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0. RESUMEN EJECUTIVO 

Nuestra empresa, con un equipo experto en caracterización, se dedica a acercar la figura de 

los personajes de dibujos animados a los niños para hacerles felices. Ofrecemos un servicio 

cercano y totalmente personalizado a cada cliente, lo que garantizará buenas impresiones. 

Tenemos tres vías de contacto: por carta, online y a domicilio. El contacto continuado niño-

personaje creará un vínculo de amistad en el que el personaje le ayudará y acompañará en 

la difícil tarea de crecer. Es una empresa novedosa en el sector, por lo que debemos innovar 

y adaptarnos continuamente a las necesidades de los más pequeños. 

Nos dirigimos a un público infantil, comprendido mayoritariamente entre 3 y 12 años, aunque 

el límite lo pone el cliente. 

Para atender a todas las necesidades tenemos una gama de packs que el cliente puede 

contratar según sus intereses, eligiendo las modalidades (correspondencia, videollamada y 

visita) y en el periodo de tiempo (puntual, mensual, trimestral, semestral, anual) que prefiera. 

Nuestros precios también son muy competitivos en el mercado por el gran elenco de 

combinaciones posibles: 

 

 



 

 2 

 

Nos promocionamos mediante diferentes medios, contamos con folletos informativos donde 

explicamos nuestros servicios, precios, distribución…, anuncios en vallas publicitarias y también 

de radio que son emitidos en las franjas que más consume el público infantil. Muchas de nuestras 

promociones se destinarán a colegios, ya que ahí se encuentran los clientes potenciales. 

Contamos con ofertas de diversa índole como descuentos al contratar más de un hijo y ofertas 

especiales el Día del Niño (20 Noviembre) para la campaña de Navidad, el periodo donde se 

espera mayor afluencia de clientela. 

Nuestra oficina está situada en Camino Bajo la Venta 5, en Cuarte de Huerva; aunque nuestro 

servicio lo distribuimos nacionalmente. 

La capacidad de producción máxima semanal son: 96 videollamadas, 72 cartas y 24 visitas. 

Los empleos creados son dos puestos para varones de menos de 25 años, a los que hay que 

sumar las tres socias propietarias, la persona de apoyo por sustituciones y vacaciones y las 

contrataciones temporales en fechas señaladas como verano y navidad. A lo largo del año, lo 

más normal será que nos encontremos 5 trabajadores. 

La inversión inicial que tenemos que afrontar son 10.000 euros por parte de cada socia que 

conforma la empresa, lo que hace un total de 30.000 euros, este es la financiación propia o 

capital social, a la que debemos sumar la subvención del gobierno por la contratación a dos 

menores de 30 años, cuya cuantía asciende a 6.600€, esto será financiación ajena. 

Los ingresos en el primer año de la empresa serán de 197.220€, mientras que los costes fijos 

ascienden a 142.036,80€ y los costes variables a 7.020€. Tras descontarle el impuesto del 25%, 

el beneficio después de intereses e impuestos será de 32.762,40€. Como una de las premisas 

de nuestra empresa es la solidaridad, destinaremos el 10% de nuestro beneficio a labores 

sociales, por lo que al final contaremos con 29.486,16€ de beneficio. Debemos actuar por 

encima del 77% de nuestra previsión para generar ganancias. 
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1. PRESENTACIÓN 

1.1 Origen de la idea 

Un día, tranquilamente hablando, salió el tema de la infancia y de la ilusión que teníamos cuando 

llegaban fechas señaladas como la Navidad, nuestro cumpleaños, cuando se nos caían los dientes 

y venía el ratoncito Pérez... Y comparamos nuestra idílica infancia llena de ilusión con la de las 

nuevas generaciones, corrompidas antes de tiempo por las tecnologías. 

Para que esto no suceda, ponemos a vuestra disposición un servicio personalizado y a domicilio 

para todos los padres dispuestos a fomentar la ilusión de los niños compartiendo sus alegrías y 

sueños con los personajes de ficción que ellos más adoran. Materializamos sus sueños con una 

experiencia personalizada, adaptada a cada niño. En las fechas señaladas como cumpleaños, 

navidades, aniversarios... jamás se verán solos. Además, a lo largo del año, el contacto entre 

ambos es continuado: se sucede el envío de cartas recordando e incentivando su buen 

comportamiento, vídeos recompensándoles por sus logros y regalándoles lo que ellos desean en 

las fechas señaladas. 

En el mercado actual existen numerosas ofertas de entretenimiento para niños, pero nada 

es comparable con nuestra oferta: packs de servicios para atender a las necesidades de cada 

uno de los niños, facilitándoles un estrecho lazo con los personajes que admiran. 

1.2 Equipo promotor 

 Naiare Rodríguez Pérez:  

Licenciada en artes escénicas en Madrid y colaboradora del musical ''El rey león''. Buen trato 

con niños por experiencia laboral infantil de 3 a 12 años. Subdirectora de la organización 

''Sueña, ríe y sé feliz''. Títulos: Organizadora de eventos, animación sociocultural, educadora 

infantil, monitora de tiempo libre y coordinadora de actividades extraescolares. Nivel de idiomas: 

C1, inglés y francés. Me considero una persona flexible, extrovertida, comprensiva y 

comprometida. 
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 Eva Felipe Aguarón 

Licenciada en doble grado de Lenguas Modernas y Psicología. Grado superior en Guarderías. 

Diversos cursos de maquillaje profesional. Amplia experiencia en anuncios y teatro. Partícipe en 

películas como Las brujas de Zugarramurdi y en el equipo técnico de escenografía de Tu cara 

me suena. Me considero una persona muy abierta y comprensiva. 

 Sara del Olmo Hombrados 

Licenciada en doble grado de ADE (Administración y Dirección de Empresas) y Marketing. 

Título de monitoria de tiempo libre y experiencia en campamentos de verano con niños de 6 

a 18 años. Amplia experiencia laboral en empresas de organización de eventos, labores de 

comunicación y estrategias de mercado. Nivel de idiomas: B2 en inglés, C2 en francés y C1 en 

alemán. Me considero una persona trabajadora, constante, extrovertida e inquieta, nunca dejo 

de aprender y de ponerlo en práctica en mi vida y, por ende, en mis negocios. 

 

Anteriormente, habíamos tenido malas experiencias como trabajadoras asalariadas, en las que 

no nos sentíamos motivadas con nuestros puestos ya que trabajar para otras personas no nos 

hacía sentirnos completamente realizadas. Nuestra relación como amigas fue decisiva para dar 

el paso de materializar nuestras ideas y decidimos unirnos como socias, fundando nuestra propia 

empresa. 
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2. SITUACIÓN 

2.1 Análisis del entorno 

Entorno general: 

Demográfico: 

 Familias numerosas, que viven en ciudades, con alto nivel adquisitivo a los que los regalos 

a la vieja usanza no les complementan totalmente. 

 Familias rurales, en las que los niños necesitan un contacto más directo con personajes 

a los que admiran. 

Socio-cultural: 

 Sociedad actual basada en el materialismo, olvidando muchas veces las emociones. 

 Es muy usual regalar cosas, pero no lo es tanto tener un contacto afectivo continuado 

con alguien que lo necesita. 

