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1. INTRODUCION

El marketing digital, hoy en dia debe ser uno con la figura empresarial. El éxito
y la sostenibilidad del modelo de negocio en el medio plazo pasa en gran
medida por el desarrollo de una buena estrategia de marketing digital.

Dentro del tejido industrial, sobre todo dentro del conglomerado de la pyme no
llevan a cabo dichas estrategias. La “miopia del marketing (Levitt, 1960)” puede
desembocar en problemas insalvables y acabar con proyectos empresariales
gue durante afios han operado sin problemas aparentemente.

Las razones principales por las que dichas empresas no abordan las nuevas
necesidades digitales son la falta de cualificacion tecnolégica y la escasez de
recursos (tiempo y dinero).

Hace mucho tiempo hablando con mi padre, hostelero tradicional, sobre la
realizacion de una hipotética pagina web para mantener informados a sus
clientes y utilizar ésta como un elemento diferenciador respecto a la
competencia consiguiendo a su vez notoriedad de marca, éste me dijo:

“‘Es una buena idea pero tendria que contratar a alguien que lo llevara, no
quiero mas problemas, bastante tengo con trabajar todo el dia, ademas seguro
gue cuesta un ojo de la cara”, de sus palabras, pude deducir una oportunidad
de negocio y comencé a pensar un sistema productivo automatizado que
permitiera ofrecer dichos servicios digitales de una manera accesible.

Tras un tiempo de formacién emprendi dicha actividad empresarial en forma de
Start-Up a la que me dedico desde hace tiempo; ofrezco servicios de marketing
digital integrales a la pequefia y mediana empresa. Tras una inversion inicial en
automatizacion de procesos hemos conseguido ofrecer un servicio de calidad
premium a un coste asequible especifico para cada tipo de negocio.

Inicialmente enfocamos nuestro proyecto en el sector de la belleza, alcanzando
negocios relacionados con el mundo de la pelugueria y estética.

El modelo de negocio es reproducible, escalable y recurrente. Estas
caracteristicas junto con el know-how, hacen posible extender la actividad a
otro segmento de mercado, en concreto al sector vitivinicola.

La seleccion del mercado objetivo esté justificada por el crecimiento sostenido
del enoturismo en los dltimos afios y la importancia cada vez mas significativa
del sector vitivinicola en nuestro territorio nacional, asi como las posibles
sinergias que podemos aprovechar, al disponer de otros proyectos como
mevoydetapas.com, donde el vino, su cata y maridaje es un factor de vital
importancia.



El proyecto es real, todo lo propuesto en las siguientes paginas esta sujeto al
objetivo de minimizar el coste inicial para poder sacar una rentabilidad a corto
plazo, invirtiendo lo estrictamente necesario.

De esta forma, asegurando una rentabilidad en los primeros meses, podemos
autofinanciarnos y conseguir sobrevivir en el medio y largo plazo, sin tener que
recurrir a fondos ajenos como fuente de financiacion.

La finalidad dltima de este proyecto es probar que con conocimiento y esfuerzo
se puede iniciar una actividad empresarial sin una inversion muy grande,
aprovechando las herramientas que nos ofrece un entorno cada vez mas
tecnoldgico.

Atendiendo a los puntos que contiene el proyecto se estructura en un plan de
negocio, es decir: lIdentificacién del proyecto, analisis del entorno, estrategia de
marketing, analisis econdémico-financiero y andlisis DAFO.

2. PLAN DE NEGOCIO
2.1 Identificacion del proyecto
+ Nombre del proyecto: Mevoydevinos.com
+ Ubicacién: www.mevoydevinos.com
+ Fecha de inicio de Actividad: 1 de Septiembre de 2018
+ Forma Juridica: Empresario Individual.
2.2 Promotores
Promotor: Juan Carlos Sanchez Rodriguez (DNI: 70815337Q)
Domicilio: Avda./ Los Deportes, 14 2°B Arévalo Avila.
Cargo: CEO Yggdrasil Marketing, Graduado en A.D.E, Inglés E.O.l, Disefio
Web (Html5, Css3, Php, Drupal) Notoriedad Online, SEO y SEM, Marketing
Digital.
La dedicacion e implicacion serd completa, afiadiendo esta nueva linea de
negocio planteada en este plan a las actuales lineas de negocio de Yggdrasil
Marketing. El objetivo inicial sera de introduccion y crecimiento en el mercado.
3. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA
3.1 Descripcién de la actividad
Mevoydevinos.com a grandes rasgos realiza dos funciones:
En primera instancia, colaborara con la promocion y potenciacién del turismo
enoldgico, dando visibilidad a empresas que pertenecen al sector vitivinicola,

(bodegas, marcas, vinotecas, museos del vino). Por otro lado es un
“‘escaparate” donde un consumidor, cada vez mas exigente, podra ver,
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http://www.mevoydevinos.com/

comparar y seleccionar sus destinos, teniendo toda la informacion necesaria de
cada establecimiento de una forma visual e intuitiva.

Figura 3.1: Portada Portal Mevoydevinos.com

ENOTVRISTAS MEVOYDEVINGS.COM HA LLEGADO!!!

PAGOS DEL REY EL BUEN GUSTO VINOS EXCLUSIVAS RAMIREZ

Las empresas del sector Vvitivinicola aptas para su inclusion en
mevoydevinos.com, entregaran la informacion sobre sus servicios, fotos, videos
y toda informacidn necesaria con el objetivo de generar su espacio dentro de
nuestro portal.

Nuestra Start-Up certificard la calidad y verificara dicha informacion con el
objetivo, de que el visitante tenga la seguridad de que la experiencia enologica
seleccionada cumpla sus expectativas. Se analizaran diferentes parametros
como Reviews en Facebook, Google Reviews, asi como instalaciones, medidas
de seguridad entre otros parametros.

3.2 Enumeracion de los de los servicios ofertados. *
Los servicios ofertados por mevoydevinos.com son:

Espacio Web SEO (Imagenes, Videos, Servicios, Mapa, Contacto...).
Locacion-Ip.

Valoraciones Reales.

Actualizaciones.

Otros Servicios de Marketing Digital segun necesidad(Disefio Web,
Inbound Marketing, Marketing de contenidos, Ad-Works, Facebook Ads,
K-pis).

fEEt ot

1 - . . .
Estos servicios seran explicados al detalle en el Plan de Marketing concretamente en el apartado de
estrategias de producto y servicio



4. ANALISIS DE LA SITUACION

Ademas de disponer de una idea de negocio, es de vital importancia para la
supervivencia de la empresa en el medio y largo plazo un analisis exhaustivo
de la situacion en la que nos encontramos. A partir de los resultados de este
analisis se elaboraran las demas etapas.

La deteccion de oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas sera el
objetivo final del analisis externo del entorno en sus dimensiones general y
sectorial, asi como el andlisis de los recursos y capacidades del propio
negocio.

4.1 Entorno General

El entorno es un ente cambiante constituido por todos aquellos factores
externos a la empresa que influyen significativamente en ésta. La empresa no
los puede controlar y debe adaptarse a ellos de la manera mas rapida posible.
Una rapida adaptacion es un factor crucial, por ello es necesario el prondstico
de estos cambios, crear protocolos de actuacion con el objetivo de reducir los
tiempos de respuesta.

Con el fin de analizar el entorno general de nuestra empresa, hemos
seleccionado las variables mas relevantes.

