competitiva sobre la competencia existente.

En la actualidad, en este mercado se encuentran principalmente empresas grandes de
produccion audiovisual para amplios proyectos de publicidad, marketing, fotografia de marca
y producto, y videos institucionales, entre otros; por otro lado, en la creacion de Fast Content
para redes sociales, al ser un mercado tan joven, la principal competencia que encontramos son
fotografos y videografos Freelancer, e influencers que directamente crean ellos el contenido
para publicitar las marcas de las empresas por medio de colaboraciones.

Entre las similitudes que encontramos con la oferta existente mencionada anteriormente, cabe
resaltar que son con relacion al producto final, ya que las grandes empresas de produccion
audiovisual entregaran contenido audiovisual de gran calidad; los freelancers pueden llegar a
tener mas flexibilidad y velocidad que las empresas de produccion, sin embargo, tienden a estar
mas enfocados en un publico particular y no directamente en suplir las necesidades de
comunicacion que estd buscando una empresa.

Por lo mencionado en el parrafo anterior, FastforyourFeed busca diferenciarse brindando
soluciones a las necesidades de comunicacion de las empresas y sus marcas, tanto a nivel de
redes sociales con una gran velocidad de contenido para mantener una buena actividad en las
diferentes aplicaciones, como contenido de alta produccion para proyectos como lo pueden ser
videos institucionales.

4. Analisis del Mercado

La funcion de este apartado es estudiar si existe una oportunidad real en el mercado para este
proyecto, por medio de analizar y definir la delimitacion del mercado objetivo al que sera
dirigido, los factores competitivos del entorno, las caracteristicas esenciales de la demanda tales
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como, la segmentacion, tendencias, entre otras; y la caracterizacion de la competencia para
concluir la valoraciéon de la oportunidad del mercado.

4.1. Delimitacion del Mercado

Uno de los principales ambitos a delimitar en el mercado, es el ambito geografico, ya que de
este modo se puede dividir el mercado en unidades geograficas con el fin de realizar
posteriormente un analisis sobre las caracteristicas de la poblacion objetivo que se encuentra
en dichas areas.

En el caso de FastforyourFeed el principal ambito de actuacion al comienzo serd la Region de
Murcia y la Vega Baja, principalmente enfocados en la ciudad de Murcia, ya que por
proximidad es el lugar donde se constituye la empresa, y por facilidad de desplazamiento donde
se empezaran a hacer la mayoria de los trabajos, sin embargo, se busca ser un referente a nivel
nacional para que diferentes empresas sin importar donde se encuentren ubicadas puedan
adquirir nuestros servicios.

4.2. Factores de competitividad del entorno

Debido a la imparable globalizacion, las empresas se ven enfrentadas a mercados en continuo
cambio, lo que causa que el nivel de competencia incrementa con factores altamente
cambiantes, tanto internos como externos que pueden variar a favor o en contra de nuestra
empresa, generando asi oportunidades o amenazas constantemente.

Ademas de los cambios generales en el entorno que afectan a una gran variedad de diferentes
industrias y empresas, en nuestro sector se pueden encontrar diferentes factores que afectan
mas propiamente a nuestra empresa y a nuestro mercado, uno de los mas importantes es el
avance tecnologico ya que cada dia hay mas velocidad con las nuevas mejoras en equipos de
produccion audiovisual por lo que es importante estar al tanto de esto y no dejarlo pasar de
largo para no quedar obsoleto, ademas a esto debemos de agregarle la velocidad y la cantidad
con la que se usan las redes sociales, ya que cada vez esto va en aumento y en un constante, y
extremadamente acelerado cambio, que exige mantener siempre un producto final actualizado
a las tendencias actuales.

4.3 Caracterizacion de la demanda
A la hora de enfocar un servicio, ya sea nuevo o antiguo, es de vital importancia no olvidar que

no se puede dirigir a toda la poblacion por igual, y menos esperar venderlo a todas las personas,
ya que los recursos que podemos dedicar a la venta estan limitados.

10
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En este apartado se dardn a conocer las variables y evaluar las tendencias de mercado que
pueden afectar nuestra demanda potencial, por lo cual describiremos el perfil de los clientes
gracias a la segmentacion, la demanda potencial y las tendencias del mercado, y las necesidades
empresariales de comunicacion por medio de las redes sociales.

4.3.1 Publico objetivo y segmentacion

Ahora que ya hemos expuesto en puntos anteriores los factores de delimitacion de nuestro
entorno y mercado potencial, es momento de caracterizar a nuestro cliente objetivo, por lo que
utilizaremos diferentes criterios de segmentacion con los que buscaremos establecer el perfil
de nuestro cliente potencial, el cual, podremos dividir en tres grupos principales:

- Empresas que busquen tener un gran impacto en redes sociales, ya sea por mejorar sus
ventas, tener mayor comunicacion con sus clientes, o por publicidad.

- Influencers que gracias a su actividad o profesion necesiten de contenido de calidad
para el mantenimiento diario de sus redes sociales.

- Personas que se encuentren interesadas en explotar sus redes sociales con una mejora
en el contenido que publican, ya sea por motivos personales, futuros proyectos o
simplemente mayor visibilidad gracias a un contenido mas atractivo.

Las necesidades de los consumidores se pueden ver altamente afectadas por razones como el
nivel cultural, la edad, el sexo, el nivel de renta, y un largo etcétera. Por lo que consideramos
fundamental conocer el proceso por el cual nuestro potencial comprador, se convierte
finalmente en un comprador de nuestro servicio.

Por lo anterior, debemos determinar nuestros atributos de compra, es decir, los criterios que
valoran y condicionan las decisiones de compra de nuestro publico objetivo, tales como, a nivel
empresarial la necesidad de comunicacion directa, rdpida y efectiva con sus clientes
potenciales, comunicacidon que se busca en muchos casos que genere engagement donde el
cliente entre a buscar mas informacion, pida una cita, o compre un producto; otro criterio a
destacar es la velocidad e importancia que dia a dia tienen las redes sociales en la busqueda de
informacion a la hora de adquirir un nuevo producto o un nuevo servicio, y por tltimo pero no
menos importante, el precio, ya que este criterio afecta directamente a las empresas en la toma
de decisiones, por lo que se busca ofrecer un servicio con el cual las empresas puedan obtener
contenido de calidad ya sea para cosas como publicidad o netamente comunicacion, pero que
gracias a un contenido de calidad esto les genere mayor repercusion en las ventas y por ende
en los beneficios y la rentabilidad.

11
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4.3.2 Demanda potencial y tendencias

El siguiente paso para continuar con la evaluacion del atractivo de nuestro mercado es estimar
la demanda potencial, por lo que se tendran en cuenta factores tales como los factores expuestos
en apartados anteriores sobre el mercado y la demanda potencial, la tendencia, y las
caracteristicas de nuestro publico objetivo.