 Cada vez más, la sociedad se interesa por socavar el individualismo que la tecnología 

ha promovido. 

Económico: 

 Mayores desigualdades entre pobres y ricos, siendo estos últimos los más demandantes 

de servicios destinados a los niños. 

 Crisis económica en España, que hace replantearse a muchos ciudadanos la 

importancia del contacto sobre lo material. 

Tecnológico: 

 Popularización de Internet como medio de comunicación entre los más pequeños. 

 Las cartas y correos postales están en recesión, prácticamente extinguiéndose. 

Político-legal: 

 Fácil transporte nacional, sin aduanas ni peajes. 

Medioambiental: 

 Preocupación de la población por las emisiones de CO2. 
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Entorno específico: 

Proveedores 

 Disfraces: 

o Tiendas en Zaragoza: Bacanal, Antifaz. 

o Compra online: DonDisfraz, MundoDisfraz, AliExpress. 

 Maquillaje y peluquería: 

o Tiendas en Zaragoza: Party Fiesta, BodyBell. 

o Compra online: Disfrazzes, AliExpress. 

 Regalos: 

o Tiendas en Zaragoza: Toys're Us, Juguettos, Casa del Libro. 

o Grandes superficies: Carrefour, Alcampo, El Corte Inglés. 

 Tartas y comestibles: 

o Tiendas en Zaragoza: El Coral, Dolce Vita, Lacasa, 

o Grandes superficies: Simply, Makro. 

 Lavandería: Balay, lavanderías autoservicio. 

 Material informático: 

o Tiendas en Zaragoza: Media Markt. 

o Compra online: PC Componentes. 

 Automóvil: Furgonetas 2ª mano. 

Distribuidores 

 Entrega de paquetes y cartas: Correos, SEUR, GLS, FedEx. 

En las tiendas locales nuestra empresa tendrá poder de negociación, aunque no será su único 

cliente, por lo que no llegará a ser total. En cambio, en las grandes superficies y en las webs 

online apenas tendremos, ya que la mayor parte de sus beneficios derivarán de nuestras 

compras, sino de las de otros. 
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2.2 Análisis de la competencia 

Competencia actual: 

Organizadores de cumpleaños: 

 Super Animaciones: Distribuidor de animaciones por toda España. Se sitúa en Calle 

Hortas, 7, Almassora, Castellón. Empresa conocida nacionalmente pero sólo con una 

sede en Castellón. 

 Ludo arte Equilicuá: Organizadores de cumpleaños, ludoteca y campamentos urbanos 

para niños. Se encuentra en Calle Martín Abanto, cerca de Avenida Cesáreo Alierta. 

Pequeño espacio con diferentes actividades de interés infantil. 

 Dock 39: Celebración de carácter deportivo. Se realiza patinaje sobre hielo, escalada, 

tirolina, circuitos, hacer surf... Se localiza en el centro comercial Puerto Venecia, Calle 

Travesía, jardines reales 7, 94, Zaragoza. Amplias instalaciones pero a su vez las 

actividades son temporales. 

Chiquiparks: 

 Indiana Bill: Parque infantil situado en Calle de José Anselmo Clavé 37, Zaragoza. 

Abierto de martes a viernes de 17:00 a 21:00, los sábados y domingos hasta las 

21:30. Amplio espacio, máximo cuatro cumpleaños a la vez con una capacidad total de 

unas 75 personas. 

 Ratonovich Park: Parque infantil situado en Av de Juan Carlos I 55, Zaragoza. Abierto 

de lunes a viernes de 10:30 a 12:30 y de 17:00 a 21:00, sábados y domingos de 11:00 a 

14:00 y de 17:00 a 21:00. Local pequeño en el que no caben más de dos grupos medianos 

de niños, opción de contratar animación y cumpleaños temáticos. 

 Los Mundos de Kraken: Parque infantil situado en Paseo Alberto Casañal 41, 

Zaragoza. Local con diferentes zonas: restaurantes, ludoteca, animación, idiomas y 

parque infantil. Babykraken: abierto lunes a viernes de 8:30 a 15:30h; Parque infantil: 

abierto miércoles a domingo de 17 a 21h. Cenas: abierto viernes y sábados desde las 

21h. Instalaciones amplias y con diferentes zonas y actividades. Sin posibilidad de 

observar como se encuentran los niños y no hay certeza de que haya otros niños para 

que puedan jugar juntos. 

http://www.superanimaciones.com/
http://www.dock39.com/centro-de-ocio-aventura/dock-39/inicio_62_1_ap.html
http://indianabillzaragoza.com/
http://www.ratonovich.es/
http://www.losmundosdekraken.com/
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Centros de tiempo libre: 

 Centro de tiempo libre La Musaraña: Espacio gratuito de juego para niños de 6 a 14 

años situado en el centro cívico Delicias en Avenida Navarra 54, Zaragoza. Horario: 

de lunes a viernes de 17:15 a 19:30. 

 Centro municipal de tiempo libre El Cuco: Centro gratuito destinado a niños que 

cursan primaria y secundaria, en Calle Eloy Martínez 13, Zaragoza. 

 Centro de tiempo libre Zardacho: Situado en el centro cívico del barrio Oliver en 

Calle Antonio Leyva 87, Zaragoza. Centro de ocio para niños y jóvenes. 

 Otros centros de tiempo libre en Zaragoza. Corto horario de apertura y una atención 

muy general dado el alto número de niños que acuden al tratarse de una actividad 

gratuita. 

Competencia potencial: 

Parques de atracciones: 

 Multiaventura Zaragoza: Ofrecen circuito de aventura, torre de la victoria y parque 

multiaventura infantil. Se sitúa en el parque del agua Luis Buñuel. Pedir reserva con 

antelación, aforo limitado. 

 Parque de atracciones de Zaragoza: Situado en entre los Pinares de Venecia y el 

Parque Grande de esta ciudad. Oferta de pocas atracciones en comparación con otros 

parques temáticos. 

 Acuario de Zaragoza: Se encuentra en el reciento de la Expo de Zaragoza cerca del 

antiguo Pabellón de España. Zona casi deshabitada, los niños no suelen encontrarlo 

divertido. 

 Warner Bross: Parque temático localizado a las afueras de Madrid, cerca de 

Fuenlabrada. Amplio espacio de películas Warner con sus personajes más ilustres. Su 

precio es elevado. 

 Disneyland: Parque temático europeo situado cerca de París, Francia. Amplio espacio 

con empleo de personajes infantiles. Su precio es muy alto y está bastante lejos. 

 Parques temáticos de cada provincia española. Sus precios son altos y poseen pocas 

atracciones. 

https://www.zaragoza.es/ciudad/centros/listado_Centro?id=49
http://www.atraczara.com/
http://www.acuariodezaragoza.com/
http://parquewarner.com/
http://www.disneylandparis.es/
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Centros comerciales: 

 Neverland: Espacio de recreativos, pequeñas atracciones y bolera. Se sitúa en Puerto 

Venecia, Calle Travesía, jardines reales 7, 138. Parque de atracciones en miniatura, en 

el que se pagan los viajes como recreativos, a un precio mucho más alto. 