4.1.1 Globalizacion tecnoldgica

Vivimos en una sociedad globalizada, este fenbmeno tiene dos vertientes. Por
un lado la globalizacion econ6mica, que es sin lugar a dudas, una parte
esencial del proceso globalizador. Sin embargo la expansion de las nuevas
tecnologias y la aparicién constante de nuevos dispositivos o funcionalidades
qgue permiten a los consumidores estar conectados constantemente son otra de
las aristas de este fenomeno.

El mundo empresarial compite en un entorno cada vez mas cambiante y los
esfuerzos de marketing deben evolucionar constantemente. Los canales a
través de los cuales los consumidores interaccionan con las marcas cada vez
son mas diversos y suponen retos y dificultades para muchas empresas.

El marketing digital tradicional, ya no tiene la efectividad que tenia y deja de ser
lo mas demandado. Los dispositivos Smart, la realidad aumentada y los nuevos
formatos han llegado y lo han hecho para quedarse.

“Si un hombre se da cuenta de que la tecnologia esta a su alcance sin duda la
aprovecha, es algo casi instintivo.” Jamie Most, Ghost in the Shell

4.1.2 Inversion Publicitaria en Espafa.

La Publicidad en los negocios es vital, ayuda al posicionamiento de marca,
atrae mas cliente, da a conocer los beneficios de los productos o servicios
efc...



De nada sirve tener el mejor producto o servicio si nadie lo conoce, esto es
equivalente a no tener ventas y sin ventas el negocio se muere.

Con esta premisa sobre la mesa podemos afirmar que toda empresa necesita
publicidad y la inversion en esta es algo de vital importancia. Dicho esto, segun
el informe, Infoadex 2017, la inversion publicitaria ha sufrido un crecimiento real
estimado del 1,8% 12.857.5 millones de euros frente a los 12067 millones de
euros del afo anterior 2016.

La inversion total la podemos dividir en dos tipos segun el medio de destino:

1- Medios convencionales.
2- Medios no convencionales

En cuanto a los medios convencionales la tasa de crecimiento en 2017 ha sido
de un 2.3% pasando de 5.234,7 millones en 2016 a 5355,9 millones en 2017.
Consecuencia de ello la inversion respecto al total como recoge el gréfico fue
de 43,6% cifra dos décimas superior a la de 2016 43.4%.

Por otro lado, los denominados medios no convencionales representaron un
56,4% sobre el total, con un crecimiento interanual de 1.6%. La inversién paso
de 6832,2 millones en 2016 a 6.931,6 millones de euros invertidos en 2017.

Estos medios son conocidos en inglés bajo la expresion “below the line”

Tabla 4.1: Evolucion de la inversién en medios convencionales y no
convencionales

MEDIOS NO CONVENCIONALES 2015 2016 2017 %17/16  %17/15
Internet
Enlaces patrocinados 612,0 672,0 735,8 9,5 20,2
Display + video 637,8 735,8 8123 10,4 27,4
Total Internet 1.249.8 1.407.8 1.548,1 10,0 23,9
SUBTOTAL MEDIOS CONVENCIONALES 5.016,7 5.234,7 5.355,9 23 6,8
MEDIOS CONVENCIONALES 2015 2016 2017 %17/16  %17/15
Mailing personalizado 1.995,2 2.045,5 21128 33 5,9
Marketing movil (mensajeria, advergaming, apps y otos) 32,3 33,3 373 12,1 15,4
Marketing telefonico 1.350,1 1.383,8 1.427.8 3,2 5,8
SUBTOTAL MEDI10OS CONVENCIONALES 5.016,7 5.234,7 5.355,9 23 6.8

GRAN TOTAL 11.742,2 12.067.,0 12.287.5 1.8 4.6

Infoadex 2018
Fuente: (INFOADEX, 2018)

Dentro del gran espectro de medios, cabe destacar aquellos de vital
importancia para nuestro proyecto. En primer lugar aquellos recogidos en el
epigrafe Internet han presentado un significativo crecimiento de 23,9% respecto
al ano anterior, 2016. Por otro lado, dentro de los medios below the line los
apartados de Mailing y Marketing telefonico sobresalen sobre el resto tanto en
cuantia como en crecimiento.



En conclusion, podemos afirmar con rotundidad que la inversion en los
servicios que nuestra empresa va a ofrecer estd en continuo crecimiento y
podriamos pronosticar un crecimiento sostenible en los proximos afnos.

4.1.3 Uso de Internet en el Mundo y en Espafa

Segun un reciente informe, en el que han participado numerosas plataformas
digitales como Hootsuite, Google, Were are Social entre otras, los datos de uso
de internet en el mundo son abrumadores; de una poblacion total de 7.593
millones de personas, 4.201 millones tienen acceso a una conexion de internet.
El crecimiento anual de usuarios en 2018 con respecto a junio de 2017 es de
un 7%, traducido en 248 millones mas de usuarios a la red.

Mas del 50% de estos usuarios, 3.196 millones son usuarios activos de redes
sociales, con un crecimiento anual del 13%, 362 millones mas de usuarios.
Estos usuarios han elegido como redes sociales preferidas Facebook, Youtube
e Instagram que se colocan a la cabeza.

Por otro lado 5.135 millones de usuarios Unicos se conectan a internet a través
de un teléfono movil y gestionan de desde ellos las redes sociales citadas
anteriormente, ademas utilizan sistemas de mensajeria instantanea como
What's App 0 Messenger.

Dicho informe constata que con una poblacion de 46,38 millones de habitantes,
Espafia se encuentra entre los paises mas digitalizados del mundo. Del total
39,2 millones de esparfioles son usuarios activos de internet, con una
crecimiento del 4% en relacion con 2017. Se pronostica llegar a cifras cercanas
al 100% en los proximos afos.

Figura 4.1: Uso digital en Espafia 2018

ESPANA DIGITAL 2018 .

POBLACION USUARIOS USUARIOS ACTIVOS  USUARIOS UNICOS ~ USUARIOS ACTIVOS
TOTAL INTERNET SOCIAL MEDIA MOVIL MOVIL SOCIAL MEDIA

we e O

46.38 39.42 27.00 37.27 2300

MILLONES MILLONES MILLONES MILLONES MILLONES

Elaboracién parcial propia
Datos: Hootsuite y Were are social

Elaboracién parcial propia. Fuente: Hootsuite, We are Social.

Los usuarios activos de redes sociales se sitan en 27 millones, una cifra
superior al 50% de la poblacion total del pais. Por otro lado esta cifra es
claramente superada si hablamos de usuarios que se conectan a través de
teléfonos moviles de ultima generacion; 37,27 millones de personas, mas del
94% de los usuarios de internet disponen de conexion en sus teléfonos moviles
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y a través de ellos 23 millones gestionan sus redes sociales y servicios de
mensajeria, situAndose como elecciones preferidas, Youtube, Facebook e
Instagram y What's App respectivamente.

4.2 Entorno Intermedio: Sector Vitivinicola y Enoturismo

Derek F. Abell en 1980 propuso en su libro Defining the Bussiness: The
Starting Point of Strategic Planning un modelo que es el punto de partida para
definir un negocio y planificar sus estrategias y actuaciones.

El modelo de Abell, nos permite hacer una segmentacion del mercado
atendiendo a las necesidades que satisface un producto o servicio, los grupos
de clientes y la tecnologia utilizada para solventar dicha necesidad.

4.2.1 Delimitacion Mercado de Referencia y Productos-Mercado.

Inicialmente nuestro mercado de referencia segun Abell, seria muy amplio y
llegaria a todos los internautas que buscan algun tipo de informacion en la red.