El mercado de la creacion de contenido audiovisual no es estrictamente nuevo, ya que desde el
inicio de la fotografia, el video y los medios de comunicacién audiovisual, han existido
numerosas empresas que se han dedicado a la creacion de contenido para otros, sin embargo,
gracias a la velocidad con la que avanza la sociedad, la forma de comunicarnos, la tecnologia
y en este caso, las redes sociales, se abre un nuevo espacio que aliin no esta siendo cubierto, el
cual es la creacion de contenido para dichas redes; esto se debe a que el contenido que se debe
de crear para las redes sociales requiere de mucha velocidad en su proceso de produccion y las
empresas ahora mas que nunca saben la importancia de una buena imagen en sus perfiles de las
diferentes plataformas. Esto nos afirma Escamilla (2017) sobre la importancia de las redes
sociales en la empresa. “Las redes sociales estan entre los mas importantes canales de
generacion de Leads, que es lo que guia nuestra estrategia.” A corto y medio plazo las empresas
como respuesta a sus necesidades de comunicacion en redes sociales, han buscado personal con
algo de habilidad en estos temas, que esté dentro de su plantilla y logre mantenerlos, por lo
menos, al dia en esto de las tendencias, sin embargo, en FastforyouFeed esperamos que en
medio y largo plazo las empresas se den cuenta que con la excesiva masividad de contenido
que hay en las redes, su contenido se perdera sin lograr sus objetivos si no es un contenido de
calidad que logre llegar y transmitir lo que se desea a ese cliente potencial, lo cual es lo que
como empresa buscamos ofrecer.

En base a todo lo anterior, podemos considerar que la demanda potencial del proyecto es
potencialmente creciente.

4.4 Caracterizacion de la competencia

Después de haber realizado el respectivo analisis al atractivo del mercado, el siguiente factor
de vital importancia a considerar es la dindmica competitiva de nuestro sector, en el cual
evaluaremos las ventajas competitivas que poseen los actuales competidores o las que los
potenciales puedan tener.

Solo por el hecho de encontrar un mercado con una demanda muy atractiva, no lo hace requisito
completamente suficiente para tomar la decision de entrar en dicho mercado, ya que, en muchos
casos existen mercados que aparentan ser muy atractivos desde el punto de vista de la demanda,
pero la ventaja competitiva que poseen los competidores que ya se encuentran dentro del

12
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mercado o las grandes amenazas de los que buscan entrar, hacen que se pierda por completo el
atractivo de dicho mercado, es por esto que a continuacion analizaremos la estructura de la
competencia.

Ademas, analizaremos también la dindmica de comportamiento entre los agentes del mercado,
para conocer asi el poder relativo que tiene cada uno de ellos y valorar las posibilidades del
proyecto para competir en este mercado.

4.4.1 Estructura de la competencia

La competencia directa de FastforyourFeed esta conformada por aquellas que tienen el mismo
publico objetivo y que a su vez, utilicen una estrategia similar a la nuestra. Es por esto que
analizaremos las principales caracteristicas competitivas del mercado, tales como, el ciclo de
vida del producto o reconsumo del servicio, el nimero de competidores, y el nivel de
diferenciacion entre la oferta ya existente.

Como se ha mencionado en paginas anteriores, la creacion de contenido audiovisual para redes
sociales puede ser catalogada como una actividad relativamente nueva, la cual la podemos
encontrar en un ciclo de vida creciente; esto es de crucial importancia a la hora de establecer
una estrategia competitiva coherente con el ciclo de vida en el que nos encontramos.

Los principales competidores directos del proyecto son las empresas de produccion
audiovisual, ya que, aunque no estén directamente especializadas en redes sociales, hacen
contenido audiovisual que posteriormente las marcas pueden publicar en sus perfiles, y también
los Influencers, ya que, en ocasiones ellos mismos realizan contenido para sus propios perfiles
o las marcas los contratan para publicitar algin producto o servicio, indirectamente
convirtiéndose en nuestra competencia. Entre las fortalezas de una empresa de produccion
audiovisual podemos encontrar el recorrido y el nombre de marca que ya han creado a lo largo
de sus afios como empresa, sin embargo, entre sus principales debilidades encontramos nuestro
mercado objetivo y es que estas empresas tienen una produccion mas lenta y costosa porque
estan enfocadas en otro tipo de contenido, por otro lado, con respecto a los Influencers se puede
concluir que una de sus principales fortalezas es la cantidad de visibilidad que brindan a las
marcas, sin embargo, esto puede ser a su vez una debilidad ya que hay marcas que no quieren
estandarizarse con una persona como la cara de su marca o lo que quieren es un contenido mas
profesional para su perfil.

Por todo lo mencionado anteriormente y gracias a la informacion recogida se puede concluir
que la intensidad de la competencia en nuestro mercado actualmente es creciente.
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4.4.2 Dinamica Competitiva

Analizaremos a continuacion la dinamica de relaciones que existe entre los diferentes agentes
o fuerzas del mercado, desde el poder de negociacion de los clientes y proveedores, hasta la
facilidad o dificultad para entrar y salir del mercado.

Gracias a los factores mencionados anteriormente y al respectivo andlisis realizado en el
apartado anterior, podremos analizar y valorar el atractivo del mercado, buscando asi una
posicion que garantice que el proyecto sea rentable.

No solo se debe considerar la competencia actual, sino que también se debe tener en cuestion
las nuevas entradas de competidores, un factor que se ve condicionado por una serie de
caracteristicas intrinsecas a la industria como lo son las barreras a la entrada y a la salida, o los
productos sustitutivos; caracteristicas que analizaremos gracias a variables como las economias
de escala, la diferenciacion del producto, entre otros.

Gracias a los analisis hechos del mercado, y de haber considerado diversos factores que
condicionan el nivel de dificultad para los competidores a la hora de entrar a un sector, se
considera que una de las principales barreras de entrada es la inversion en equipo audiovisual
profesional por su alto coste; esta es la principal barrera de entrada, ya que si tenemos en cuenta
también las acciones ajenas a la empresa, podemos encontrar que el gobierno no tiene un alto
grado de intervencion en esta industria.