 Láser Space: Parque temático de multiaventura y láser. Situado en el Centro Comercial 

Plaza Utrillas. Espacio muy pequeño y actividades repetitivas. 

Discotecas y salas temáticas: 

 PequeDisco: Organizador de discotecas infantiles con sede en Cataluña, Calle Rambla 

de Catalunya 66, Barcelona; con distribución por el resto de España organizando 

discotecas a domicilio. Caro y necesidad de mucho espacio para que sea factible. 

Restaurantes con animación: 

 La Marula: Restaurante/bar que dispone de una habitación como zona de juegos con 

TV para los niños. Se comen tapas, raciones, carta o menú. Se localiza en Calle 

Francisco Vitoria 26, Zaragoza. Sin posibilidad de observar como se encuentran los 

niños. 

 Los Mundos de Kraken: Restaurante que posee una sala habilitada para que los niños 

se diviertan mientras que los padres comen. Se encuentra en Paseo Alberto Casañal 

Shakery 41, Zaragoza. Demasiado ruido en la zona del restaurante. 

La entrada de nuevos competidores podría influir negativamente en la empresa pero siempre 

intentaremos innovar y ofrecer un servicio exclusivo a nuestros clientes. 

Productos sustitutivos: 

- Televisión. 

- Ordenador. 

- Páginas webs infantiles. 

- Juegos y muñecos. 

- Imaginación. 

- Cabalgatas. 

- Multiaventuras. 

- Deportes. 

- Campamentos. 

- Parques públicos. 

- Bibliotecas. 

 

http://www.puertovenecia.com/pages/neverland
http://zaragoza.laserspace.es/
http://www.losmundosdekraken.com/
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La entrada de nuevos productos sustitutivos podría hacer disminuir las ventas de nuestra 

empresa, pero podremos reinventarnos continuamente para fomentar y satisfacer las 

necesidades de los más pequeños, teniendo en cuenta los rápidos cambios que se suceden en 

esa etapa. Abarcaremos todos los rangos y aspectos que otros productos puedan generarles, 

creando así un servicio completo. 

2.3 Análisis interno. 

Aspectos superiores a la competencia: 

 Trato personalizado. Flexibilidad y comprensión de los pedidos de cada cliente. 

 Contacto continuo, fomentando la estrecha relación niño-personaje. 

 Servicio a domicilio, con transporte y personal en diferentes puntos del país. 

 Posibilidad de contratar servicios en días señalados y festivos. 

 Labor social dando trabajo a parados y a estudiantes, ofreciendo contratos temporales. 

 Reutilización de juegos, disfraces... donados. Recogida semestral de material en 

diferentes puntos del país. 

 Servicios gratuitos a hospitales infantiles y orfanatos, destinando un porcentaje del 

beneficio para fomentar la ilusión en estos centros que no pueden permitírselos. 

 Flexibilidad de horarios y puntualidad en las entregas. 

 Amplitud de rango de acción en diferentes áreas geográficas. 

 Originalidad, imaginación e innovación continua de ideas teniendo en cuenta el deseo 

del cliente. 

Aspectos inferiores a la competencia: 

 Precio más elevado. (Solución: tenemos packs personalizados que disminuyen su precio 

y el cliente paga por un servicio de calidad). 

 Factores geográficos. (Solución: contratar temporalmente a más franquicias y 

colaboradores repartidos por el territorio). 

 Exclusivamente público infantil. (Solución: ampliar el rango de edades en ciertas 

celebraciones). 
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2.4 Diagnóstico D.A.F.O. 

Debilidades: 

 Factor geográfico a la hora de ofrecer los servicios en un territorio amplio como es 

España, teniendo en cuenta la novedad de la empresa. (Solución: Conforme la empresa 

se desarrolle, llevar los servicios a las grandes ciudades creando franquicias). 

 Desconocimiento del servicio que ofertamos en el inicio de la empresa por falta de 

publicidad. (Solución: Ofrecer algún servicio en grandes almacenes gratuito dándonos 

a conocer, invertir en una campaña de marketing, así como dotar de una fuerte 

importancia a las redes sociales que generará rápida repercusión). 

Amenazas: 

 Situación de crisis económica. (Solución: Ofrecer precios ajustados al interés de cada 

cliente introduciendo unos packs personalizados que reducirían considerablemente su 

precio). 

 Nuevo y constante avance de las tecnologías e Internet, cada vez más usadas para 

cualquier tarea. (Solución: Ampliar nuestro servicio a las redes sociales, favoreciendo 

el contacto vía Internet, así como anunciarnos en páginas web y programas de 

televisión destinados a niños). 

Fortalezas: 

 Servicio a domicilio. 

 Atención personalizada a cada uno de nuestros clientes. 

 Contacto continuado que creará lazos de amistad. 

 Caracterización y maquillaje llevado a cabo por profesionales. 

Oportunidades: 

 Sociedad cada vez más consumista. 

 Diferencia cada vez mayor entre los estatus económicos de las familias, los ricos 

disponen de más dinero para poder gastar en caprichos. 

 Masificación de la población en ciudades grandes, pudiendo crear así unas pocas 

franquicias que cubran todo el territorio nacional. 
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3. COMERCIALIZACIÓN 

3.1 Estrategia 

Como somos conscientes de la gran competencia que nuestra empresa tiene, hemos elegido 

la estrategia de diferenciación de nuestro servicio frente a otros. Esto se va a traslucir en el 

trato individualizado y la exclusividad de nuestro servicio, ya que continuamente está cambiando 

y adaptándose a las necesidades de los más pequeños. 

3.2 Público objetivo 

Por las características de nuestro producto, el público al que nos dirigimos es infantil. Aunque 

no hay un límite de edad impuesto, el colectivo que predominará rondará entre los tres y los 

doce años. Está destinado para los géneros, aunque variará el servicio ofrecido a cada uno de 

ellos. Geográficamente, tenemos gran amplitud al ser un servicio principalmente online y los 

desplazamientos son extra para toda España.  

Si queremos adaptarnos a las exigencias de nuestros clientes, debemos dividirlos en varios 

perfiles: 

Chicos: 

 De 3 a 7 años 

 Son 1.150.000 aproximadamente. Representan el 2,5% de la población. 

 Se fijan en muchos dibujos y personajes  

 Desarrollo de gustos propios 

 Dependientes de personas adultas 

 Experimentan, innovan 

 Fijación de personajes como: Mickey Mouse, Bob Esponja, Cars, Hora de 

Aventuras... 
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 De 8 a 12 años (edad límite aproximada) 

- Son 1.080.000 aproximadamente. Representan el 2,3% de la población. 

- Soñadores 

- Intentan alcanzar los ideales 

- Amplitud del rango sobre sus gustos, abren paso a los idílicos famosos 

(normalmente deportistas) 

- Necesitan atención, cariño, acercamiento, libertad 

- Dibujos y personajes como: Superhéroes, Phineas y Ferb, Tom y Jerry, 

Gerónimo Stilton, Shin Chan... 

 

Chicas 

 De 3 a 7 años 

- Son 1.100.000 aproximadamente. Representan el 2,4% de la población. 