Por otro lado nuestro negocio tendria un segundo grupo de consumidores que
serian todos aquellos establecimientos o empresas del tejido industrial de una
economia, ambos satisfacen sus necesidades por medio de nuestra tecnologia;
el marketing digital.

Tomando este mercado de referencia como punto de partida, iniciamos nuestra
actividad empresarial apostando por otros productos-mercado, aplicando esta
tecnologia a otros grupos de clientes con intereses diferentes. A partir de este
know how, realizamos una estrategia de cobertura selectiva mediante un
proceso de adopcion o difusibn hacia nuevos grupos de compradores
(Munuera y Rodriguez, 2012, p76).

Figura 4.2: Delimitacion del Nuevo Producto Mercado

Mercado de referencia- mevoydevinos.com

Funciones/necesidades

PUBLICIDAD

MARKETING

MARKETING DIGITAL

INTERNET PC
INTERNET MOVIL (4G)

OTROS MEDIOS K LW
< - Mevoydevinos.com
fecnologias



- Marketing Digital para Empresas
Necesidad: Marketing Digital.
Clientes: Bodegas, Museos del Vino, Vinotecas.

Tecnologia: Internet Pc, Internet Movil. (3g, 49, 59)

Figura 4.3: Delimitacion Mercado del Nuevo Producto Mercado

Mercado de referencia- mevoydevinos.com

Funciones/necesidades

Informacion
Informacion Online

Infromacién Vitivinicola

Internet

Mevoydevinos.com
Tecnologias

- Portal especializado en informacidn vitivinicola
Necesidad: Informacion Vitivinicola.
Clientes: Enoturistas, Turistas.
Tecnologia: Internet Pc, Internet Movil (3g, 49, 59)

Hay que tener en cuenta que nuestro modelo de negocio tiene una
peculiaridad, que he denominado “trilema de interés”. Los visitantes buscan
informacion en nuestro portal, y los establecimientos muestran sus
caracteristicas a dichos visitantes, nuestra tecnologia solventa la necesidad de
ambos, al mismo tiempo, por ello considero que ambos forman parte de un
mismo producto-mercado dentro de nuestro mercado de referencia.

4.2.2 Analisis del sector Vitivinicola: Enoturismo

Segun el informe Acevin 2017, muchas de las zonas vitivinicolas por
excelencia estan fomentando el enoturismo como alternativa al turismo
tradicional de playa y montafia, cada vez mas masificado.

Existen mas de 50 zonas en toda Espafia, con mas de 7000 bodegas donde el
mundo del vino cada vez tiene un peso mas importante. Sélo en la provincia de
Valladolid tenemos algunas cuyas denominaciones de origen tiene prestigio a
nivel nacional e internacional como son: D.O Ribera del Duero, D.O Cigales,
D.O Rueda, D.O. Toroy D. O Tierra de Leon
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Figura 4.2: Evolucion de visitantes a bodegas y museos del vino (2008 a 2017)

3.500.000
3.213.267
3.000.000 /
2.714.409
2.500.000
2.242.
2.124.229
2.000.000
1.689..
1.528.295
1.423.253 1.444.314 1.430.5
1.500.000 -
1.198.99

1.000.000
Afi0 2008 Afi02009 Afl02010 Afi02011 Afl02012 Af02013 Af02014 Af02015 Afi02016 Afio2017

Ano 2009 Ano2010 Ano2011 ARo2012 Af02013 Ano2014 AnRo2015 AnRo2016 Ano 2017
18,70% 1,48% 5,81% -6,39% __18,08% __ 25,75% __ 5,59% 21,02%  18,38%

Fuente: Acevin 2018

Como podemos apreciar en el grafico anterior, desde el afio 2012 el sector ha
experimentado un tendencia creciente muy significativa. El enoturismo es una
alternativa que al parecer ha venido para quedarse.

Con variaciones porcentuales significativas salvo en 2015 donde el aumento es
significativamente menor alrededor del 5% respecto al resto del afios donde
supera 15% ampliamente. Aumentando el nimero de enoturistas en mas de
1.700.000 en cuatro afios, con un pronostico muy favorable para 2018, dada
“percepcion positiva” de la sociedad respecto a la situacion econdémica del
Pais. Partiendo de esta tendencia creciente y sostenida en los ultimos afios y
analizando los precios por visita, podemos calcular el impacto econémico que
estas visitas generan.
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Figura 4.3: Precio Medio de la visita y gasto medio por visitante en las rutas del
vino. Comparativa afios 2015,2016 y 2017
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Fuente: Acevin 2018

Del total de visitantes 3.213.267 en 2017, 2.103.413 correspondieron a
visitantes de bodegas y 1.109.854 son a museos, por lo que el ingreso total es
de mas de 38.400.000 euros y de unos 6.000.000 euros respectivamente.

Podemos aproximar un ingreso conjunto de mas de 44.400.000 millones de
euros, sin tener en cuenta el gasto accesorio de alojamiento, restauracion fuera
de dichos complejos Vvitivinicolas y otros sectores que se favorecen
indirectamente de este sector en expansion.

4.2.3 Pronéstico medio largo plazo

Podemos afirmar que la crisis econémica en primera instancia fue el detonante,
la caida del turismo de playa, éste cayd en picado y es logico que parte de la
sociedad acostumbrada a tener un paréntesis en la vida laboral buscara
alternativas mas econdmicas. Las escapadas rurales junto con el enoturismo
dieron un golpe encima de la mesa.

Las percepciones de recuperacion econdmica durante los siguientes afios
2015, 2016, 2017 han hecho que mas gente opte por frecuentar estos destinos,
podria parecer contradictorio que una crisis genere una nueva modalidad
turistica y a su vez el atisbo de recuperacion econémica lo potencie.

Podria pensarse en que esta recuperacion propiciara una vuelta al turismo
tradicional y que el mundo del vino hubiera sido un sustitutivo pasajero.
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Nada mas lejos, son modalidades complementarias dadas su temporalidad y el
tiempo necesario para realizar este tipo de “excursiones”, mucho menor que el
turismo tradicional por semanas o quincenas.

Aunque es un goteo constante durante todo el afio tiene picos de capacidad en
los meses de primavera y otofio, contraponiéndose al turismo de montafia y
esqui en invierno y el de sol y playa en verano.

Podemos afirmar que el turismo del vino se esta convirtiendo en un motor de
desarrollo rural sobre todo en las zonas vitivinicolas mas conocidas.

Partiendo de todos estos datos vemos una necesidad prominente, de inversion
en marketing online en todas sus dimensiones y productos-mercados. Aunque
la necesidad es global y extrapolable a todos los sectores y tipos de negocios,
“si no estas en internet, no existes”; el sector vitivinicola tiene caracteristicas
especiales que hacen de dicha necesidad algo todavia mas inmediato y de vital
importancia.

4.2.4 Analisis del publico objetivo (Perfiles de Cliente)

La segmentacion de un mercado es un proceso encaminado a la identificacion
de aquellos consumidores con necesidades homogéneas a fin de que resulte
posible establecer para cada grupo una oferta comercial diferenciada, orientada
de un modo especifico hacia las necesidades, intereses y preferencias de los
consumidores que componen ese grupo o segmento (Munuera y Rodriguez,
2012).

Obviamente la situacion ideal seria la que permitiera ofrecer un producto
perfectamente adaptado a cada consumidor, pero esto supondria altos costes y
la empresa en cuestion perderia competitividad en un mercado con cada vez
margenes mas pequefios. Por otro lado evitar la segmentacion y generar una
estrategia de “marketing masivo” puede provocar problemas de satisfaccion.