4.4.3 Anadlisis DAFO
Interno Externo

Debilidades:
- Empresa joven y poco conocida en el medio

- leltaCl(,)n de equipo actual Debilidades Amenazas

Negativo

Amenazas:
- Velocidad de cambio del entorno y de las
tendencias

- Fécil entrada de nuevos competidores Fortalezas ~ Oportunidades

Positivo

Figura 1: Diagrama conceptual del analisis DAFO

14



an

UNIVERSITAS
Miguel Hernindez

Fortalezas:

- Producto / servicio eficiente y econdmico
- Altaflexibilidad para el tipo de contenido que se quiere y para los cambios de tendencias

que puedan venir

Fast for your Feed

- Principal objetivo, comunicar de la mejor manera la imagen de marca de nuestros

clientes

Oportunidades:

- Exigencia de los usuarios de contenido de alta calidad, empresas buscan e invierten mas

en crear contenido de calidad
- Alta demanda de redes sociales y cada vez en mayor aumento.
- Aumento de la importancia de una buena imagen de marca.

Modelo de las 5 fuerzas de Porter:

PROVEEDORES

Poder negociador de
proveedores

Fuente: Porter (1982:24)

Competidores de la Industria:

COMPETIDORES
POTENCIALES

1 Amena

za de nuevos entrantes

COMPETIDORES
INDUSTRIA

@)

Rivalidad entre

<«<— CLIENTES

competidores

Poder negociador

de clientes

I Amenaza de productos sustitutivos

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Figura 2: Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Actualmente existe cierta variedad de competidores, sin embargo, nosotros buscamos ofrecer

un producto diferenciado que no estd siendo ofrecido dentro del mercado, por lo cual no
buscamos entrar a competir directamente con las empresas de produccion audiovisual ya
existentes y posicionadas, sino abrir un nuevo nicho de mercado para explotar todo su potencial.
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Competidores Potenciales:

La entrada de nuevos competidores se ve condicionada por factores como el atractivo de la
industria y la facilidad de acceso, es decir, las barreras de entrada; en nuestro mercado podemos
encontrar una alta posibilidad de competidores potenciales ya que no existen fuertes barreras a
la entrada.

Productos Sustitutivos:

Existen algunos productos con cierto parentesco al nuestro que pueden ser sustitutivos, tales
como los influencers que promocionan determinadas marcas en sus perfiles, o las empresas de
produccion audiovisual que en términos generales crean contenido y este posteriormente puede
ser publicado en redes sociales, sin embargo, ninguno de estos dos casos estd enfocado
puntualmente en satisfacer la misma necesidad del cliente que buscamos nosotros la cual es
brindarle al cliente la mejor solucidon para comunicar su imagen de marca directamente a sus
consumidores por medio de un canal el cual es muy cercano a todos como lo son las redes
sociales y siempre con un contenido de la mas alta calidad.

Poder negociador de los clientes y proveedores:

Gracias al modelo de negocio que tenemos, no necesitamos de una gran cantidad de
proveedores ni dependemos en alta medida de ellos por lo que su poder negociador es realmente
bajo; por otro lado, con nuestros clientes, aunque tienen mayor poder que nuestros proveedores
tampoco tienen un gran margen de negociacion sobre nosotros ya que en FastforyourFeed
buscamos ofrecerles un producto/servicio tinico que actualmente no se ofrece en gran medida.

Por todo lo anterior podemos concluir que las 5 fuerzas del modelo de Porter tienen en conjunto
un bajo nivel de fuerza, brindandonos asi un mayor atractivo de la industria.

S. Plan de Marketing

Un elemento indispensable en el modelo de negocio de una nueva empresa, es el Plan de
Marketing, ya que este es esencial para el proceso de planificacion y distribucion, para atraer a
los consumidores potenciales a nuestra oferta, ademas, el objetivo final de toda empresa es
generar beneficios, y es por esto que se debe influir sobre los criterios usados para segmentar a
nuestro publico por medio del marketing mix: promocion, precio, plaza, producto, y asi
satisfacer por completo las necesidades de nuestros clientes.

5.1 Estrategia de posicionamiento y objetivo de mercado

Aunque se cree que los mercados pueden estar muy saturados de un mismo producto,
normalmente existe algun tipo de diferencia en alguna de sus caracteristicas especiales, es por
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esto, que cada empresa debe intentar promover y resaltar aquellos atributos que los diferencien
de su competencia e interesen mas a sus clientes, por ello se debe idear una estrategia de
posicionamiento que funcione para tu producto enfocada en el publico objetivo.

La estrategia de posicionamiento consiste en enfocar la imagen con la que te recordaran e
identificaran tus clientes, por lo que a continuacidon se resaltan las caracteristicas mas
importantes sobre las que girara la estrategia de marketing:
- Larelacion Calidad — Precio
- Lavelocidad del tiempo de produccion y entrega del contenido.
- El enfoque del contenido y la capacidad de nuestro equipo para transmitir la imagen de
marca que nuestro cliente quiera dar.

Existen diversas razones para considerar la eleccion de estas caracteristicas, sin embargo, se
considera pertinente resaltar las mas importantes:

- Comportamiento de compra del cliente, ya que en la gran mayoria de los casos las
decisiones de compra ya sea de particular o de empresas es altamente influida por el
precio o la relacion calidad-precio que tenga el producto/servicio.

- Lavelocidad de respuesta con la entrega del contenido y la resolucion de problemas de
comunicacion de imagen de marca serviran para potenciarlos de ventaja competitiva,
debido a que en la industria de la produccién audiovisual existen largos plazos de
produccion y de entrega lo que dificultaria para nuestros clientes mantener sus redes
sociales lo mas actualizadas posibles en el momento, perdiendo la posibilidad de
publicar contenido y mostrar a sus clientes las cosas en cuasi-tiempo real.

En base a la dindmica competitiva, el posicionamiento y la demanda de mercado esperada, se
estima un volumen de ventas para el primer afio de 84.240 euros, esperando que en los proximos
afios aumente entre el 15 y 20 por ciento, dando como resultado un volumen de ventas de 96.876
euros para el segundo ano y 111.407 euros para el tercer afio.

5.2 Politica de producto

Se considera importante empezar resaltando que el producto es todo aquello que las empresas
ofrecen al mercado con la intencidn de ser adquirido por sus potenciales clientes para conseguir
una finalidad lucrativa.

En nuestro caso, FastforyourFeed busca ofrecer un producto disefiado para que las empresas,
marcas y particulares puedan acceder a contenido audiovisual de calidad, sin tener que esperar
meses para ver los resultados sino con la velocidad que las redes demandan, y a un precio por
cual podran conseguir tanto fotos y/o videos que podran ser usados en plataformas como
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Instagram para publicaciones o historias, y con la suficiente calidad para ser usadas también a
nivel interno de la empresa en pagina web, publicaciones, referencias de productos, entre otros.

La calidad, como atributo psicoldgico, no se refiere netamente a la calidad del contenido que
se produce, sino a la calidad percibida por los clientes gracias a la imagen de marca que se les
brinda, la relacion calidad precio, y la resolucion de comunicacion de su imagen de marca,
buscando con esto la satisfaccion completa del cliente quien tendra una muy buena calidad
percibida de nuestra marca.