- Se fijan en muchos dibujos y personajes 

- Desarrollo de gustos propios 

- Dependientes de personas adultas 

- Experimenta, innovan 

- Se centran especialmente en las Princesas, Minnie, Peppa Pig, Dora la 

Exploradora, La Casa de Mickey Mouse… 

 De 8 a 12 años (edad límite aproximada) 

- Son 1.020.000 aproximadamente. Representan el 2,3% de la población. 

- Amplitud del rango sobre sus gustos 

- Sueñan con ser cantantes 

- Protagonistas de series y películas 

- Necesitan atención, cariño, acercamiento 

- Personajes favoritos: Princesas, Monster High, La Gira, Austin & Ally... 
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La estrategia elegida es la diferenciada, ya que no podemos ofrecer el mismo servicio a los 

grupos antes mencionados, sino que debemos adaptarlo a sus gustos y actitudes. 

Chicos 

 De 3 a 7 años: El servicio recomendado es el de correspondencia (puede ser online, 

a gusto del cliente), al que se pueden incluir la opción de visitas. Los personajes más 

demandados son dibujos animados. 

 De 8 a 12 años: El servicio recomendado es el de contacto online. Los personajes 

más demandados son superhéroes y deportistas. 

Chicas 

 De 3 a 7 años: El servicio recomendado es el de correspondencia (puede ser online, 

a gusto del cliente), al que se pueden incluir la opción de visitas. Los personajes más 

demandados son dibujos animados. 

 De 8 a 12 años: El servicio recomendado es el de contacto online. Los personajes 

más demandados son princesas y cantantes. 

3.3 Servicio 

El posicionamiento que nuestra empresa tendrá en la mente del consumidor es vital si 

queremos transmitir aquello que hacemos, crearnos una reputación y una opinión. Hemos elegido 

los siguientes adjetivos que se deberán plasmar en nuestro servicio, logotipo, público, publicidad...

 Ilusión 

 Infantil, soñador, imaginativo 

 Inocente 

 Alegre, divertido 

 Aventurero 

 Personalizado, adaptado, contacto 

directo 

 Único, exclusivo, innovador 

 Solidario 

 Seguro
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El posicionamiento pretende que el servicio que ofrecemos ocupe un lugar distintivo en la mente 

del consumidor. De esta forma, necesitamos que el nombre de nuestra empresa esté a la 

altura de los adjetivos que queremos representar. Tras hacer un Brain Storming o lluvia de 

ideas, seleccionamos los diez que consideramos más aptos: 

 DreamWay 

 Arcoiris 

 Entrelazados 

 Mon Enfant 

 Principito 

 IlusionaT  

 Sweet Ilussions 

 Ilusity 

 Caleidoscopy 

 Dreamundo 

 

La identidad corporativa o el nombre de la marca debe mostrar la mayoría de adjetivos sobre 

el posicionamiento de nuestra empresa en la mente del consumidor; los nombres que hemos 

elegido comparten el adjetivo de infantil; aunque queremos hacer especial hincapié en que 

nuestro producto se basa en el contacto directo para conseguir la felicidad e ilusión del niño. 

Por lo tanto, hemos concluido que el nombre para nuestro negocio que más se adapta a los 

requisitos es IlusionaT. 

 

Tras elegir el nombre, necesitamos que nuestro isologo represente también aquellos adjetivos 

del posicionamiento. Las ideas que hemos seleccionado son un ejemplo de ello:  

 Pelotas de chiquipark 

 Colores pastel, alegres 

 Letra escrita con tiza 

 Letra simulando logos de 

superhéroes 

 Letra caligrafiada 

 Dibujo de una rayuela 

 Manos de niños con acuarela 

 La primera letra (I), con forma de 

varita.
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Elegimos la letra caligrafiada y el dibujo de una rayuela porque creemos que son las dos que 

mejor combinan entre sí hemos creado la imagen de nuestra marca: 

 

Para describir todos aquellos aspectos que hemos tenido en cuenta decir, en primer lugar, que 

con la letra elegida queremos representar el aprendizaje infantil y determinar el público al que 

está destinado nuestro servicio. Los números, en cambio, simulan tiza. El dibujo de la rayuela 

hace referencia al entretenimiento y sencillez que mostramos con el juego ofrecido. A su vez, 

fomenta las divertidísimas visitas y contacto entre los más pequeños y sus personajes favoritos. 

Los cuatro colores ofrecidos en la rayuela representan al parchís, juego mundialmente conocido.  

Describimos a continuación los tres niveles de nuestro servicio: 

a) Servicio básico: Son las necesidades que cubrimos. Nuestro producto se centrará más en 

los tipos 4 y 5: estima y autorrealización por las características de este. Las necesidades 

variarán según el momento.  

Empleamos la clasificación de la Pirámide de necesidades de Maslow: 

 Tipo 1, necesidades fisiológicas: Alimentar, dormir. 

 Tipo 2, necesidades de seguridad: Seguridad moral, seguridad familiar.  

 Tipo 3, necesidades de pertenencia: Acompañar, dar afecto, dar amistad. 

 Tipo 4, necesidades de estima: Dar confianza, respetar, mejorar, incentivar logros. 

 Tipo 5, necesidades de autorrealización: Moralizar, favorecer espontaneidad, 

crear, aceptar, resolver problemas. 
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b) Servicio formal: Son las características físicas, ingredientes o componentes. En este caso, 

depende del tipo de servicio solicitado en cada momento. 

Ofrecemos atención personalizada a cada niño incentivando la ilusión e inocencia que les 

caracteriza. Nuestro servicio tiene dos variedades. Mantendremos una toma de contacto niño-

personaje (en la que existe la modalidad de correspondencia, adaptada para los más pequeños 

y la modalidad online, para los mayores) donde, a la vez que se divierte, se introduzca en una 

dinámica de hábitos saludables y valores morales. Además, es posible solicitar que ese contacto 

pase del papel o la pantalla a la vida real; esto se hace mediante visitas, destinadas 

principalmente a los días especiales como cumpleaños y fechas señaladas. En las visitas se 

pueden incluir en ocasiones regalos, tartas de cumpleaños o monedas recreativas para nuestro 

juego, ''Ilus''.  

Así, creamos una serie de packs ya que nuestros servicios se contratan por tiempo, que se puede 

ampliar posteriormente. 

 PERISCOPIO: Servicio puntual de visita 

 MICROSCOPIO: Servicio mensual  

 TELESCOPIO: Servicio trimestral 

 ESTEREOSCOPIO: Servicio semestral 

 CALEIDOSCOPIO: Servicio anual 

Todas estas modalidades, excepto el servicio puntual (que solo contempla la visita), tienen la 

posibilidad de contratar todas estas variedades: 

 Contacto online: Consiste en videollamadas a través de Skype de unos 15 minutos de 

duración, dos veces al mes. 

 Contacto por correspondencia: Mantener el contacto niño-personaje mediante 6 

cartas al mes, 3 niño y 3 personaje. 

 Contacto online + correspondencia: Consiste en videollamadas a través de Skype de 

unos 15 minutos de duración, dos veces al mes. Mantener el contacto niño-personaje 

mediante 6 cartas al mes, 3 niño y 3 personaje. Ambos servicios combinados. 