Nuestro portal mevoydevinos.com, adaptara nuestro modelo de negocio a un
nuevo segmento, aplicando una estrategia especialista en producto,
expandiendo nuestros servicios a este nuevo nicho empresarial.

Los clientes potenciales son de dos tipos claramente diferenciados:

Por un lado nos encontramos con el visitante final, aquella persona que a
través de un dispositivo con conexion a internet, busca informacién vitivinicola
o informacion relevante sobre destinos enoturisticos.

Por otro lado estan las empresas del sector. bodegas, museos del vino y
vinotecas.
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Ambos tipos de clientes potenciales son de vital importancia para el
funcionamiento y el atractivo de nuestro portal, ya que un segmento satisface
las necesidades del otro.

Mevoydevinos.com provee por un lado un canal de distribucion y comunicacion
de productos y servicios enologicos y enoturisticos, a su vez satisface la
necesidad de informacién y ayuda para la toma de decision de potenciales
consumidores finales del sector enolégico.

Después de haber seleccionado y segmentado el mercado objetivo vamos a
analizar las caracteristicas de cada tipo de cliente, realizando un perfil y
resaltando las caracteristicas mas significativas y a tener en cuenta para la
seleccion de las estrategias de marketing que realizaremos a corto y medio
plazo.

4.2.4.1. Perfil Consumidor Final (Internauta, Enoturista)

Nuestro mercado de referencia engloba a todas aquellas personas que
habitualmente navegan por internet con independencia del dispositivo que
utilicen. Todos ellos son clientes potenciales.

Segun el informe de Acevin, 2017, en Espafia, con una poblacion de 46,38
millones de personas de las cuales un 51% son mujeres y un 49% son
hombres. ElI 80% de dicha poblacion se encuentra en ciudades con una muy
buena conexion a internet desde casi cualquier lugar.

Dentro del total de la poblacién, un 85% son usuarios activos que entran
habitualmente en internet con independencia del dispositivo que utilicen para
ello. Dentro de estos 39,42 millones de personas y potenciales visitantes, un
77% lo hace a través de un teléfono moévil. Lo que hace que 35,80 millones
tengan la posibilidad de acceder a mevoydevinos.com en cualquier momento.

El tiempo diario gastado medio usando algun dispositivo con conexion a
internet son cinco horas y 20 minutos de los cuales 1 hora y 38 minutos son
dedicados a la gestion de redes sociales, dos horas y 53 minutos utilizan sus
conexiones para ver video bajo demanda o streaming, mientras que 45 minutos
diarios se utilizan para escuchar masica en streaming.

Otros datos muy significativos son la frecuencia de conexion a internet de los
usuarios en Espafia. Un 92% se conecta todos los dias mientras que un 6% al
Mmenos una vez por semana y un 2% una vez al mes. Es esclarecedor que las
estadisticas reflejen un 0% en aquellos con una frecuencia de menos de una
vez por mes.

El tipo de dispositivo seleccionado para la conexién a internet ha sido un dato
muy relevante para la eleccién del sistema y demdas partes técnicas en la
construccion de nuestro sitio.
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Un 96% de la poblacion usa habitualmente el teléfono mévil con independencia
del tipo de dispositivo, que se reduce al 87% en el caso de teléfonos
inteligentes (Smart Phones), porcentaje que aumentara hasta igualarse dada la
relativamente corta vida util de los teléfonos moviles.

Por otro lado el uso de ordenadores de manera habitual se sitla en el 72% de
la poblacion adulta, mientras que la television a la carta y los libros electrénicos
ambos con un 10%.

Otros dispositivos como tablets son usadas habitualmente por un 41% de la
poblacidon adulta, mientras que los dispositivos mas modernos conocidos como
Weareless tienen una menor franja del 7%.

Después de todos estos datos, queda claro que estamos en una sociedad
totalmente conectada a internet, esta conexion es contante, rapida y se puede
producir en cualquier momento.

Los internautas utilizan internet de forma recurrente y con fidelidad para
diferentes actividades, semanalmente un 60% utilizan motores de busqueda,
un 54% redes sociales y un 38% buscan informacién sobre productos o
servicios que desean adquirir en un futuro cercano.

Dentro del mercado de referencia donde podemos englobar a todos los
internautas como potenciales visitantes de mevoydevinos.com podemos
segmentar aquellos que tienen intereses por el enoturismo o las actividades
relacionadas con el mundo del vino.

Segun el ultimo informe de Acevin, 2017, el enoturismo es una modalidad de
escapada que se realiza habitualmente en pareja o en grupos reducidos con
unos porcentajes sobre el total del 43% y 31,4% respectivamente.

También una tendencia el aumento del viaje en familia empieza cobrar fuerza
situdndose en un no menospreciable 19%.

Figura 4.4: Tipo o perfil de visitantes segun agrupacion

Familia (sin hijos)
4,7k

En grupo organizado Solo
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Familia (con hijos)

14,9% En pareja

43,0%

Grupo de Amigos
31,4%

Fuente: Acevin 2018
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En cuanto a su demografia predomina el visitante espafiol y genéricamente
equilibrado; mujeres 52,4% y hombres 47,4%. La edad mayoritaria se sitla
entre los 36 y 45 afios, trabajadores activos pero no necesariamente con un
alto poder adquisitivo alto.

Los conocimientos enoldgicos de los visitantes no suelen ser altos, la mayor
parte de estos se considera aficionado o apasionado, pero parece correcto
afirmar que el enoturismo atrae un target interesado en el mundo del vino.

El informe también recoge que la estancia media es de 2,54 dias, lo que sigue
remarcando que el enoturismo es un producto asociado a fines de semana y
puentes. La cifra ha aumentado en relacion con las anteriores de 2,07 y 2,10
dias de media.

Un buen indicador sobre este tipo de consumidor es la evolucién de su gasto
econdémico el cual sobrepasa el nivel de la media del gasto del turista nacional
o internacional.

El gasto estd en aumento pasando de 133,98 euros al dia a 156,6 euros de
gasto diario lo que supone un gasto total de la estancia en 397,83 euros. Este
gasto engloba no sélo los servicios directos ofertados por las bodegas o
museos, también se incluyen aquellos indirectos como la restauracion,
hospedaje y compra de vinos.

Figura 4.5: Gasto y estancia

Estancia media 397,83@

Gasto diario
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Fuente: Acevin 2018

Los principales factores de atraccion a una ruta del vino son sus vinos, sus
bodegas y su gastronomia.

Analizando la distribucion temporal de los visitantes durante los 12 meses del
afo, otofio y primavera son las temporadas mas activas, esto es debido a unas
temperaturas mas adecuadas para el disfrute del producto y unos paisajes mas
atractivos. Sin embargo, los meses de agosto y septiembre, a priori podrian
parecer aptos para el turismo convencional de sol y playa, registran excelentes
datos. Cada vez un mayor numero de personas consideran el mundo del vino
como una alternativa de ocio para sus vacaciones.

En conclusion, la temporalidad cada vez se va diluyendo, con un goteo de
visitantes durante todo el afio, pero remarcando que los meses de abril, mayo,
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agosto, septiembre y octubre son los mas fructiferos superando los 350.000
turistas.

Otro aspecto fundamental es la evolucion de la forma de organizacion del viaje
por parte de los consumidores. Las reservas por internet han aumentado
considerablemente y han ganado terreno a la reserva telefénica o por agencia
de viajes fisica.

Los enoturistas planifican al detalle sus viajes y para ello utilizan internet,
deben buscar informacion diversa en fuentes diversas lo que en ocasiones
hace tedioso y complicado organizar este tipo de viajes.