Un modo de incentivar las ventas y la retencion del cliente es ofreciendo algun tipo de servicio
adicional, es por esto que se ofrecera un servicio adicional para las empresas que adquieran el
paquete completo y por cada 3 meses de reconsumo continuo, un video de alta produccion sin
ningln coste extra para el cliente, el cual podra ser usado en redes sociales, paginas web,
promociones, publicidad o lo que el cliente considere pertinente, este video podra ser desde un
video institucional hasta una campafia publicitaria.

La marca es un aspecto fundamental en la estrategia de producto por la imagen que crea en el
cliente, la percepcion que genera del producto, y por la inversion necesaria, en este caso hemos
decidido hacer una marca exclusiva por un importe estimado de 165 euros.

5.3 Politica de precios

La politica de precios es una pieza fundamental dentro del disefio del plan de marketing, es por
esto que se deben tener en cuenta tanto internos como externos de la empresa para que la
politica de precios sea consecuente en ambas partes.

A nivel interno se debe considerar el margen que se espera obtener y la estructura de costes que
va desde los suministros utilizados en la oficina para la ediciéon y produccion, hasta los gastos
de los cuales no se haga parte el cliente en los que se puede incurrir regularmente para llevar a
cabo una produccion.

Externamente, se debe tener en cuenta factores como los precios de la competencia, los precios
de los productos y servicios de competidores indirectos y de igual forma se considera
importante analizar también aquellos que pueden ser productos sustitutivos.

Gracias al servicio que ofrecemos, contamos con una estructura de costes muy liviana, es decir,
se poseen pocos costes de produccion lo que nos permite usar precios muy competitivos sin
sacrificar en ningin momento el buen margen de beneficio que se posee. Es gracias a esto que
se prevé obtener un nivel de rentabilidad bastante alto.
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5.4 Politica de distribucion y comunicacion

La seleccion del canal de distribucion y comunicacion van altamente ligados ya que nuestra
empresa trataria en la mayoria de los casos directamente con el cliente, ya que nuestros clientes
serian directamente empresas interesadas en obtener nuestros servicios de produccion
audiovisual para ellos mismos, sin dejar de lado que, en algunos casos mas puntuales, las
agencias de publicidad puedan contactar con nosotros para hacer el contenido de un cliente de
ellos.

Por otro lado, al tener un producto virtual, no tendremos las preocupaciones que conlleva el
almacenaje, transporte y la distribucion de productos fisicos, por lo que enfocaremos nuestra
politica de distribucion y comunicacion en la cercania que le brindaremos al cliente, haciéndole
llegar su trabajo lo méas pronto posible, en un formato apto para todas las plataformas para que
tenga la mayor comodidad a la hora de subirlo a las redes sociales, ademas, podremos quedar
directamente con los clientes en sus oficinas para el planteamiento y negociacion del servicio
que van a contratar, o si el cliente lo prefiere podra hacer uso de nuestro estudio para dichas
reuniones.

Nuestros principales medios de comunicacidon con nuestros clientes seran telematicos, ya sea
por via telefonica, mensajes instantdneos por servicios de mensajeria como WhatsApp o redes
sociales, o directamente por visitas en nuestro estudio o en el lugar de nuestros clientes. Todo
esto se debe a que nuestros principales canales de comunicacién para darnos a conocer,
publicitarnos y proyectarnos como empresa estan completamente enfocados a ser redes sociales
al igual que el producto que ofrecemos, por eso queremos que nuestros clientes puedan tener
esa cercania con nosotros de contactarnos por estos medios a la vez que ver los diferentes
trabajos que realizamos.

Cabe resaltar que la comunicacion que se ha descrito anteriormente es la comunicacion
voluntaria, esta es toda aquella comunicacion preparada para transmitir los mensajes que se
desean, pero también existe una comunicacion involuntaria, a través de las referencias de
anteriores clientes, agencias de marketing y publicidad que nos recomienden, entre otras, estan
comunicando al mercado y a la sociedad una imagen de lo que cada uno de ellos piensa de
nuestra empresa.

Los principales elementos de comunicacion que se usaran son la publicidad en redes sociales y
las relaciones publicas, ya que, por medio de estas se busca dar a conocer nuestro servicio y
que satisfaga la calidad que busca el cliente, ademas usaremos herramientas como promocioén
de ventas a la hora de la recompra de nuestros servicios con el objetivo de fidelizar a nuestros
clientes. Por mantener el paquete completo de nuestros servicios durante 3 meses consecutivos
se les ofrecerd un contenido especial de una mas alta produccién y gran calidad.
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5.5 Sistema de informacion y control de marketing

El sistema de informacion y control es un paso necesario y consecuente con todo el proceso de
planificacion, organizacion y gestion del plan de marketing, con este se busca medir y verificar
si se han cumplido todos los objetivos que habian sido propuestos en un inicio, o en caso de
encontrar fallos o no haber alcanzado las metas, identificar las posibles fallas para su
correccion.

La informacién necesaria para establecer un control efectivo del plan de marketing viene dada
por:

- Evaluacion y control de las campafias publicitarias realizadas, y asi verificar su
efectividad en el objetivo que se buscaba lograr con cada campana.

- Informacidn de los clientes, la cual obtendremos gracias a la relacion tan cercana que
tendremos con ellos a la hora de realizar la produccion, y con la cual se buscara saber
su estado de satisfaccion con el producto y posibles mejoras que se podran ir
implementando, saber cémo nos han conocido, entre otros.

- Diferentes encuestas con el fin de obtener un control del plan de marketing a la hora de
evaluar los objetivos.

5.6 Sistema de Satisfaccion del cliente

Cualquier empresa que busque mantenerse en el mercado debe tener claro la importancia que
tiene el proceso de atencion al cliente, este debe de ser algo vital y estar presente a lo largo de
todo el proceso productivo, desde las primeras reuniones, la produccion, la entrega del
contenido y semanas siguientes para conocer completamente la satisfaccion de nuestro cliente
con su producto. Se debe cumplir siempre en tiempo y forma lo que se promete, toda produccién
propuesta se cumple en el plazo pactado con las medidas o cantidades pactadas en el inicio.

Es por todo lo anterior que consideramos pertinente tener un método de analisis y medicion de
la satisfaccion del cliente después de haber recibido el contenido, por lo que se haria una
encuesta via e-mail una semana después de haberse prestado el servicio para que nos den su
valoracion fielmente.

Ejemplo de un modelo de la encuesta que se usaria:
1- JEl servicio a cubierto sus necesidades?

*Sf
*NO
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2- ;El servicio cumplio con sus expectativas?
*SUPERO MIS EXPECTATIVAS

*CUMPLIO JUSTO CON MIS EXPECTATIVAS
*NO CUMPLIO CON MIS EXPECTATIVAS

3- ;Esta satisfecho con el trato de nuestro personal?
*S1
*NO

4- ;Como nos ha encontrado?

