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I. DATOS BASICOS DEL PROYECTO 
 

 

PROMOTOR DEL PROYECTO 

 

Nombre y Apellido: David Morillas López 

DNI/NIE: 43197601-J 

Como: Empresario 

Domicilio: C/Alacant nº6 P.7 (Sa Torre) 

Localidad: Llucmajor 

C. Postal: 07609 

Provincia: Islas Baleares 

Tel./Fax: 971 74 13 15 

Fecha de nacimiento: 26/05/1991 

Edad: 26 

Nacionalidad: Española 

Correo electrónico: dafids@hotmail.es 

Tiempo de residencia: 26 años 

 

II. IDENTIFICACIÓN DEL PROMOTOR 
 

1.PERFIL DE LOS PROMOTORES 
 

Tengo la seguridad que el proyecto saldrá adelante, ya que tengo como virtudes ser paciente, 

responsable, trabajador y constante, que es lo que necesita un proyecto. Estos puntos fuertes 

aseguran el éxito del proyecto. 

1.1. Formación recibida 

 

David Morillas López 

mailto:dafids@hotmail.es
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Formación 

Título de bachiller en San Francisco (España) 

Formación de Grado Superior Profesional de Administración y Finanzas en IES de Llucmajor 

(España) 

Cursando Grado en Administración y Dirección de empresas 4to curso 

Carnet de conducir: B 

 

1.2.Grado de dedicación futura al proyecto 
 

El grado de implicación será máximo. Invertiremos tiempo en él para llevarlo a acabo. Además, 

para afrontar mejor el proyecto, me seguiré formando en el ámbito fiscal y financiero 

planteándome el cursar un máster de algo relacionado 

III. IDENTIFICACIÓN DEL PROYECTE 

 

 

1.CARACTERÍSTICAS GENERALES DEL PROYECTE 
 

1.1. Antecedentes 

 

Me vi en la situación de tener tiempo libre durante mis vacaciones, por tanto me surgió la 
necesidad de ocupar el hueco con actividades. Encontré el inconveniente de no tener 
compañía y no saber dónde dirigirme para realizar las citadas actividades. Si hubiera habido 
una oportunidad de utilizar un medio por el cual me gestionará el tiempo con actividades 
divertidas para disfrutarlas en buena compañía, no hubiera dudado en adquirirla. 
 

1.2. Actividad 

 
 

La actividad principal sería la venta de agenda personalizada de ocio que consiste en la gestión, 

planificación y organización de dicha agenda a medida y gusto del cliente. De esta manera se 

pone en contacto a personas que, teniendo los mismos gustos, encuentran a compañeros para 

realizarlas. Además, el turista que visite la isla podría disponer de un servicio de compra de 

entradas y visitas concertadas. 

 

Si fuera necesario, como actividad secundaria, la empresa integraría las actividades. En el caso 

de que se detectara un hueco de mercado se intentaría ocupar, si así lo permitiera. 
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1.3.Producto /servicio 

1.3.1.Identificación dels productos/servicio 

 

El producto, la AGENDA DE OCIO PERSONALIZADA ofrece la gestión y la contratación de 

diferentes actividades mediante la página web. El servicio que se ofrece es una idea 

innovadora con la que se intenta cubrir una necesidad de clientes potenciales, con la intención 

de maximizar el tiempo del que disponen, para realizar actividades de ocio en su espacio libre, 

mejorando y facilitando el acceso a dichas actividades. La agenda propone el contacto con 

gente que coincide con las mismas aficiones y periodo libre. 

Dentro de la Web se encontrará el cliente con un cuestionario que rellenará para determinar la 

agenda personalizada: 

¶ Edad 

¶ ¿Cuál es el tiempo libre del que dispone? 

¶ ¿Qué horario prefieres? 

¶ ¿Qué actividades ocio te gustaría realizar? 

¶ ¿Vienes acompañado para realizar las actividades? 