Atendiendo a todo lo anterior expuesto mevoydevinos.com nace con la idea de
facilitar la organizacion de los viajes y convertirse en un referente nacional y
consulta indispensable para el enoturista.

4.2.4.2. Bodegas, Museos del Vino y Vinotecas.

La importancia de Espafia en cuanto a la produccién y comercializacion de vino
es incuestionable. Es el segundo productor de mundial después Italia y seguido
de cerca por Francia.

Con todo ello el sector juega un papel muy importante en la economia. Durante
los dltimos afios han aumentado significativamente el nimero de bodega,
marcas y denominaciones de origen.

Se trata de un sector cambiante y atomizado, lo que lleva a bodegas y marcas
a plantear estrategias para diferenciarse. Hasta ahora la pertenencia a una
denominacion de origen era algo obligado ya que dotaba a la marca de un
confianza de cara al consumidor final, ayudando o facilitando la toma de
decisiones, ya que dicha D.O aseguraba unos estandares de calidad del vino y
de la procedencia de su uva.

En nuestro territorio nacional existen 70 denominaciones de origen repartidas
por todas las cuencas vitivinicolas, con mas de 4000 bodegas y museos del
vino ademas existe una gran cantidad empresas relacionadas directa o
indirectamente con el sector, como son alojamientos, restaurantes, vinotecas
que serian potenciales clientes de los servicios de marketing digital ofertados
por mevoydevinos.com.

Dentro de este nicho, podemos segmentar la bodegas y museos segun su
notoriedad marca, importancia en redes y nivel de utilizacion de herramientas
de marketing digital.

Segun esta “hipersegmentacion” del nicho nos encontramos ante dos tipos de
empresas objetivo. En primer lugar, aquellas que disponen de marcas con una
gran notoriedad y lideres en su segmento y por otro lado todas aquellas de
menor tamafo y menor notoriedad de marca que buscan un hueco, aumentar
sus ventas y darse a conocer.
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La primeras normalmente tienen las necesidades de publicidad y marketing
cubiertas, aunque siempre abiertas a la novedad y la diferenciacion del resto,
por lo que nuestro portal les supone una oportunidad para diferenciarse.

Sin embargo las de menor tamafio y notoriedad tienen la necesidad intrinseca
de los servicios ofrecidos en el portal y las caracteristicas especificas que
hacen que dichos servicios solventen todos y cada uno de los problemas que
suponen una buena gestion digital para la pequefia y mediana empresa ya sea
por desconocimiento o por escasez de recursos.

Las estrategias de marketing tienen en cuenta estas especificaciones sobre
todo para en cuanto a la forma de comercializacidon y exposicion de los
servicios a traves de los canales de venta personal.

Figura 4.6: Nucleos vitivinicolas y Denominaciones de Origen
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5. ANALISIS INTERNO

Mevoydevinos.com cuenta con una serie de recursos tangibles e intangibles de
suma importancia para el desarrollo de la actividad. Estos mismos son fuente
de ventajas competitivas con respecto de una futura o incipiente competencia.

Inicialmente los recursos son:

Pagina Web: Desarrollada teniendo en cuenta las nuevas tendencias
anteriormente mencionadas de los potenciales visitantes.

Equipos Informaticos vy licencias: Dispondremos de varios dispositivos,
ordenador de sobremesa, portatil y tabletas entre otros periféricos para el
desempeiio de las funciones de desarrollo, administracion y gestion de la
actividad empresarial.

Redes Sociales: Uno de los pilares de nuestro modelo de negocio y una
potente herramienta que utilizaremos para afianzar nuestra imagen de marca
asi como realizar algunos de los servicios de marketing de contenidos
ofertados en nuestra estrategia de producto/servicio enunciada mas adelante.

Coche de Empresa: Utilizaremos un vehiculo de renting.

Recursos Humanos: Inicialmente hasta que el volumen de produccién indique
la necesidad de subcontratacion o incorporacion a la empresa de otros activos,
el desempefio de las funciones de direccion, disefio, programacion web
recaeran sobre la figura del CEO, el cual tendra las capacidades necesarias y
suficientes para el desempefio de sus funciones.

Tras el punto de despegue, segun necesidades se valorara la incorporacion de
personal cualificado para desempeniar las tareas de produccion:

e Disefador Gréfico.

e Comunity Manager.

e Graduado en MIM, ADE, COMERCIO.
e Informatico Php, Css, HtmI5.

Por otro lado necesitaremos un equipo de agentes comerciales, que seran la
actividad nuclear de nuestro modelo de negocio. Dicha relacion contractual se
materializara en un contrato de agencia con la empresa.

6. ANALISIS DAFO

La matriz DAFO se define como la estructura conceptual que facilita la
comparacion de las amenazas y oportunidades externas con las fuerzas y
debilidades internas de la organizacién (Munuera y Rodriguez, 2012).

A través de dicho analisis y teniendo en cuenta las conclusiones de paginas
anteriores, podemos realizar el siguiente grafico:
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Oportunidades

Amenazas

Crecimiento positivo del numero de
personas con acceso a internet.

- Escasas barreras de entrada.
- Cambio en el gusto de la

- Crecimiento del interés por el demanda.
turismo enoldgico.

- Necesidades de Diferenciacion

- Necesidades de Marketing Digital.

- Escasos competidores.

- Aumento del gasto en turismo y
hosteleria.

Fortalezas Debilidades

Know How proveniente de nuestra
experiencia.

Reducido Coste Estructural.
Automatizacién de Sistemas.
Autofinanciacion.
Recursos Humanos
cualificados.

No hay competencia directa.

altamente

- Notoriedad de Marca baja.
- Bajo alcance en redes inicial
- Tiempo para posicionar.

7. PLAN DE MARKETING

7.1 Estrategia de Producto o Servicio

Mevoydevinos.com es una plataforma online desarrollada a través de un
sistema de gestién de contenidos conocido como Drupal (HTML5, PHP, CSS3

y Mysql).

Se ha utilizado un Framework Boostrap con el objetivo de desarrollar un
sistema responsive y con una maguetacion amigable para que las funciones de
SEO sean favorables y disefiado para no tener problemas de escalabilidad en
el futuro.

Nombre de Marca: Mevoydevinos.com

Logotipo:

Mevoydevinos.com
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Servicios del Espacio (Producto)
7.1.1 Espacio personal

Los establecimientos asociados tendran un espacio personal donde aparecera
informacion relevante a su localizacion, servicios e instalaciones. Ademas
existird la opcion de personalizarlo si el cliente lo desea.
Los elementos que conforman el espacio son:

- Logo

- Fotos Instalaciones.

- Fotos Vinos.

- Video.

- Localizacion.

- Enlaces a Redes

- Valoraciones y Comentarios

El sistema implementado para la actualizacion de este espacio, es a través de
mensajeria instantanea. What's App ha sido seleccionado como método de
comunicacién, ya que es el sistema preferido en Espafia como recoge el
grafico siguiente.

Figura 7.1: Descomposicion de usuarios por uso de Redes Sociales en Espafia

Usuarios por redes sociales-2018

WHATSAPP

YOUTUBE

unceon T
PINTEREST
SNAPCHAT % B Rrep sociaL
over [N MESSENGER /CHAT APP

Daborscsin Parcist ropen

Fuente: Hootsuite, Wearesocial

Los envios seran ilimitados atendiendo siempre al sentido comun. Tras la
recepcion de la informacion a actualizar, el sistema automaticamente lo recoge
y lo procesa en las siguientes horas.