*REDES SOCIALES

*REFERENCIAS (FAMILIARES, AMIGOS)
*WEB

*OTRO:

5- ;Fue rapido todo el proceso productivo?
*S1
*NO

5- ¢Nos recomendarias entre familiares y amigos?
*S1
*NO

6. Plan de operaciones

En FastforyourFeed nos dedicaremos a la creacion de contenido audiovisual de calidad
enfocado en redes sociales para empresas, influencers y particulares que estén buscando
aumentar la calidad de su contenido sin tener que preocuparse por crearlo ellos mismos con el
fin ya sea de aumentar sus ventas, aumentar su imagen y posicion en las diferentes plataformas,
o hasta mostrar de una mejor manera su producto o servicio para que este sea atractivo para sus
consumidores.

6.1 Estrategia de operaciones

La creacion de contenido es un d&mbito bastante amplio ya que uno de los parametros por el
cual se puede filtrar es la finalidad con la que se crea o a donde va a ir

dicho contenido, es por esto que nuestro objetivo es crear contenido de calidad especificamente
para redes sociales, ya que se considera que en la actualidad falta un contenido que sea mas
cercano al consumidor final y que sea de alta calidad, por lo cual buscamos brindarle a nuestros
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clientes la satisfaccion de tener fotos y videos de nivel profesional, a la velocidad de produccién
y entrega que las redes requieren y con la capacidad comunicativa que se busca en una
publicacion en dichas redes.

Nuestros clientes podran acceder a mas beneficios a medida que mantengan sus servicios por
mas meses consecutivos, por ejemplo, si una empresa tiene el paquete completo contratado con
nosotros durante 3 meses consecutivos, nosotros le haremos un video de mas alto nivel para el
uso que el cliente desee, ya sea un spot publicitario, un video institucional, entre otras opciones.

Los costes iniciales a los que nos enfrentamos son los suministros de luz y agua, el teléfono, el
pago del software de postproduccion, y por ultimo el coste de mantenimiento de los equipos
audiovisuales.

6.2 Proceso productivo

El proceso productivo a llevar a cabo se inicia desde el momento que el cliente toma la decision
de contactarnos para hacer una reunion sobre el proyecto que quiere llevar a cabo (briefing),
posteriormente se desata en los proximos dias un proceso creativo de lluvia de ideas entre el
equipo de como llevar a cabo los requerimientos que quiere el cliente y ver hasta qué punto es
posible su realizacion, luego de conseguir la mejor idea y ver que es posible llevarla a cabo,
empezara todo el proceso logistico de buscar localizaciones si es necesario o alquilar el equipo
que no se posea.

Después de tener todo lo anterior listo, pasamos al momento productivo donde se realiza la
sesion de fotos, de grabacion, y lo que sea necesario para obtener el contenido que el cliente
desea, para posteriormente pasar a la parte de postproduccion donde se hace el retoque y edicion
de los recursos grabados anteriormente y por ultimo el envio al cliente generalmente por medio
telematico.

Pasados unos dias o una semana se contacta nuevamente al cliente para conocer su estado de
satisfaccion con el contenido recibido y con el servicio prestado, con el fin de la mejora
continua de nuestros servicios y la calidad del contenido.

6.3 Planificacion de la actividad
6.3.1 Produccion y capacidad

Para lograr el objetivo de produccion propuesto en los 3 primeros afios, se necesitard una
capacidad en horas de mano de obra directa en torno a:
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Mano de obra directa

La mano de obra a la que nos referimos en este apartado corresponde a los 3 socios que son
quienes integran el total de la empresa y a su vez son los encargados de la produccion del
contenido, siendo este un estimado del total de horas empleadas en el afio por los 3 como

conjunto.

6.4 Costes de produccion

En este apartado se especificaran detalladamente todos los costes derivados de las operaciones
de produccion e inversiones detalladas anteriormente.

ANO 1

Aiio 1 Aiio 2 Afio 3
INVERSIONES 1.250 1.250 1.250
Locales
Magquinaria y mobiliario
Herramientas y equipos 1000 1000 1000
informaticos 250 250 250
Elementos de Transporte
Inmovilizaciones inmateriales
EXISTENCIAS 0 0 0
Materiales directos
Productos terminados
Materiales indirectos
CONSUMOS 0 0 0
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Materiales directos

Materiales indirectos

GASTOS 3.280 3.407 3.540
Gastos de alquiler 1.200 1.248 1.298
Gastos de Acondicionamiento 100 100 100
Reparaciones y conservacion 180 187 195
Suministros 1.800 1.872 1.947
Subcontratacion

Transportes

7. Plan de Organizacion y recursos humanos

En el plan de organizacion y recursos humanos se incluird una explicacion mas detallada de
codmo serd la estructura organizativa de nuestra empresa, asi como los recursos humanos

7.1 Estructura organizativa

La empresa se constituird con 3 socios principales que a su vez seran los encargados de cada
una de las ramas mas importantes dentro del proceso productivo, en su conjunto seran los
responsables de la seleccion de nuevo personal, el contacto con los clientes, y la aceptacion o
denegacion de los trabajos que se propongan.

Para la seleccion y contratacion de nuevo personal se hard por medio de contactos directos
principalmente para los puestos de edicion y posproduccioén en un principio, el candidato en
cuestion debera aportar al grupo de socios su porfolio si ha trabajado anteriormente en algo

relacionado con la produccion audiovisual y debera pasar una entrevista antes de ser elegido.

La estructura organizativa con la que se busca empezar se muestra en el siguiente organigrama:
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7.2 Retribucion

Nuestra politica de retribucion no estara basada en salarios fijos, ya que principalmente la
remuneracion ird directamente a los 3 socios, por lo que se repartira el beneficio neto después
de haber pagado los costes, gastos e impuestos; es por esto, que la remuneracioén obtenida por
los socios ird en funcion de la produccion realizada en cada mes.

Aunque no se posee un salario fijo, se estima un aproximado de pago a los socios que a su vez
son los encargados de todo el proceso productivo, de 75 euros la hora.