 Contacto online + visitas: Consiste en videollamadas a través de Skype de unos 15 

minutos de duración, dos veces al mes. Entra una visita mensual. 

 Contacto por correspondencia + visitas: Mantener el contacto niño-personaje 

mediante 6 cartas al mes, 3 niño y 3 personaje. Entra una visita mensual. 



 

 21 
 

 Contacto online + correspondencia + visitas: Mantener el contacto niño-personaje 

mediante 6 cartas al mes, 3 niño y 3 personaje y combinando videollamadas a través 

de Skype de unos 15 minutos de duración, dos veces al mes. Entra una visita mensual. 

 Visita: Las visitas serán a gusto del cliente, su duración es de 1 hora y 30 minutos, 

ampliable. 

c) Servicio ampliado: Además de ofrecer contacto por correspondencia, online y visitas, 

nuestro servicio incluirá servicios adicionales como visitas encargadas con antelación 

a colegios. A su vez, desarrollamos y nos ocupamos de visitas benéficas a hospitales y 

orfanatos para que la magia permanezca también en estos lugares. 

En especial, nuestro servicio de visitas se llevará a cabo en los días más señalados como son: 

Navidad, Ratoncito Pérez, cumpleaños...  

Juego de móvil: 

Aparte de los servicios que ofrecemos a través de la página disponemos de una aplicación para 

móvil que todos los niños que hagan uso de nuestros servicios pueden tener a su disposición. Se 

trata de una versión mejorada y con fines didácticos del "Pou", en la que en lugar del famoso 

muñeco cada niño podrá elegir su personaje de ficción favorito al que accederá desde nuestra 

página introduciendo el nombre de registro a la hora de contratación de servicios, y una 

contraseña asignada a la hora del pago del pack contratado.  

Este personaje elegido será cuidado por el niño, que le ayudará a hacer sus tareas fisiológicas 

básicas, con una serie de mejoras: los hábitos que se pretenden mejorar es el crecimiento del 

niño de una forma más sana y respetuosa. El personaje será cuidado de manera sana, deberá 

realizar deporte, comer, dormir, relacionarse, divertirse... Un tiempo asignado al día (que no se 

corresponde al tiempo real).  

Además, esta aplicación tiene en cuenta las nuevas adicciones que se dan en niños cada vez 

más pequeños y tendrá un límite establecido de tiempo para jugar diariamente (sobre dos 

horas al día), después de ese tiempo el personaje se irá a dormir por estar muy cansado hasta 

la tarde del día siguiente a las diez de la mañana; del mismo modo, se encontrará inactiva 

después de las diez de la noche, el personaje también estará durmiendo.  
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Para fomentar la cooperación y las relaciones afectuosas entre los niños podrán interactuar 

compitiendo en retos de comida sana, deporte y hábitos de vida saludables, en los que ganarán 

"Ilus", moneda que podrán elegir ellos mismos entre una serie de causas solidarias como costear 

visitas para los niños de orfanatos y hospitales. Así consiguiendo que ellos mismos se involucren 

en los proyectos y que desarrollen su parte más humana y solidaria. 

3.4 Precio 

Hemos empleado un sistema de fijación de precios basados en la demanda, es decir, lo máximo 

que el cliente estaría dispuesto a pagar por nuestro servicio. Los precios se encuentran en 

la zona intermedia, no compiten en costes pero tampoco son excesivamente altos.  

A su vez, hemos creado una serie de packs para satisfacer las necesidades de todos los clientes, 

desde el pack mensual que consideramos de prueba para niños primerizos con nuestro servicio 

hasta el anual, que asegura una continuidad y progresión. 

 

El precio de las visitas depende de la zona geográfica en la que se sitúen. Los packs que 

contemplan visitas, estas se realizarán una vez al mes. 

Lo que nos interesa con este sistema de precios (en el que van descendiendo cuanto más tiempo 

contratas) es tener unos clientes fijos durante un periodo de tiempo mayor, ya que con el 

contacto continuado se logra conocer mejor al niño y acertar cada vez más en sus intereses y 

gustos.  
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3.5 Comunicación 

Campañas de publicidad exterior: 

La promoción y publicidad se llevará a cabo en zonas escolares ya que nuestro público potencial 

se encuentra principalmente allí; se hará mucho énfasis en la publicidad por medio de 

las nuevas tecnologías ya que se han implantado en la vida de los más pequeños de forma 

vertiginosa.  

 Folletos con colores llamativos y letras grandes. Los personajes más demandados y de 

moda tendrán lugar en estos. 

 Publicidad en otros juegos infantiles de móvil. 

 Retos y concursos mensuales en nuestra página web para poder recibir regalos 

exclusivos. En nuestra app los niños podrán jugar y así divertirse de forma que se 

incentive, a su vez, hábitos saludables y valores morales. El juego se desarrollará a 

través de un personaje, el cual podrán personalizar. Se incluyen retos semanales de 

aprendizaje (ingenio, rapidez, diseño...). 

 En los medios de comunicación como radio y TV, tendremos lugar a través de una 

pegadiza canción infantil. 

 Promociones especiales ofreciendo ilus (monedas del juego) para poder seguir 

avanzando y consiguiendo regalos exclusivos. Se consiguen comprando packs así como 

jugando. Estos se pueden canjear en opciones avanzadas del juego o en alguno de 

nuestros productos si la suma es mayor.  

Promociones de ventas: 

 Para favorecer la continuidad en nuestro servicio, cuando un mismo cliente nos vuelve 

a contratar para atender al mismo hijo, se le aplicará una rebaja del 20%. Si, por el 

contrario, desea hacerlo con otro hijo, la rebaja será del 10%. 

 Por más de tres hijos un descuento del 50% en el tercero. 

 El día 20 de noviembre, día del niño, lanzaremos promociones descuento para la 

campaña de navidad sólo disponibles ese día. 
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Anuncio publicitario en valla: 

La valla cuenta con un fondo color verde que simula el de una pizarra ya que tratamos con 

niños, además los trazos le dan apariencia infantil, con el logo de la empresa impreso y dos 

personajes Disney entre los muchos que pueden contratar desde nuestra empresa. El anuncio 

estará colocado en grandes vallas publicitarias, situadas a las salidas de las ciudades y en zonas 

céntricas de dichas ciudades. 

 

 

Anuncio radiofónico: 

https://drive.google.com/file/d/0B7QlaICCmUZ9TGt6RmFMMEltQVk/view?usp=sharing 

En este caso, también crearemos un anuncio radiofónico de aspecto infantil que más adelante 

pasará a ser también televisivo en canales como: Clan TVE, Disney Channel y otros. Cuenta 

con la voz de una niña y nombra diferentes personajes de ensueño. Se puede observar nuestra 

página web y el teléfono de contacto. 

Este anuncio se llevará a cabo en horario infantil, en especial, por las mañanas. La hora 

aproximada será entre las 8:00-9:30 y 12:30-13:30.  