¶ ¿Te gustaría formar parte de un grupo? 

Contestado el listado que tendrá dentro del cuestionario, el cliente recibirá varias propuestas 

de agendas, entre las cuales podrá seleccionar la que más le guste. 

 

PROTOTIPO DE AGENDA PERSONALIZADA 

Nombre:  
Dirección :   Localidad:   Código postal: 

Teléfono:   Móvil:    Correo electrónico: 

Fecha: 

 

Horario ACTIVIDADES 
9.00  
10.00  
11.00  
12.00  
13.00  
14.00  
15.00  
16.00  
17.00  
18.00  
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2.ANÁLISI DE MERCADO 
 

En el sector en el que está enmarcada la empresa, el sector turístico, su mercado es bastante 

favorable para lanzar este servicio innovador. Es más, ayudaría y favorecería el turismo 

alternativo de sol y playa de la isla. 

Hay una predisposición para realizar actividades en el tiempo libre, pero los futuros clientes 

carecen de relaciones sociales suficientes y de tiempo de inversión de búsqueda para llevar a 

cabo determinadas actividades. Éste es, por tanto, el nicho de mercado que se intenta cubrir y 

explotar. 

2.1. Aspectos generales del sector 

 

El sector en el que se enmarca es el sector servicios. El mercado donde se va a ofrecer el 
producto, la venta de agendas personalizadas, es emergente con expectativas de crecimiento 
porque es una innovación prometedora. 
 

2.2. Anàlisi DAFO 

 

Fortaleza 
¶ Gastos mínimos 

¶ Fidelización 

¶ Personalización de los clientes 

Debilidad 
¶ Inexperiencia 

¶ Desconocimiento de nuestra marca ( 
de nuestra agenda de actividades) 

¶ Dependencia de los proveedores 
provisionalmente 

¶ Ámbito local 

Oportunidad 
¶ Poca inversión 

¶ Falta de tiempo de los potenciales 
clientes para organizar sus 
actividades 

¶ Tendencia a la compra por internet 

¶ Más de 10 millones de turistas en 
Mallorca 

¶ Poca competencia 

¶ Apoyo al emprendedor 
 

 
 

Amenaza 
¶ Incertidumbre 

¶ Posibilidad de entrada de empresas 
semejantes. 

¶ Dependencia del gusto de las 
personas 

 

 

2.3. Barreras de entrada 

 

Barrera de capital: No habría barrera de capital porque la inversión es mínima 
Barrera tecnológica: Evolución constante y rápida 
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Barrera legal: No hay dificultad 
Barrera de propiedad industrial: No hay porque se crea una nueva empresa 

2.4. Clientes 

 

Los clientes potenciales de la empresa son: la población residente en Mallorca y los extranjeros 
que vienen a pasar sus vacaciones en la isla. 
 
La mayor cuota de demanda se obtendrá de los turistas, por la cantidad de personas 
extranjeras y la adquisición de actividades de ocio. 
 
El perfil de los clientes es de personas entre 15 y 75 años, con una renta económica buena y 
con tiempo para la realización de actividades de ocio. 

2.5. Análisis de la competencia 

 
El número de empresas en el mercado es alto, ya que en la isla de Mallorca tiene una gran 
variedad de empresas que ofrecen servicios de ocio. Las empresas con las que se compite 
están dentro del ámbito territorial de Mallorca, y estas pueden ser: Los hoteles en la zona del 
Arenal, paseo marítimo en Palma; hoteles rurales; los ayuntamientos que tengan agendas de 
información que contengan actividades de ocio y, últimamente más, las aplicaciones que 
ofrecen planes para divertirse como son Whatsred (creado por Coca-cola), Foursquare o 
11870.com. 

2.6. Calculo de los clientes potenciales 

 

La idea es extraer con datos del INE la población residente en Mallorca y los turistas que llegan 

a la Isla de los cuales hay dos perfiles: los que vienen con paquete turístico (el todo incluido) y 

el que no viene con paquete turístico. También ver el gasto que realizan los residentes y los 

turistas en Mallorca. 