7.3 Seguridad e higiene

En FastforyourFeed nos preocupamos por nuestros clientes, los que nos rodean y nosotros
mismos, es por esto que se llevardn a cabo una serie de medidas para garantizar la seguridad de
todos. algunas de las medidas que se estableceran serdn las siguientes:

a) Evitar los riesgos en su origen.

b) Evaluar los riesgos que no se puedan evitar.

c) Si se debe tener contacto con muchas personas, serd indispensable el uso de gel
hidroalcohdlico y la mascarilla si asi se requiere.

d) En el supuesto en que se deban manipular cargas o equipos de gran peso, adoptaremos
las medidas técnicas necesarias para evitar la manipulacion de estas cargas por una sola
persona, siempre se debera de efectuar en compaiia de alguien més o bien reduciendo
o redisefiando la carga, de conformidad con lo dispuesto en el real/decreto 487/1997 de
abril, sobre manipulacion de cargas que entrafien riesgos.
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8. Forma juridica, tramites y agenda de constitucion

Una de las primeras y mas importantes decisiones que hay que tomar para la creacion de nuestra
empresa, es la forma juridica, se tuvieron en cuenta aspectos como la actividad del negocio, el
nimero de personas que participan en el proyecto y el tamano de la empresa.

Se ha optado por la eleccion de una Sociedad Limitada (SL) para el desarrollo de la actividad,
los siguientes fueron factores claves en el momento de la eleccion:

- El capital social necesario exigido por la ley para su constitucion es de 3.000 euros.
- Se tiene total control sobre el acceso a la junta de socios.
- Simplificacion de requisitos formales para modificaciones estatutarias.

La agenda de tramites a realizar es la siguiente:

El primer paso para la constitucion de nuestra empresa es acudir al Registro Mercantil Central
y solicitar el certificado de Denominaciéon Social, donde certifica que podemos acceder a ese
nombre para nuestra empresa. Posteriormente debemos ir con dicho certificado a abrir una
cuenta bancaria con la denominacion de la sociedad y con el capital minimo de 3.000 euros,
con lo que el banco nos emitird un certificado de ingreso que debemos llevar y presentar en la
notaria.

Los socios debemos redactar los Estatutos Sociales, dichos estatutos incluyen elementos que
debe contener cualquier Estatuto Social, como lo son la denominacion de la sociedad, las fechas
de cierre de cada ejercicio, el objetivo de la sociedad, el domicilio social, el capital que posee
la sociedad, entre otros. Después de la firma de las escrituras, deberemos presentarnos en
Hacienda para obtener el NIF provisional de la sociedad en la cual aportamos la documentacion
necesaria. Posteriormente se presentara el modelo 036 de la declaracion censal junto con el alta
en el Impuesto de Actividades Econémicas, con el cual indicaremos el comienzo de la
actividad.

Por tltimo, la sociedad ha de registrarse en el Registro Mercantil de la Comunidad Auténoma,

que en nuestro caso seria en la Region de Murcia ya que el domicilio fiscal lo tenemos alli, y
con esto ir a Hacienda para canjear la tarjeta provisional de nuestro NIF por la definitiva.

26



H v

UNIVERSITAS
Miguel Hernindez

9. Plan Econémico - Financiero
En este apartado se expondran los resultados obtenidos gracias a la herramienta de Microsoft
Excel para el calculo econémico financiero del proyecto. Si se desea ampliar la informacion

aqui presentada ver Anexo 1: Plan Economico-Financiero.xls

- Financiacién (Activo v Pasivo):

A continuacion, podemos observar como sera repartida la inversion en el balance entre
activo y pasivo del proyecto propuesto, podemos concluir que es un balance sencillo ya
que por el modelo de negocio que se propone y por el tipo de servicio que se ofrece,
solo se hard adquisicion o aportacion de pocas cosas que son imprescindibles para el

funcionamiento.
Pasivo
FastforyourFeed
Importe %
Recursos Propios 17.500 100%
Capital 3.000 17%
Reservas 0%
Resultados del periodo 0%
Aportaciones no dinerarias ( 14.500 83%
Subvenciones j 0%
Recursos Ajenos ‘ 0 0%
Créditos Largo Plazo r 0 0%
Acreedores L.P. Financieros 0%
Acreedores L.P. Leasing g 0
C/c Socios y Administradores(*)
Otros Acreedores L.P. 0%
Créditos a Corto Plazo [ 0 0%
Acreedores C_P. Financieros 0%
Acreedores Comerciales
Salarios a Pagar ()
Otros Acreedores C.P. 0%
Total Pasivo 17.500 100%

Balance Cuadrado Si
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Activo
FastforyourFeed
Concepto ——— Base Toponibls % IVA Importe
e Soportado | IVA

Total Inmovilizado 14.500]  83%|[Aportacien]  a 0]

Inmovilizado Material 14.000 80%

Tarrenos v bienas naturales 0 10% 0

Edificios y construcciones 0 10% 0

Instalacionss 0 21% 0

Maquinaria 0 21% 0

Utillaje, Harramientas, .. 0 21% 0

Mobiliario 2.000 2. 21% 0

Elamentos éa transporte 0 21% 0

Equipos informaticos 12.000 12.000 21% 0

Otro Inmovilizado Material 0 21% 0

Inmovilizado Inmaterial 500 3%

Aplicacionss Informaticas 500 500 21% 0

Arrendamisntos Financizros 0 :

Otro Inmovilizado Inmaterial 0 21% 0

Inmovilizado financiero 0 0%

Fianza dal local 0 : | |

Gastoz Amortizables 0 0%

D= primer establacimisnto 0 : 21% 0

D= constitucion 0 21% 0

Total Circulante 3.000 17%

Existencias Iniciales 0 0%

Paquate Basico 0 21% 0

Paquate Pro 0 21% 0
0 0 21% 0
0 0 21% 0
0 0 21% 0
0 0 21% 0
0 0 21% 0
0 0 21% 0

Realizable 0 0% 14.500 0 0

Hacienda Publica IVA soportadd 0

Clientes (¥)

Orros Deudores (¥)

Tezoreria inicial / Dizsponiblg 3.000 17%

Total Activo 17.500 100%
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- Cuenta de Pérdidas y Ganancias a 3 afios

Se considera de vital importancia resaltar que en el siguiente cuadro se ven reflejados
los ingresos previstos gracias a las ventas netas, y el resultado neto después de todos los
gastos, impuestos y costes que se considera que se deben de tener en cuenta; Ademas
podemos observar que se obtiene un resultado neto desde el primer afio y que este va

en aumento en los proximos afios.