 

 

https://drive.google.com/file/d/0B7QlaICCmUZ9TGt6RmFMMEltQVk/view?usp=sharing
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A su vez, las emisoras de radio donde tiene lugar son: 

 Europa FM 100,5 

 Hit FM 91,4 

 Babyradio (Sevilla 89,6 y Córdoba 

91,7) 

 40 Principales 95,3 

 PequeRadio 89,7 

 Onda Gominola (online) 

 Yes FM 

 RTVE entre los programas 'La estación azul' y 'Contando cuentos en R5'. (online y 

programados) 

Tríptico publicitario: 

https://drive.google.com/file/d/0B7QlaICCmUZ9YXJjZFZHWGxDclE/view?usp=sharing 

El tríptico está dirigido para los padres y tiene el objetivo de dar a conocer nuestra empresa. 

Con un formato muy simple y una estética minimalista, se intenta atraer a los padres de los 

niños para que contraten nuestro servicio. Se hace especial hincapié en que nuestro objetivo es 

el desarrollo moral del pequeño ya que actividades de ocio hay numerosas, pero pocas que a la 

vez enseñen valores. 

Se indican los datos de contacto, los packs y los aspectos más diferenciales de nuestro producto. 

Se imprimirían unos 200 mensuales, sobre todo durante el primer año, y se repartirían a los 

padres en la salida de los colegios de los niños. Estos en el futuro podrían tener algún código de 

descuento o regalo por tiempo limitado. 

3.6 Distribución 

Este servicio no abarca ningún canal de distribución, se ofrece de forma directa y personal. 

  

https://drive.google.com/file/d/0B7QlaICCmUZ9YXJjZFZHWGxDclE/view?usp=sharing
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4. PRODUCCIÓN 

4.1 Proceso de producción 

 El proceso de producción o servucción comienza online, en nuestra página 

web www.ilusionate.com, en la que se detallan todos los packs elegidos, se muestran 

fotografías reales y opiniones de los niños sobre nuestro servicio. Para la administración 

de la página web, envío de cartas se necesitarán 6 horas diarias, que corresponderán a 3 

empleados (2h cada uno). El proceso es sencillo: si el cliente es primerizo, se procede 

directamente al pago del servicio contratado. Justo en ese momento se crea una cuenta 

para poder beneficiarse de las ventajas de descuentos si vuelve a contratarnos.  

o En la ficha de datos ha de venir los datos del padre o la madre y del niño; y se preguntan 

una serie de cuestiones sobre los gustos de este para adaptar nuestro servicio a su 

necesidad. Una vez procedido el pago mediante tarjeta de crédito o PayPal, este llega a 

nuestra empresa y se adjudica al empleado que más se adapte a los requisitos del 

personaje con el que el niño quiere comunicarse.  

o Si la modalidad elegida es online, el padre habrá debido elegir las fechas y horas en 

las que desea esas videollamadas (mediante un calendario con las horas ocupadas y 

las horas libres). Estas fechas se pueden modificar hasta 7 días antes del vencimiento 

del servicio. Desde ese momento, si no se encuentran disponibles, perderán lo 

contratado. Todos sus datos y las preferencias del servicio contratado llegan a nuestra 

base de datos en las que se almacenan y clasifican. Media hora antes de cada 

videollamada se mandará un SMS al padre para que preparen la sesión y hagan 

comprobaciones sobre el funcionamiento de todos los componentes. Una vez 

conectado el personaje se harán de 15 a 20 minutos como máximo de conversación. 

Para esta tarea se requieren diariamente 6 horas; que corresponderán a 4 

empleados (1h 30min cada uno) 

o Si la modalidad elegida es por correspondencia, el proceso es mucho más sencillo: 

tras rellenar los datos del niño y de su vivienda, llegan a nuestra base donde en menos 

de 48 horas ya está escrita la primera carta y mandada. Estas tienen una extensión 

máxima de un folio y se mandan mediante correspondencia tradicional, distinguiendo 

nuestros sobres por el colorido de estos. Aunque depende de la localización, el tiempo 

estimado en el que les llega ronda los tres días.  

http://www.ilusionate.com/
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Se recomienda que no tarden más de dos días en enviar la siguiente carta, para la 

que se les facilitará un sobre distintivo y un sello (que vienen incluidos en la primera 

carta). En ese sobre va el número de inscripción del niño, al que se puede recurrir 

desde la base de datos. Para esta tarea se requieren diariamente 4 horas; que 

corresponderán a 4 empleados (1h cada uno) 

o Si la modalidad elegida contempla visitas, el proceso de rellenar los datos es 

exactamente igual: deben dar los datos de la vivienda y detallar cuándo desean realizar 

en la visita. Esta fecha puede cambiarse hasta 7 días antes. Las visitas tienen una 

temática variada, a gusto del cliente pueden ser estar en casa jugando, ir a dar un 

paseo, ir a jugar al parque... En todo momento, junto al menor debe acudir 

su responsable legal. Para esta tarea, que puede conllevar visitas lejanas, se requieren 

6 horas diarias; que corresponderán a 2 empleados (3h cada uno) 

 Además, hay que mencionar que la aplicación de móvil requiere un equipo exterior de 

ingenieros, informáticos y diseñadores de aplicaciones; que serán contratados a 

una empresa externa al no tener conocimiento de esto.  

 Además, hay que mencionar que la aplicación de móvil requiere un equipo exterior de 

ingenieros, informáticos y diseñadores de aplicaciones; que serán contratados a 

una empresa externa al no tener conocimiento de esto.  

 Las redes sociales y el marketing es otra tarea que corresponderá a nuestra 

empresa. Se requieren diariamente 2 horas que corresponderán a 2 empleados (2h cada 

uno) 

Por todo esto, concluimos que necesitamos dos trabajadores más, a parte de las tres 

empresarias. Estos deberán ser varones ya que hay personajes que sólo pueden hacerlos ellos. 

Diariamente se pueden producir 16 videollamadas, 12 cartas, 4 visitas. Esto, multiplicado por los 

seis días a la semana que trabajamos (cerramos los martes), son 96 videollamadas, 72 cartas 

y 24 visitas; a esto le llamamos la capacidad máxima de servucción semanal. 
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Proveedores: 

En este caso accederemos a los proveedores, ya nombrados en capítulos anteriores, de 

forma discontinua ya que tanto el maquillaje y peluquería como los disfraces serán reutilizados 

y reciclados sirviendo para la creación de otros nuevos materiales y personajes. En el caso de 

los regalos, tartas y comestibles tampoco será continuo ya que esto será adquirido en pedidos 

grandes y se irá ofreciendo poco a poco. A su vez, la lavandería y material informático también 

cumplirán con estos aspectos. Por último, el automóvil, en principio, será uno pero conforme 

vayamos expandiendo nuestro servicio serán cantidades mayores. Además tendremos que 

tener en cuenta el gasto de los derechos de imagen por el uso de ciertos personajes de ficción 

pertenecientes ya a otras factorías.  

La gestión de pedidos se llevará a cabo de forma online. 

4.2 Localización e instalaciones físicas 

El radio de influencia de nuestra empresa es la Península Ibérica. No añadimos a las Islas 

Baleares e Islas Canarias en la posibilidad de elección de visitas (no descartamos la posibilidad 

de expansión de mercado a estas zonas). Por la adquisición de clientes no hay problema ya 

que, aunque nuestra sede se encuentre en la provincia de Zaragoza, se puede adquirir este 

servicio de forma online.  