2.7. Análisis de los clientes potenciales 

 

En nuestro análisis nos hemos visto con la necesidad de buscar información que nos permita 

basarnos en datos estadísticos y enfocarnos en los clientes potenciales residentes en Mallorca.  

Según las estadísticas en Mallorca, de la CAIB, de entre 15 y 79 años es de 691153 habitantes 

que nos hemos marcado como clientes potenciales. Haciendo un cálculo de la división entre 

los habitantes residentes entre nuestros competidores, del último dato de 2009, son un total 

de 784, dará 881 de clientes potenciales que podrían hacer uso de nuestros servicios. Los 

datos recogidos por el IBESTAT el gasto medio por persona en ocio, espectáculos y cultura son 

de 623,20 con los últimos datos de 2015. 

file:///C:/Users/David/AppData/Local/Temp/Calculo%20del%20tamaño%20de%20la%20encuesta.xlsx
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Población residente en  Mallorca

 

Gasto medio en ocio, espectáculos y cultura 

  

Las estadísticas de turista que vienen a Mallorca sin paquete turístico, según la CAIB en 2016, 

es del 60% de los 10.920.237 extranjeros totales que nos visitan, 6.538.682 turistas sin 

paquete dividido por los 784 competidores nos dará 8340 turistas como clientes potenciales. 
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Estadística de turistas que llegan a Mallorca 

 

 

La conclusión más importante es que según la media que la gente estaría dispuesta a gastar en 

actividades de ocio, nos da unos ingresos totales estimados en: 8340 turistas+ 881 residentes= 

9221 clientes 

9221 clientes  x 10€ = 92210€ ingresos potenciales estimados 

VER ANEXOS 

 

Estos documentos están adjuntos al documento. 
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Perfil de los turistas: ver Excel. De aquí se ha extraído el porcentaje de turistas que vienen sin 

paquetes 

Gasto medio en ocio, espectáculos y cultura: ver Excel.  

Extranjeros turistas : ver Excel. De aquí se ha  extraído el dato de cuantos turistas en total 

vienen a la isla de Mallorca en el 2016 

 

 

3. Plan de marketing 

3.1. Precio 

 

La empresa ha establecido su política de precio  en función de los costes de producción. Se ha 
fijado un precio por la gestión de cada agenda, para que ello garantice cubrir como mínimo 
estos costes. 
 
El precio de nuestra agenda personalizada estará compuesta por: 

¶ El precio de las actividades escogidas por nuestros clientes, que variará respecto de lo 
que  elijan en esta lista. Lista de actividades (Se actualiza dependiendo de las ofertas 
de los proveedores). 

¶ Complementos adicionales: servicio de transporte, guías y servicios varios. Estos 
servicios se brindarán de acuerdo a la necesidad del cliente. El precio variará según la 
duración de este servicio y dependiendo del desplazamiento. Lista de complementos 

¶ El coste de gestión que representa la realización, contratación, agilización y 
planificación de la agenda. 

 
Otra fuente de ingresos sería la comisión que nos daría los proveedores por la venta de sus 
actividades. Esta comisión variará entre unos porcentajes que se negociarían con ellos. 
Una manera de adquirir más beneficio sería la captación de más clientes mediante un 
comercial. 

3.2. Distribución: 

La distribución tiene como finalidad colocar el producto lo más próximo posible del 
consumidor para que éste lo pueda adquirir de forma simple y rápida. 

El contacto con el cliente será directo dado que se comunicará con nosotros a través de la 
página web, teléfono y de manera presencial. 

Las actividades que contienen la agenda personalizada tienen una cobertura en toda la isla 
de Mallorca. 

Pueden localizar la empresa mediante la página web donde se ofrece el producto más 
detalladamente. 