g
FastforyourFeed
|Conceptos 2.021 9% /Ventag 2.022 % /Ventag Variacion| 2.023 %/ Veng! ariacion
|¥entas Netas 84.240 100% 96.876 100% 15,0%| 111.407 100%  15,0%
|Costes variables de compra y venta 4142 3%[ 4764 3% 15% 5478 5% 15%
|coste delamon. 0 f 0 4% 0 4%
|Margen Bruto si¥entas 80.098 95%[ 92.112 95% 15%| 105.929 95% "  15%
|Sueldos y Salarios 60.000 71%[  66.000 68% 4% 72.600 65% 4%)
Cargas Sociales 0 ’ 0 4% 0 4%
Tributos: 14E, B, . 0 f 0 4% 0 4%
|Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 1.800 2%[ 1.872 2% 4% 1.547 2% 4%
|Servicios de profesionales indep. 240 0%[ 250 0% 4% 260 0% 4%
|Material de oficina 180 0%/ 187 0% 4% 195 0% 4%
|Publicidad y propaganda 0 " 0 4% 0 4%
|Primas de Seguros 120 0% 125 0% 4% 130 0% 4%
|Trabajos realizados por otras empresag 0 [’ 0 4% 0 4%
|Mantenimiento y reparacion 180 0%/[ 187 0% 4% 185 0% 4%
Arrendamientos 1.200 1%[ 1.248 1% 4% 1.298 1% 4%
|Dotacién Amortizaciones 3.363 4% 3365 3% 0%[  3.365 3% 0%
|Otros Gastos Explotacion 240 0%[ 250 0% 4% 260 0% 4%
|Total Gastos Explotacion 67.325 80%[  73.483 76% 9% 80.248 72% 9%
|Res. Ordi. antes Int. e Imp. 12.773 15%[ 18.629 19% 46% 25.681 23% 38%
|Ingresos Financieros 0 ’ 0 0% 0 0%
|Gastos Financieros 0 ’ 0 0
|Resultado Financiero 0 ’ 0 " #DIV/0! 0 " 4DIV/0!
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.L) 12,773 15%[ 18.629 19% 46% 25.681 23% 38%
+ - Res. Extraordinarios 0 f 0 0% 0 [ 0%
|Resultado antes de Impuestos 12.773 15%[ 18.629 19% 46% 25.681 23% 38%
|Provisién Impuestos 3.193 7 4% 46577 5% 6.420 6%~ 38%
Resultado del Periodo 9.579 11%[ 13.972 14% 46% 19.261 17% 38%
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- Plan de inversion para los 3 primeros afios:

En el siguiente cuadro se observa el andlisis realizado para estudiar la evolucion de la
inversion realizada en sus 3 primeros afios, consideramos de vital importancia resaltar
que las fuentes de financiacion seran internas en un comienzo, ya que no se necesita de
un inversor externo por ahora para iniciar.

Estimacion
Concepto Inicial 2.021 2.022 2.023
Total Inmovilizado 14.500 11.135 7.770 4.405
Inmovilizado Material 14.000 14.000 14.000 14.000
AAILM 3.200 6.400 9.600
Inmovilizado Inmaterial 500 500 500 500
AAILL 165 330 495
Inmovilizado financiero 0 0 0 0
Gastos Amortizables Netos 0 0 0 0
Total Circulante 3.000 23'135. 42.535 67.613
Existencias 0 0 0 0
Realizable 0 2.808 3.229 3.714
Tesoreria 3.000 20.327 39.306 63.900
Total Inversion 17.500 34.270 50.305 72.018
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- Prondstico de ventas, de costes y su estacionalidad de ventas:
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Las ventas estaran divididas entre los dos paquetes que poseemos, el paquete basico y
el paquete Pro, se espera un mayor numero de ventas en el paquete basico dado que este
es mas barato y sabemos que las decisiones tomadas por las empresas son en gran
medida por el factor precio, ademéds podemos observar que realmente no hay
estacionalidad en las ventas, es decir, se prevé tener demanda durante todo el afio, esto
es debido a que se busca enfocar la estrategia de marketing y adaptar los clientes
dependiendo de la temporada, es decir, en temporadas que pueden tender a ser de menor

consumo, enfocarnos en empresas de playa que es donde mas demandaran y asi poder
nosotros obtener ventas a lo largo de todo el afo. Y para sumar a esto, gracias al estudio
realizado, esperamos obtener un margen minimo de beneficios del 53% sobre el total.

Pronostico de Ventas de la empresa: 2.021
FastforyourFeed
¥entas Precio ~  Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Totales
Paquete Basico [|Unidades 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5) 60
660,00 3.300 3.300 3.300 3.300 3.300 3.300 3.300 3.300 3.300 3.300 3.300 3.300) 39.600
Paquete Pro Unidades 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36
1.240,00 3.720 3720 3.720 3.720 3.720 3720 3720 3.720 3.720 3.720 3720 3.720) 44.640
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 1] 0 0 0 0 0) 0
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
0| Unidades 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0
Total 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020] 84.240
Pronostico de Costes Variables de la empresa:
FastforyourFeed
Costes ¥ariables | Coste Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre MNoviembre Diciembre Totales
Paquete Basico 25.00 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 1.500
Paquete Pro 50,00 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150) 1.800
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
0 0 0 1] 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
0 0 0 1] 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0
Total Compras Total 275 275 275 275 275 275 275 275 275 275 275 275 3.300
Transporte 0.0% 0 0 o 0 0 o 0 0 0 0 0 0) 0
Comisiones 0.0% 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 0 0 0f 0
Costes varios 1% 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70) 842
Otros COSTES ¥4 Total 70] 70] 70] 70] 70] 70] 70] 70] 70] 70] 70] 70 842
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Estacionalidad de las Ventas
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FastforyourFeed
Mes Enero | Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Totales
Porcentaje 3.3% s.szl s.ezl 8.3z| s.szl 3.3z| 3,37 3,37 8.3% 8,37 3,37 83% 100,024}
Estructura de Ventas y de Margenes
FastforyourFeed
% margen %
% si Costes % st Margen s margen
Producto|| ¥Yentas ¥entas V¥ariables Costes Bruto ¥entas s {total
Paquete H 39.600 474 1500 45% 38.100 96 53%)
Paquete H 44.640 653% 1800 552 42.840 962
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
(1} 0 0 0
0 0 0 0
Totales 84.240 100 3.300 100 80.940 967 53%
9.0%
8.0% ¢ ¢ » $ + - + g g g * $
7.0%
2 60%
=
K] 5,0%
~
g 40%
e
2,0%
1.0%
0,0% v - v v v v v v v -
N 4 . . Q < < & &
& & & & & N » o & § & &
(‘f\' Q@‘ N_\.b o N §§ D) ».“('& \;,& -,\\‘,& . &Q\
s SR
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Répidamente al observar el siguiente cuadro podemos destacar que durante el primer
afio tenemos algunos niimeros rojos, sin embargo, no debemos alarmarnos por esto ni
dejarnos llevar ya que, al analizar el saldo final de tesoreria en el periodo, podemos ver
que este va siempre en aumento, logrando multiplicarse altamente desde el inicio hasta
el final y esto solo en el primer afio.