7.1.2 Marketing de Contenidos

La informacion del espacio, asi como las actualizaciones son gestionadas a
través de un sistema de marketing de contenidos. Los contenidos son
compartidos por nuestras redes sociales, portales y blogs asociados con
tematica similar.
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7.1.3 Filtro de comentarios

Los comentarios seran filtrados por un sistema automatico, testeado y
programado ante personas que actien a mala fe. Se permitird critica
constructiva en ningdn caso se permitiran difamaciones u otros actos
malintencionados.

Cuando el sistema detecta un comentario “sospechoso”, éste pasa a revision
manual, donde una persona del equipo analizara y decidira la actuacion a llevar
a cabo.

7.1.4 Sello de Calidad Verificada

Tras la incorporacion a la plataforma se otorgard un sello de calidad verificada
por el equipo de mevoydevinos.com.

Figura 7.2: Sello de Calidad Verificada

7.1.5 Mejoras tecnoldgicas implementadas: fuente de ventajas competitivas.

Mevoydevinos.com implementa unas mejoras tecnoldgicas en su construccion
y en los servicios que realiza. Mevoydevinos ha analizado los problemas de
otros portales de referencia en otros segmentos como Tripadvisor, Paginas
Amarillas, QDQ Media 6 Booking y los ha mejorado afadiendo nuevas
funcionalidades.

El espacio web, estd configurado de una forma visual, intuitiva y adaptable a
distintos dispositivos. El disefio mobile-friendly hace que no sea necesaria la
creacion de una aplicacion.

Figura 7.3: Prueba Google Optimizacion para Moviles.
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®  https://www.mevoydevinos.com/
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En primera instancia el nuestro portal no dispondrd de una aplicacion
descargable para Smarthphones ya que el mercado de Aplicaciones movil se
ha masificado en los Ultimos afios, creandose cientos de apps cada dia de las
cuales un porcentaje muy bajo fructifera.

Segun un estudio de AppsFlyer Solo el 5% de usuarios siguen usando una app
un mes después de instalada. Existe una tendencia en alta de instalacion y
desinstalacion de aplicaciones en el mismo dia, debido a la anteriormente
nombra masificacion y al consumo de recursos del dispositivo que estas
necesitan para dar funcionalidades cada vez més exigentes.

Tener una app con pocas descargas e instalaciones es una muy mala imagen.
El no disponer de App, en primera instancia podria parecer una debilidad, no lo
es. Al prescindir de aplicacion nativa reducimos los costes iniciales de
lanzamiento, dejando la puerta abierta a la creacion de ésta cuando el negocio
esté asentado.
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Figura 7.4: Ejemplo de Espacio (Museo del Vino)
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7.1.5.1 Geo-posicionamiento de usuario

El sistema implementado, detectara la posicion del usuario a través de un
sistema de geo-codificacion de las coordenadas del terminal desde el cual el
usuario se conecte a nuestro portal.

Figura 7.5: Mapa y Pop Up con geolocalizacion
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Una vez seleccionado el enlace de “como llegar” el sistema despliega un
sistema de instrucciones basado en la Api de Google Maps, dando opciones al
usuario para elegir diferentes rutas y diferentes tipos de medios de transporte.

Figura 7.6: Gelocalizacién y Ruta Gps
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7.1.5.2 Gestion de Valoraciones Reales

El sistema de valoraciones de mevoydevinos.com tiene un componente de
inteligencia artificial. Tras la deteccion de comentarios a mala fé estos no son
publicados en los espacios, evitando asi el desprestigio de la empresa en
cuestion.

Las valoraciones y comentarios negativos deben tener un componente
constructivo y exponer las observaciones de manera educada. El algoritmo
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esta configurado para que detecte dichos aspectos y decida si el comentario se
publica o no. Dichos comentarios no publicados pasan a fase de revision
manual, donde un miembro del equipo actuara o se pondra en contacto con el
establecimiento perjudicado, para actuar segun las directrices de dicho
negocio.

La respuesta de dichos comentarios o valoraciones son realizadas de manera
aleatoria y con contenido pre-programado por nuestro equipo, haciendo
indetectable que las respuestas son generadas por una maquina. Los
mensajes de agradecimiento son pre-configurados evitando que asociarse a
nuestro portal implique carga de trabajo alguna para los establecimientos.

Figura 7.7: Ejemplo de gestién de comentarios.

Alvaro Rodriguez de Valladolid,
Hola, muy buenas tardes, me gustaria saber si disponen de un catalogo de los vinos que tienen y si
los envian a domicilio. Tengo movilidad reducida e ir a su establecimiento me es muy complicado.

"= | Vinoteca MalaUva,

Muy buenas tardes, puede ponerse en contacto con nosotros en info@vinotecamaluva.es .
Realizamos dichos servicios le informaremos sin ningiin problema.

7.1.5.3 Aleatoriedad en los listados

Otra de las innovaciones con respecto a otros portales, es el uso que
realizamos de la aleatoriedad. El uso de rankings y la comercializacién de las
opiniones, ha desvirtuado la realidad de éstas y por ende de estos rankings.

En nuestro portal en cambio optamos por la aleatoriedad, ya que todos y cada
uno de los establecimientos incorporados, son aptos y de calidad comprobada
por nuestro equipo.

Un sistema de rotacion de contenidos hace que cada 300 segundos, el orden
de los listados varie, en ningiin momento los ordenamos por calidad ya que no
gueremos que exista competencia entre ellos.

El visitante puede descubrir nuevos espacios y configurar sus rutas, el turismo
enoldgico tiene un componente aventurero y normalmente lo realizan personas
que le gusta el cambio y probar cosas nuevas, de ahi la aleatoriedad y
fomentar la navegacién por nuestra web.
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Figura 7.8: Aleatoriedad en los listados del portal
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7.1.5.4 Publicidad de terceros y Big Data.

La politica del portal no es trabajar con sistemas de publicidad de terceros
como Google Adsense. De esta manera no aparecera publicidad de terceros en
los espacios de cada negocio, de esta manera se conseguira que cada
visitante navegue por el espacio sin distracciones ni motivaciones para saltar a
otras paginas de “establecimientos cercanos” o “similares”.

Por otro lado tampoco utilizamos los datos de los establecimientos o usuarios
del portal comercialmente. Son datos que Unicamente se recogen para analisis
interno, con el fin de dar el mejor servicio posible.

7.1 Estrategia de precios

Podemos definir precio como la cantidad de dinero que un cliente esté
dispuesto a pagar para obtener los beneficios de un producto.

Atendiendo a esta definicibn y teniendo en cuenta que no tenemos
competidores de gran calado mas que algunos blogs o paginas webs que
trabajan con la colocacién de banners en sus espacios.

Los servicios se adaptaran para que todo aquel establecimiento que desee ser
incorporado en la plataforma y cumpla con nuestras politicas de aceptacion,
pueda hacerlo.

Los servicios ofertados se organizaran en packs. El cliente final tendra
diferentes opciones para poder seleccionar aquella que se adapte a sus
caracteristicas y necesidades.

Los paquetes seran los siguientes:

Plan Starter Plan Pro Plan Premium

49.99 euros/afo 149.99 euros/afo 199.99 euros/afo
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Plan Starter: Espacio Completo, SEO del espacio, Actualizacion llimitada,
Marketing digital.

Plan Pro: Espacio Completo, SEO del espacio, Actualizacion llimitada,
Marketing digital, Mapa, Sin publicidad de terceros en el Espacio.

Plan Premium: Espacio Completo, SEO del espacio, Actualizaciéon llimitada,
Marketing digital, Mapa, Sin publicidad de terceros en el Espacio, Gestion de
comentarios.