 

file:///G:/C:/Users/David/AppData/Local/Temp/lista%20actividades.xlsx
file:///G:/C:/Users/David/AppData/Local/Temp/Lista%20de%20complementos.xlsx
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3.3. Comunicación 

 

La empresa se dará a conocer al cliente por medio de diferentes medios como: prensa, 
radio, televisión, buzoneo e internet, siendo este último la  principal herramienta  para 
contactar con los clientes. 
Las ventas personales se realizarán mediante visitas comerciales a lugares de atracción 
turística como hoteles, agencias de viajes, puntos de información al turista. 
Para atraer a clientes potenciales residentes se harán promociones como: 

- La primera agenda a los residentes, no tendría gastos de gestión. 
- Por la realización de una agenda personalizada de importe superior a 100 

euros podrán elegir una actividad gratis dentro de un listado de actividades 
especial. 

La marca OCIGENDA dará una imagen de confianza, fidelidad y organización al cliente 
como resultado del esfuerzo en la realización del trabajo. 

 

 

 

4. Sistema de producción 
 

El sector turístico al que el producto se dirige junto con la localización (Mallorca) dispone de 

muchos recursos para explorar, poner a disposición de los usuarios que contacten con la 

agenda y poder ofrecer un servicio que consiste en maximizar su tiempo libre como la agenda 

personalizada.  

La forma de contactar con los clientes se ha dividido en dos líneas: internet y comercial. 

4.1. Estructura organizativa 

 

1. La página web 

En primer lugar se buscará las actividades con las que se rellenaran las agendas. Luego el 

internauta que quiera planificar su vacaciones nos contactara o viceversa por la página web, 

registrándose en ella, rellenando junto con sus datos personales las actividades que más le 

interesen dentro todas las actividades que se ofrecen en Mallorca, tomando en cuenta el 

tiempo libre del que disponen. Mediante los datos proporcionados por el cliente, se irá 

planificando su tiempo libre con las actividades a su gusto, facilitándole la gestión y todos los 

complementos necesarios para llevar a cabo la agenda personalizada. Se crearán varias 

propuestas enviadas al cliente de las que el escogerá la que más le guste. Una vez aceptada la 

propuesta de la agenda, el cliente deberá abonar el importe total de esta. 

2. Comercial personalizado 

Una vez contactados con los proveedores de las  actividades con las que crearemos la agenda 

de ocio personalizada, el comercial enfocará todos sus esfuerzos en la búsqueda de nuevos 
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clientes, ya sean residentes como turistas. El comercial recogerá los datos personales y las 

actividades seleccionadas de los clientes interesados en el producto. Se les creara una agenda 

personalizada en base a los datos recogidos y luego se les avisara por medio de correo 

electrónico o teléfono, informándoles que su agenda personalizada esta lista para ser usada. 

La compra del producto podrá ser por internet o de manera presencial. El pago será al contado 

y el cliente recibirá la agenda. 

 

4.2. Tecnología 

 

El factor tecnológico incide de manera vital y fundamental en nuestra empresa. Tal vez sea la 

fuerza que más drásticamente que está moldeando nuestro mundo, y para poder seguir 

compitiendo, debemos estar constantemente adaptándonos y actualizándonos en el mundo 

de la tecnología, que cambia muy aceleradamente, con nuevas innovaciones sofisticadas y de 

calidad 

El principal medio de soporte es internet, que será una herramienta de trabajo indispensable 

en nuestra empresa. Permitirá distribuir el producto de manera eficiente por la página web. 

Para el servicio se necesitaría contar con tecnología móvil de última generación y tecnología 

informática con el soporte técnico de la web, que son muy importantes para realizar el trabajo, 

por el hecho de trabajar y comunicarse fuera del lugar de trabajo. 