Plan de Tesoreria

2.021

L.V.A. Soportado

217

I.V.A. Repercutido :

21%

FastforvourFeed Todos los datos son con IVA o Impuesto Equivalente

Concepto @ebletg Marzo [ Abril Mayo | Junio Julio Agosto jeptiembr Octubre loviembriciembrd Total
Saldo inicial (1) 3.000| 2.280| 4.957| 7.634| 6.904| 9.581 12.258| 10.938| 13.615)| 16.292| 14.972| 17.650
Cobro de ventas 4.212] 7.020) 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020 7.020) 81.432
Créditos obtenidos 0
Otras entradas U"
1.\ A, Repercutido 885 1474| 1474 1474 1474 1474 1474 1474 1474 1474 1474 1474 17, 101"
Total Entradas (2) 5.097| 8.494| 8.494| 8.494| 8.494| 8.494 8.494| 8.494| 8.494| 8.494| 8.494| 8.494 98.533"
Pago de compras 275 275 275 275 275 275 275 275 275 275 275 275 3.30(]"
Pago de otros costes variaby 70 70 70 70! 70 70 70 70 70! 70 70 0 842"
Sueldos y Salarios 5.000] S.000] S.000 S5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000! 5.000 5.000 5.000 60.000"
Cargas Sociales 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ol
Tributos: IAE, 1B, ... 0 o|
Suministros: luz, agua, teléf 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1.80(]"
Servicios de profesionales i 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 240"
Material de oficina 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 18(]"
Publicidady propaganda 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 of
Primas de Seguros 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 12[]"
Trabajos realizados por otra 1] 0 1] 1] 0 0 1] 0 1] 0 1] 1] [l"
Mantenimiento y reparacidn| 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 18[]"
Arrendamientos 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.20[]"
Warios 200 20l 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 240
Gastos financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [l"
Devolucién de préstamo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [l"
Recuperacion coste leasing 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1] 0 [l"
Inversiones realizadas 0 [l"
Otras salidas 1]
L\ A. Soportado 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 1.702
Total Salidas (3) 5.817] 5.817| 5.817 5.817 5.817 5.817 5.817 5.817 5.817 5.817 5.817 5.817| 69.804
Liquidacion trimestral del LV.A. (4) 3.408 3.997 3.997 3.997
Tesoreria del periodo -720 | 2.677 | 2.677 -730 2.677 2.677 -1.320 2.677 2.677 | -1.320 2.677 | 2.677
Saldo final = Tesorelial 2.280 | 4.957 | 7.634 6.904 9.581 | 12.258 10.938 | 13.615 | 16.292 | 14.972 | 17.650 | 20.327
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- Ratios Bésicos:

En los siguientes ratios podemos analizar rapidamente la situacion de la empresa,
observando los ratios mas importantes como lo pueden ser el ROE que podriamos
definir como el porcentaje de renta obtenido sobre el patrimonio neto, es decir, la
rentabilidad que obtienen los socios por el riesgo adquirido, que en este caso podemos
observar que se encuentra sobre un 30% en los 3 afios.

Ratios Basicos

FastforyourFeed
Ratios de Rentabilidad Formulas | 2.021 | 2.022 l 2.023 |
1. (Retorno sobre Inversién) Beneficio Neto ! Recursos Propios z 100 I 35.38% | 34.03% | 31.94%
ROE (Return On Equity)
2. (Retorno sobre Activo) Beneficio antes de i e imp { Activo Total z 100 I 37.27% | 37.03% | 35.66% |
ROI (Return On Investment)
3. Margen sobre ¥entas Beneficio antes de intereses e impuestos / Ventas Netas x 100 I 15.16% | 19.23% | 23.05% |
ROS (Return On Sales)
Ratios de Eficiencia Formulas 2.021 2.022 2.023
1. Rotacién del Activo
¥entas Netas ! Activo Total 246 1,93 1,55
2. Rotacidn del Circulante
¥entas Netas ! Activo Circulante 3,64 2,28 1,65

3. Rotacidn de Ezistencias

¥entas Netas ! Ezistencias

Ratios Financieros Formulas 2.021 2.022 2.023
1. Liquidez
(Activo Circulante - Exi ias) ! Pasivo Ezigible a Corto 3.22 4.60 5.78
2. Disponibilidad
Activo Circulante ? Pasivo Ezigible a Corto 3.22 4.60 5.78
3. E i o Apal
Pasivo Ezigible Total ! Recursos Propios 0.27 0.23 0.15
4. Cobertura del Inmovilizado
(Recursos Propios + Pasivo Ezigible a Largo) ¢ Activo Fijo 2.43 5.28 13.69
5. Plazo Medio de Cobro
(Clientes { Ingresos de Ezplotacién) z 365 12 dias 12 dias 12 dias
6. Plazo Medio de Pago
(Acreedores Comerciales { Coste de ¥entas) z 365 0 dias 0 dias 0 dias
Fondo de Maniobra Activo Circulante - Pasivo Ezigible a Corto Plazo 15.544 | 33.281 | 55.907 |
Recursos Propios « Pasivo Ezigible a Largo Plazo) - Activo Fijo
\
Plazo de Recup ion de la i6 Nimero de aiios que se tarda en recuperar la Inversion Inicial I 1.83 l 1.57 l 1.69 ]
Punto Muerto o Punto de Equilibrio: Yolumen de ¥entas a partir del cual se genera Beneficio | 70.807 | 77.284 I 84.398 I
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10. Conclusiones

En FastforyourFeed queremos mejorar el contenido de las redes sociales de las empresas para
que sea un contenido de calidad y que comunique la imagen de marca de cada uno de nuestros
clientes, es por esto que nos enfocamos en satisfacer la necesidad de lo que nuestro cliente
quiera comunicar, el cliente puede obtener esto por medio de dos paquetes en los que obtendra
contenido audiovisual de alta calidad para sus redes sociales a la velocidad que estas
plataformas lo demandan. Por lo tanto, buscamos que nos identifiquen como una empresa
referente en la comunicacion por medio audiovisuales que logre comunicar todo lo que el
cliente desea en sus redes sociales gracias al contenido que hemos creado, generandoles asi
mayor visibilidad a nuestros clientes, mayor conexion directa con sus clientes finales, y un
aumento en la repercusion de las ventas.

En resumen, después de considerar los aspectos positivos y negativos de la demanda actual, del
sector, de la industria, y del atractivo del mercado, hemos comprobado que nos encontramos
en un nicho de mercado que se deja olvidado por lo que es una gran oportunidad para entrar en
un mercado que es atractivo y que estd en constante crecimiento, por lo que al explotar este
nicho nos supone una ventaja competitiva sobre nuestra competencia que estd enfocada en otros
sectores.

En el &mbito econdmico-financiero, gracias al bajo porcentaje de gastos que se tienen, se espera

un resultado positivo desde el primer afio, ademas se espera que, con el aumento de la demanda
en los proximos aflos, las ventas y el beneficio de la empresa contintien aumentando.
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