La sede empresarial se encuentra en Cuarte de Huerva, exactamente en Camino Debajo la 

Venta nº 5. Está situado a las afueras de la capital aragonesa debido a su gran extensión. Hemos 

elegido este local ya que nos permite tener diferentes zonas para desarrollar nuestro servicio. 

En este se encontrará nuestro almacén con los diferentes utensilios de los personajes, oficinas 

con equipos de procesamiento informático para desarrollar las llamadas y una habitación para 

realizar todo tipo de fotografías, guardar los regalos... 

Situarnos en una zona no céntrica no supone desventajas ya que nuestro local no recibirá 

ningún tipo de cliente. Además, el aparcamiento del transporte, ocultamiento de los personajes 

a los niños, el silencio y la capacidad de reformas es mayor y se consideraría un factor 

importante y ventajoso para realizar nuestro servicio. 

Desde la estación Goya de Zaragoza encontramos 8,2 km por lo que supone un recorrido de 20 

minutos aproximadamente de duración. 
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El edificio se encuentra en la calle Camino Debajo la Venta. A través de la carretera de 

Valencia giramos hacia la izquierda accediendo así, a la calle de la Constitución. Una vez llegada 

a esta, se volverá a girar hacia la izquierda entrando a la calle de nuestra oficina. Se deberá 

seguir recto y allí lo encontraremos. Se trata de un edificio antiguo, con unos ventanales 

característicos. 
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Creemos que lo más oportuno es colocar el logo de nuestra empresa en la puerta, aunque la 

fachada la dejaremos igual que se encuentra, al tratarse de un local puramente administrativo 

que no atiende a clientes. 

 

A continuación observamos fotos actuales del interior del local, están sacadas de la página en 

la cual lo hemos encontrado: http://www.idealista.com/inmueble/30097014/ 

  

  

http://www.idealista.com/inmueble/30097014/
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Planeamos respetar la disposición actual del local, sin tirar ni construir tabiques. La distribución 

de las salas sería esta:  

 

Vamos a llevar a cabo las siguientes reformas: 

 La fachada la limpiaremos y arreglaremos las puertas y ventanas. 

 Las dos habitaciones en las que sólo hay un escritorio se insonorizarán, de forma que el 

sonido de las videollamadas no se pueda ver interrumpido.  

 Ambos cuartos tendrán un mural para que se vea en las videollamadas. Para la elección 

de estos cuartos ha sido decisiva la luz natural de la ventana. 

 La habitación de dos escritorios se usará como cuarto donde solamente se situará el 

mobiliario de mesas, sillas y ordenadores con WiFi, donde desarrollaremos las cartas por 

correspondencia, página web, juego, retos, mensajes... 

 En otra de nuestras habitaciones situaremos todo el material de maquillaje y vestuario. Es 

la habitación más espaciosa y que podemos usar una parte como almacén. 

 A su vez, dedicaremos otra de las habitaciones como un segundo almacén dónde se 

hallarán los diferentes regalos y pedidos para los más pequeños. Una parte de esta zona 

se destinará a lavandería. 
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La distribución del local y sus distintas salas se divide en:  

 Sala vestuario: En la cual se visten y caracterizan los trabajadores. 

 Salas de ordenadores: Nuestro local cuenta con 4, desde las que se podrán hacer los 

contactos vía Skype, están insonorizadas y una de ellas es el despacho principal desde 

el cual se llevan a cabo las operaciones de nuestro servicio.  

 Baño: Para las personas que trabajen y para en todo caso la caracterización de los 

trabajadores para las visitas. 

 Sala en forma de L: Actúa de lavandería y de armario para guardar los trajes y 

disfraces con los que contamos. 
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5. ORGANIZACIÓN 

5.1 Puestos laborales 

Los socias llevaremos el mantenimiento y uso de nuestro servicio con ayuda de dos 

trabajadores más. Ambos serán varones jóvenes debido a que en nuestro servicio se necesitan 

diferentes papeles ficticios. Además, al llevarse a cabo un servicio personalizado, la intervención 

de cada uno de nosotros dependerá de nuestro cliente, dentro del horario de funcionamiento y 

apertura. 

 Servicio online: Para esta tarea se requieren diariamente 6 horas; que 

corresponderán a 4 empleados (1h 30min cada uno) 

 Servicio por correspondencia: Para esta tarea se requieren diariamente 4 horas; que 

corresponderán a 4 empleados (1h cada uno) 

 Servicio de visitas: Para esta tarea, que puede conllevar visitas lejanas, se requieren 

6 horas diarias; que corresponderán a 2 empleados (3h cada uno) 

 Ante cualquier servicio especial, cuadraremos nuestros horarios con el resto de modalidades 

para acudir todos al lugar de encuentro (personaje-niño). 

PUESTO 1: Dirección 

Las tres socias ejercemos el puesto de dirección. Sueldo de 1400 € netos. 

 Directora de Comunicación y Marketing (Naiare): desarrollo del juego online, 

página web, publicidad, contacto con emisoras de radio y televisión, redes sociales, 

atención al cliente e investigación comercial. 

 Directora de Administración y Organización (Sara): contacto con las 

entidades bancarias, contacto con proveedores y trabajadores, contabilidad y finanzas. 

 Directora de Caracterización y Diseño (Eva): confección del vestuario, 

planificación de la distribución de nuestro servicio en las diferentes provincias, 

diseñadora, protocolo, formulación de las normas básicas y guion en caso de 

interpretación. 
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PUESTO 2: Personaje ficticio 

Es un puesto ajustado a nuestro horario. Nuestro día festivo será el martes. Ante esta ocupación 

estaremos las tres socias-trabajadoras y los dos trabajadores restantes. Estos últimos cobrarán 

1100€ netos, el personaje debe cumplir estas características:  

- Debe asistir a todas las solicitudes infantiles contratadas. 

- Transmitir valores solidarios y hábitos saludables. 

- Encontrarse alegre, cariñoso, divertido y comprensivo. 

- Proponer diferentes retos a los niños. 

- No oponerse ante cualquier propuesta del niño o padre. 

PUESTO 3: Coordinador 

En nuestra empresa la coordinadora general (Sara) se encargará de gestionar las reservas y 

pedidos, cobrar, reponer el material necesario como papel, sellos, tinta..., resolver fallos 

informáticos, informar y resolver cualquier duda... A pesar de ocuparse de todo ello, las 

directoras de los diferentes departamentos nos ocuparemos de solventar cualquier imprevisto 

y gestionar los pedidos correspondientes. 

 El horario de lunes, miércoles, jueves y 

domingo: 

o Socias-trabajadoras: 

 Mañana: 9:30-12:30 

 Tarde: 17:00-22:00 

o Trabajadores: 

 Tarde: 14:30-22:30 

 El horario de viernes y sábados: 

o Socias-trabajadoras: 

 Mañana: 10:00-13:00 

 Tarde: 17:00-22:00 

o Trabajadores: 

 Mañana: 10:00-12:30 

 Tarde: 14:30-22:00

Los horarios previstos pueden variar dependiendo de los eventos especiales contratados y las 

distancias de los viajes en la modalidad de visitas. 
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En cuanto a las vacaciones nos las distribuiremos de tal forma en la que solo falte uno de 

nosotros. En estas fechas (agosto, diciembre y enero) ofertaremos puestos de 

trabajo mensuales para gente joven que busca su primer empleo ya que en estos meses hay 

más demanda. La persona de apoyo vacacional y sustituciones estará contratada 20 

semanas/año. 