 

4.3. Necesidades de equipos e instalaciones 

 

4.3.1. Necesidad de un local 

 

La empresa tiene la necesidad de tener un lugar físico, por lo que se decidido utilizar una 

habitación de 30 m2 que dispongo como propietario ubicada en C/ Alacant Nº 6 siendo esta la 

dirección fiscal, que ofrece voluntariamente y con una duración aproximada de 2 años, 

intentando lograr una estabilidad económica en este periodo de tiempo. 

La habitación está totalmente equipada en cuanto a aire acondicionado y calefacción esa junto 

a una chimenea que proporciona una temperatura adecuada. 

 

4.3.2. Equipos informáticos y de comunicación 

 

Con la situación actual el propietario cederá su equipo informático personal con los que se 

trabajará. 
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Se necesitara un servidor donde se soportara la página web más una línea de ADSL con su 

número telefónico fijo. 

El socio contara con su móvil personal para el contacto con clientes y proveedores. 

El comercial tendrá móvil de empresa para contacto con el cliente y proveedor 

El informático tendrá los medios necesarios para trabajar en la página web (ordenador y 

servidor) 

4.3.3. Otros elementos 

 

Es necesario para amueblar completamente el lugar de trabajo invertir en los siguientes 

elementos: 

Dos sillas de oficina: 32€ unidad 

 

Dos archivadores 40€ unidad 
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Dos lámparas de oficina 17€ unidad 

  

Impresora laser 95€ 

 

Dos estanterías 30€ unidad 

  

Ordenador sobremesa con monitor 102€ monitor, 387€ ordenador 
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2 Móviles de última generación 210€ y 234€ 

 

4.4. Estructura de costes 

 

La empresa tendrá inicialmente un coste inversión mínimo, debido a que el propietario cederá 

inmovilizado material que ya tenían  en propiedad.  
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5. Plan de recursos humanos 

 

Administrador Unico

David Morillas

Área  financiera y de 
producción

David Morillas

Mantenimiento 
tecnico

Área de marketing

El comercial
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5.1. Organigrama 

5.2. Plan de contratación 

 

Administrador único: 

David Morillas propietario y único responsable compone la dirección de la empresa. Esta es la 

manera de llevar la administración de la empresa. En este apartado se toman las decisiones 

que afectan a la empresa. Pudiendo entrar posibles nuevos socios para una futura inversión y 

expansión. 

Área financiera y producción:  

Esta área o departamento financiero  estará a cargo, David Morillas bajo su responsabilidad el  

área financiero total de la empresa, pudiendo mencionar entre sus responsabilidades: 

Todo el ingreso y pagos que se realicen a través de la cuenta, buscar la manera de adquirir 

beneficios con los saldos en cuentas si llegamos a tener exceso de liquidez,  negociar 

préstamos o créditos en caso de necesitarlos, controlar que tanto las comisiones como los 

intereses sean los mínimos,  mantener un saldo en cuenta que permita tener capacidad de 

pago sobre los compromisos adquiridos, etc. 

Otra de sus tarea sería la de buscar fuentes de financiación en caso de necesitarla. 

Conjuntamente con todo lo dicho anteriormente y al tener una relación muy estrecha llevara 

todo los registros y documentación contable. 

Además, también tiene la responsabilidad de seleccionar y contratar a los empleados, así como 

la ejecución y pago de las nóminas y la seguridad social también está en manos de David 

Morillas 

También está bajo su responsabilidad la búsqueda de cursos para una mejora en la 

preparación laboral de los trabajadores futuros 

Área de producción: 

Es el área o departamento de negocio más  delicado e importante en nuestra empresa, al ser 

el producto un servicio hace que exista una alta interacción con el cliente, y esto requiere un 

trato especial y personalizado. Adaptándose todo el proceso productivo al deseo y gusto del 

cliente.  

Todas las decisiones sobre, el control,  vigilancia y estrategias de este departamento estarán 

bajo la responsabilidad de David Morillas. 