A parte de los planes establecidos también se podran realizar servicios
especificos a medida. El precio de venta de dicho servicio personalizado, se
presupuestara acorde a los servicios solicitados.

En cuanto a la politica de fijaciébn de precios, cabe destacar que todos y cada
uno de los planes seguira una estrategia de penetracion de mercado, los
servicios seran de alta calidad a un coste reducido con el objetivo de captar
clientes rapidamente.

Ante una posible percepcion de calidad baja debido a un precio
comparativamente bajo en relacion con otros sectores. El agente comercial
debera abarcar este posible punto critico, argumentando y dejando claro que el
precio es ajustado debido a la fuerte inversion en automatizacioén de procesos,
reduccion de costes estructurales y al caracter promocional del servicio con
precio meramente simbdlico para marcas y establecimientos de gran prestigio.

Por otro lado el acceso de los consumidores finales de la informacion de
nuestro portal seria libre y gratuito.

7.2  Estrategia de distribucién
El canal de distribucion de la informacion es online a través de nuestra
plataforma online, nuestros blogs asociados, portales en propiedad de tematica

relacionada, redes sociales, foros y Canal de Youtube.

Figura 7.9: Esquema de Distribucion de la Informacién
\ YL
s@r

S
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El cliente envia la informacion via mensajeria instantanea, el sistema recibe la
informacion y la procesa subiéndolo a mevoydevinos.com y programando dicha
actualizacion en nuestras redes sociales, para su posterior difusion.

7.3 Estrategia de comunicacion

En primera instancia la estrategia de comunicacion tendra dos objetivos:
incrementar la notoriedad de la empresa y aumentar el numero de
establecimientos asociados.

Nuestro plan de comunicacion puede dividirse en dos publicos objetivos, que
progresaran al mismo tiempo complementandose entre si.

La primera dimension corresponde a una estrategia de comunicacion Push.
Dentro de las potenciales bodegas y marcas, seleccionaremos en primera
instancia aquellas con una alta notoriedad y alcance. Nuestro principal
instrumento sera la venta personal por parte de nuestro equipo de agentes
correctamente formados. Dichos comerciales se personaran en los
establecimientos seleccionados y expondran nuestro proyecto y los servicios
que realizamos desde una éptica de colaboracién mutua.

Los agentes podran utilizar técnicas de promocion de ventas como descuentos,
o tiempo de prueba, con el objetivo de saltar la barrera de la desconfianza.

Ademas hemos llegado a un acuerdo de cooperacion con una empresa que se
dedica a la promocion e instalacidn de maquinas expendedoras de bolas para
nifios. Esta empresa tiene una cartera de mas de 2000 establecimientos entre
los que se encuentra un gran numero de clientes potenciales para
mevoydevinos.com.

A su vez implementaremos un sistema de fuerza de ventas online, a través de
un sistema de chat inteligente disponible en zonas de nuestro portal enfocadas
a los establecimientos. A través de este sistema ademas de captar nuevos
clientes, podremos solventar cualquier duda o inquietud por un canal mas.

Figura 7.10: Chat Online

En linea v 0

Si desea informacion sobre nuestros
servicios y como solicitar su sello de

calidad, estamos a su entera
di o
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Figura 7.11: Formulario de Contacto

ESTABLECIMIETNG *

Datos Personales

NOMBRE ¥ APELLIDOS *
PNT o CIF bE LA EMPRESA *

LocaLIbap *

Dinos donde se encuentra

TELEFONO DE CONTACTS *

Lo usamos para llamarte y para nada mas!!

CoreEs ELECTRANICS

CuEuTANOSII *

Al mismo tiempo realizaremos importantes esfuerzos en estrategias Pull,
utilizando como instrumento publicidad online no invasiva, intentando que
mevoydevinos.com adquiera una notoriedad relevante y adquiera el valor
suficiente para poder aumentar nuestro poder de negociacion frente a clientes.

Crearemos contenido diario y de calidad en nuestro portal el cual sera
compartido a través de redes sociales, otras plataformas en nuestra propiedad
y blogs asociados, aumentando sustancialmente nuestro alcance inicial con
unos costes minimos.

El principal instrumento que utilizaremos sera el sistema de Facebook Ads, sin
dejar de lado algunas campafias en Google Adwords.

El sistema de Mark Zuckerberg tiene una potencia y versatilidad sin
comparacion. Una buena gestion y configuracién de las campafas puede
conseguir resultados espectaculares con una inversion minima. Por lo que es la
solucion perfecta para un modelo de negocio como el planteado, con recursos
limitados. Las campafias de marketing que utilizan Internet son las que mayor
retorno de inversion ofrecen para aquellos medios que las enfocan
correctamente (Huerta, 2001: 51).

Dado que todas estas estrategias se estan llevando a cabo realmente
adjuntamos unas capturas del proceso de configuracion de la campafa:
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Figura 7.12: Fase 1, Seleccionar Objetivo de Campafia

¢ Cuadl es tu objetivo de marketing? ayuda: seleccion de un objetive

Reconocimiento Consideracién Conversién
Reconocimiento de marca Trafico Conversiones
Alcance O nteraccion Ventas del catalogo

Instalaciones de |a aplicacion Visitas en el negocio
Reproducciones de video L: ]

Generacidn de clientes potenciales

Seleccionamos la busqueda de una interaccién por parte del publico objetivo.

Figura 7.13: Fase 2, Seleccionar el tipo de interaccion

Interaccion

Consigue que Mas personas vean tu publicacion o pagina & interactien con
ellas. La interaccion puede incluir comentarios, contenido compartido, Me
gusta, respuestas a eventos y solicitudes de ofertas.

Interaccion con la publicacion ~ Me gusta de la pagina  Respuestas a eventos

Nombre de la campafia @ Interaccion

Crearprueba AB @ (B ruebas AJS de
nido, ubieacion, piibl
trega

gias de
y optimizacién

Optimizacion del presupuesto @ (I Optimizar el presupuesto en todos los
conjuntos de anuncios

En este apartado nuestro objetivo es conseguir aumentar el nimero de
seguidores de nuestra Fan Page, en donde activaremos nuestras estrategias
Pull de contenidos.

Figura 7.14: Fase 3, Configuracién de Publico Obijetivo.

E] = Administrdor de anuncios Busca F® wacar v
B

Mevoydetapas.com (101... Grear nuevo conjunto de anuncios © Crear varios conjuntos de anuncios nuevos @
Campaiia Nombre del @ Es-i3- Julio 2013 Opciones avanzadas Cambiar a creacion rapida

Pagina

Tamafio del piblico
53 Conjunto de anuncios
Tu seleccion de
Pagina piblico es
Piblico

L bastante amplia.
Pagina de Facebook @ B Mevoydevinos.com v  +
Alcance potencial: 6.900.000 personas @
. Publico e Resultados diarios estimados
B Anuncio Define quién quieres que vea tus ai s. Mas informacion.
Alcance
jentida 430-2.300 (]
B Crearnuevo  Usar un pablico guardado ¥ Me gusta de Ia pégina
- . 1 7 (]

Mevoydevinos Julio 2018
Lugar - Viviendo en: Espafia
Conexiones excluidas: Excluir a las personas a las que les gusta Mevoydevinos.com

Edad: 22-60

Idioma:  Espafiol (Espafia) ! e
o ¢Te resultaron (tiles estas estimaciones?
Personas que toinciden  Intereses: Bodegas, Vino, Enlogia, Enoturismo o Turismo

con

Cerar .
Editar
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A través de la herramienta de segmentacion de la aplicacién hemos decidido
enfocar nuestra campafia a un publico con residencia en Espafia, con una edad
comprendida entre 23 y 60 afios, interesados en: bodegas, vino, enologia,
enoturismo, turismo.