 

5.2 Organigrama 

El organigrama es el diseño de la organización funcional de la empresa, la cadena de mando 

y las responsabilidades.  
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En cuanto a nuestros empleados, ellos formarán parte en el ámbito de caracterización. Estos 

se desenvolverán en diferentes papeles ficticios y abarcarán las tres modalidades que 

ofrecemos. Aquí os los presentamos:  

 

  

Márcos Héctor 

5.3 Calendario 

En este apartado desarrollamos las diferentes fases temporales de nuestra empresa hasta el 

día de la apertura. 

En primer lugar, hemos elegido el mes de septiembre para abrir debido a que es el inicio del 

curso escolar. Los niños en estas fechas, al ser pequeños, vuelven a estar con sus amigos, juegan, 

se divierten y pueden difundir rápidamente nuestro servicio. En la época del año que prevemos 

mayor demanda serán los meses de diciembre y enero con la llegada de los personajes Papá 

Noel y Los Reyes Magos. 

 

 

 

 

 



 

 40 

 

 

Las siguientes fechas son aproximadas exceptuando el día de apertura. 

1) Contacto con el dueño del local 1 julio 2016 

2) Instalación, reformas y preparativos Julio 2016 

3) Diseño página web y publicidad Julio 2016 

4) Contacto con los diseñadores de la APP 

(juego online) 
1 agosto 2016 

5) Selección y contratación de personal 
1ª quincena de agosto 2016 

1ª quincena de agosto 2016 

6) Pedidos de aprovisionamiento 1ª quincena de agosto 2016 

7) Bocetos de disfraces y maquillajes 1ª quincena de agosto 2016 

8) Lanzamiento de la campaña publicitaria 

previa 
2ª quincena de agosto 2016 

9) Día de inauguración 1 septiembre 2016 
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6. VIABILIDAD 

6.1 Inversión 

 

La inversión inicial son 36.600€, que en el activo no corriente se destinan a aplicaciones 

informáticas (desarrollo de la APP), construcciones (fianza de 2 meses de alquiler), instalaciones 

(pintura), mobiliario, equipos informáticos (4 ordenadores completos), equipos de transporte (2 

furgonetas) y otro inmovilizadado material (disfraces). En cuanto al activo corriente, las 

existencias de productos, bancos (cubrir los gastos del primer mes) y el resto en caja. 

6.2 Financiación 

 

Para hacer frente a los gastos, cada socia ha aportado 10.000€, y obtenemos además 6.600€ 

de subvenciones por la contratación de dos personas menores de 30 años. 
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6.3 Costes fijos 

 

Los costes mensuales rondan los 10.000€, excepto los meses que damos pagas extra y que 

contratamos a nuevos empleados para las sustituciones. Al final del primer año habremos 

pagado 142.063,80€. 
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6.4 Estacionalidad de los ingresos 

 

Partiendo un mes medio, febrero, consideramos que la época de navidad y la de verano serán 

las más demandadas. 

6.5 Unidades previstas, precio, margen y coste variable 

 

Tenemos una amplia gama de packs, pero, a modo de resumen, al mes: mandaremos 255 

cartas, haremos 306 videollamadas y 88 visitas. Mensualmente obtenemos con nuestras 

ventas un total de 15850€ 
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6.6 Resultado previsto para el año 1 

 

Si se cumplen nuestro pronóstico, ganaremos el primer año 32.762,40€, pero nuestra empresa 

tiene el compromiso de solidaridad, por lo que el 10% de esos beneficios lo donaremos a 

causas sociales y benéficas, quedándose el beneficio total en 29.486,16€, el cual repartiremos 

entre las tres socias (6.000€ para cada una), y el resto lo destinaremos a reservas. 

Tenemos unos buenos datos de rentabilidad económica (119,35%) y rentabilidad 

financiera (109,21%),  



 

 46 

 

6.7 Umbral de rentabilidad 

 

Nuestro umbral de rentabilidad se sitúa en el 77% de nuestra producción, unos buenos datos, 

ya que tenemos un holgado margen en el que seguimos obteniendo beneficios. 
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CONCLUSIÓN 

Todo era fácil. El mundo era un lugar pequeño, que se reducía a nuestro cole, nuestro parque 

favorito, y nuestra casa, en la que no faltaba el baúl lleno de juguetes. Nuestros padres eran 

nuestros héroes. Si la infancia se tuviera que resumir en una palabra, esa sería inocencia. 

Inocencia al dejar el diente que se nos había caído debajo de la almohada, al dejar el vasito de 

leche y el turrón para los Reyes Magos, al inventar historias mágicas con solo dos muñecos, al 

creer en cuentos de princesas que besan sapos, al fantasear con volar, al esconderse debajo de 

la cama en las noches de tormenta, al quitarnos los ruedines de la bicicleta, al pensar que en 

la vida todo tiene un final feliz. 

¿Lo recuerdas? 

Aquella época en la que el dolor era una herida en la rodilla, la mentira una inocente verdad a 

medias, los secretos la prueba más fiel de amistad y los problemas solo existían en clase de 

mates. Aquella época en la que las carreras se contaban en metros y no en créditos, en la que 

un amigo era un hermano y un hermano un enemigo con el que pelearse por cualquier cosa, 

en la que las tardes consistían en jugar, merendar y volver a jugar, en la que el chocolate era 

el tesoro más preciado que podías conseguir… 

Nuestro objetivo es recuperar esa época en la que los helados cuanto más grandes manchaban 

más, aquellos tiempos en los que la felicidad era una forma de vida y no un estado pasajero. 

Queremos volver a traer la magia, la ilusión y la fantasía a la vida de los más pequeños de la 

casa. 

Con IlusionaT no vamos a dejar que los niños, muchas veces afectados por las nuevas tecnologías, 

olviden que la infancia es el mejor momento de sus vidas. Por ello, apostamos por un uso 

responsable de las tecnologías, para que los niños puedan contactar con sus personajes favoritos, 

fomentando los hábitos saludables y la competitividad sana.  

Además, los más pequeños serán los que elijan a que causa solidaria destinaremos parte de 

nuestro beneficio para que las personas con menos recursos o que estén pasando una etapa 

difícil sigan creyendo en la magia. 

¿Crees que alguien debería perderse la mejor etapa de la vida? No, ¿verdad? Entonces nuestra 

empresa es la solución.



 

 

 

 

 

 

 

 
Póngase en contacto con nosotros en: 

Camino Debajo la Venta 5 

Cuarte de Huerva, Zaragoza, 50410 

Tel: (976) 31 44 03 

contacto@ilusionate.com 

 

Todo en nuestra web: 

www.ilusionate.com 

Sara del Olmo 

Naiare Rodríguez 

Eva Felipe 

I.E.S Félix de Azara 
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