Área de marketing:  

Esta área se basara en el estudio de los huecos de mercado en el sector ocio, es decir, si 

hubiera una actividad que demandara una serie de clientes potenciales importante, nosotros 

intentaríamos encontrar la manera de cubrir la necesidad.  
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La búsqueda permanente de mejoras en actividades, oportunidades y mejor aprovechamiento 

del tiempo libre de los clientes hará que sean tan atractivas que sean incapaces de rechazar. 

La publicidad que se hará del negocio será introduciendo palabras clave para que se relacionen 

con la empresa y así adquiera mayor importancia en el sector. Además publicitará en 

diferentes lugares turísticos y zonas de residentes, encontrar clientes potenciales para la 

creación de la agenda.  Esta persona estará bajo e la supervisión del administrador único. Esta 

área está bajo la responsabilidad del comercial. 

Mantenimiento técnico de nuestra web  

Esta área estará en mano de un profesional de la informática que su principal función será 

actualizar constantemente los cambios de esas búsquedas y mejoras permanente que 

estaremos haciendo para nuestros clientes. 

Por medio de internet diseñaremos estrategias para la búsqueda y captación de clientes y 

poder así convertir nuestra página web en nuestro principal medio de distribución de venta. 

Estará supervisada bajo el control de David Morillas 

 

La empresa tendrá inicialmente un coste inversión mínimo, debido a que el propietario cederá 
inmovilizado material que ya tenía en propiedad. 
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6. Estudio económico financiero 

 

6.1. Plan de inversión 
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6.2. Estructura de costes 
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6.3. Balance de Situación 
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6.4. Presupuesto de tesorería 
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6.5. Ingresos y gastos
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6.6. Umbral de rentabilidad 

 

 

 

Grafico del Umbral de rentabilidad 
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6.7. Payback 
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6.8. VAN 

 

6.9. TIR 
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6.10. Análisis de rentabilidad 

 

Análisis de rentabilidad 

INVERSION INICIAL 

Al inicio de la empresa necesitaremos material para trabajar. La inversión es de 31722,01€ 

ESTRUCTURA DE COSTES 

El coste mensual fijo de la empresa se estima en 7112,48€. La cuota de amortización del 

inmovilizado intangible al año es de 161,25€ y del inmovilizado material es de 280,80€. 

BALANCE DE SITUACION 

La empresa tiene al inicio un balance de situación valorado en 27681,88€. Entre el capital 

aportado por los socios más un préstamo para adquirir el activo de la empresa. 

CLASIFICACION DE COSTE 

En este apartado nos informa de cómo evoluciona la empresa en el primer año de su 

nacimiento. Según los datos obtenidos tenemos una estimación de unas pérdidas de 

31037,80€. 

CLASIFICACION DE COSTES 2 AÑO 

Según los datos obtenidos podemos observar que la empresa tendrá unos beneficios 

estimados de 11095,70€. 

CLASIFICACION DE COSTES 3 AÑO 

Según los datos obtenidos podemos observar que la empresa tendrá unos beneficios 

estimados de 19901,70€. 

UMBRAL DE RENTABILIDAD 

Con estos datos podemos observar que cantidades tenemos que hacer de agendas para cubrir 

gastos siendo estas de 8163 unidades, que permitirán que no halla ni beneficio ni perdida. 

PAYBACK 

Son los beneficios de la empresa de cada año sumado en el periodo de tiempo en el que 

estimamos recuperar nuestra inversión, en nuestro caso en el primer año tenemos una 
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perdida que nos alarga el tiempo de recuperación de la inversión en un tiempo estimado de 3 

años, 11 meses y 27 días. 

VAN 

Nos indica todos los beneficios obtenidos de la empresa en un determinado tiempo, 

actualizado al momento actual y sumado, menos la inversión inicial. Si pedimos un préstamo a 

día de hoy, devolveremos el préstamo en 5 años a  un tipo de interés de 5,05%, la rentabilidad 

es de 15.691,78 

TIR 

La TIR nos indica que nuestra actividad tiene una rentabilidad de un 3,04%.  

 