Figura 7.15: Fase 4. Seleccion del Formato del Anuncio

Mevoydetapas.com (101... w

Nombre del anuncio - Interaccion Julio 201§ QOpciones avanzadas Cambiar a creacion rapida
Campaiia
Identidad
S8 conjunto de anuncios Tu negocio esta reprezentado n oz anuncios por su pagina de Facebook
E -1 Cambiar
Formato
B Anuncie

E Identidad °

Una sola imagen Un solo video Presentacion

El sistema permite tres formatos disponibles, el Know How de proyectos
anteriores, nos han indicado que el formato de video ofrece mayor aceptacion y
mejores resultados que los otros, por lo que nos hemos decantado por dicho
formato.

Figura 7.16: Fase 5. Presupuesto y Calendario

Mevoydetapas.com (101... w Nombre del conjunto de anuncios ES - 18+ Mevoydevinos Julio 2018 Opciones avanzadas Cambiar a creacion 1

Presupuesto Presupuesto diario ¥
Camparia

B [ 7

El importe real gasta

Calendario

Icance potenci 500.0¢ a:
S8 conjunto de anuncios
Resultados diarios estimados
No gastaras mas de €35,00 a la semana Alcance
430-2300
Presupuesto y calendario .
Optimizacion para la entrega de Me gusta de Ia pagina Me gusta de la pagina
anuncios 12-a7
B Anuncie Estrategia de puja Menor costo
+ Define un limite de puja
€0,07
t tima:
Cudndo se fe factura Impresion

Més opciones

Programacion de anuncios

Tipo de entrega Estandar:
Mas opciones

Ceiray Ocultar opciones avanzagas ~

En este aparado hemos decidido realizar un gasto diario de 5 euros,
estableciendo un limite de puja de 0.07 € por me gusta, este limite se podra
modificar segun el transcurso de la campafia y la aceptacién o no de las pujas
por parte del sistema. Hemos establecido un limite de 35 euros semanales.
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El nimero de perfiles objetivos que recoge la aplicaciéon es cercano a los 7
millones de personas con un alcance diario pagado de entre 430 y 2.300.

Figura 7.17: Fase 6. Configuracion del Contenido multimedia del anuncio.

Video

28 Conjunto de anuncios

" La imagen que elijas se mostraré antes del inicio del video y al final. Las imagenes afectan considerablemente el
}7 = modo en que las personas responderan a tus anuncios.
7 MINIATURA PERSONALIZADA JINIATURAS DEL VIDEO
&
e -
& Subtitulos del video  Subir archivo SRT
Contenido multimedia )
Figura 7.18: Fase 7. Configuracién del Texto y vista Previa
< 2 Texto Vista previa del anuncio 1 de 1 anuncio ]
Campaiia e " .
Escribe e Mias informacién
[
Seccin de noticias de la computadora w 3de3 <
¢Eres aficionado al Vino? Noficias, rutas, bodegas,
ofertas y mucho mas! Siguencs G | Mevoydevinos.com
88 Conjuntodeanuncios Sl e ad- G
5 ¢ Eres aficionado al Vino? Noticias, rutas, bodegas, ofertas y mucho mas!
Ocultar opciones avanzadas ~ Siguenos

Selecciona una o mas opciones para el seguimiento de las

conversiones. En el administrador de anuncios podras ver

tanto los resultados como los datos sobre el rendimiento de los
B Anuncio anuncios.

Texto Eventos de acion @

(i} Configurar

] [
g

Mevoydevinos.com
G Comunidad
A 12 personas les gusta esto

1k Me gusta esta pagina

En esta ultima parte elaboramos un texto directo y meditado acompafiado de
unos emoticonos para fomentar la interactuacion del publico y conseguir
seguidores que aumenten nuestra notoriedad de marca.

Por otro lado fomentaremos la expansion de nuestra marca intentando estar
presentes en ferias y eventos enoldgicos, ferias de turismo y otros eventos
relacionados con el mundo del vino. Utilizaremos relaciones publicas
planificadas para aumentar nuestra presencia y consolidarnos como referente
en el mundo del vino.
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8. PLAN OPERATIVO
8.1 Plan operativo de la venta

La actividad a partir de la cual se obtendran la mayor parte de los ingresos es
la incorporacién de establecimientos, bodegas, museos del vino, vinotecas...
en el portal.

La captacion de dichos clientes se realizara a través de venta personal, el
asesor comercial se personara en el establecimiento seleccionado por parte
del equipo, tras analizar sus caracteristicas o bien tras recibir una solicitud
online de incorporacion.

Tras dicha solicitud, el equipo analizara las caracteristicas del cliente y se
enviard a un agente para formalizar la incorporacion. Esta formalizacion se
materializara en un contrato (Ver Anexo 1) donde se recogera un resumen de
los servicios contratados, sujetos a los términos y condiciones particulares (Ver
Anexo 3) y generales que se enviaran por correo electronico en el plazo de dos
dias.

El cobro del paquete seleccionado se realizara via remesa de recibos, que se
emitird al mes siguiente de la fecha de contratacion entre los dias 1 y 15
siempre y cuando los servicios contratados estén en disposicién de realizarse
por parte de mevoydevinos.com.

8.2 Plan operativo de creacién de Espacio Web y su actualizacion

El cliente envia la informacién necesaria via mensajeria instantanea, la
informacion es recogida por el sistema y clasificada. El espacio es generado
por un profesional que se encarga de ello.

Una vez realizado el espacio, su actualizacién y gestion se realiza automatica

mente. Una vez actualizado el espacio, la informacion pasa distribuirse a través
de redes sociales y medios online a nuestro alcance.
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9. PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS
9.1 Descripcion de los puestos de trabajo.

Durante los primeros meses las tareas de gestion, programacion vy
mantenimiento del portal seran realizadas por el CEO.

-FUNCIONES INFORMATICAS

v" Creacion del portal web.

v" Mantenimiento del portal web.

v Posicionamiento Activo y Pasivo del portal en buscadores (SEO)
v Disefio y creacion de logotipos, infografia.

-FUNCIONES ADMINISTRATIVAS

Disefio de contratos de Agencia.
Disefio de contrasto para clientes.
Sistema de Facturacion.

Atencion al cliente.

Contabilidad y Gestion.

Declaracion de Impuestos IVA, IRPF.
Ley de Proteccion de Datos.

AN

ASANENENRN

-FUNCIONES OPERATIVAS

v" Creacién de espacios de cliente.

v Supervisién de servicios automaticos.
v Realizacion de servicios manuales.

v' Community Manager.

-FUNCIONES DIRECCION

Andlisis de situacion.

Decisiones estratégicas de Marketing.
Decisiones operativas de Marketing.
Direccion Comercial.

Direccion Financiera.

ANANENENRN

A parte de estas funciones realizadas por el Juan Carlos Sanchez también se
necesitara externalizar las cuestiones relativas a la comercializacion del
servicio.

Dicha comercializacion sera realizada por un conjunto de agentes comerciales
auténomos. Dichos agentes tras demostrar su valia de incorporarse en plantilla,
crecer y convertirse en linea intermedia, formando y gestionando el
departamento de comercializacion y ventas.
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El perfil buscado debera contar con:

Conocimientos: Debera conocer a la perfeccion el producto, la empresa,
competencia, cliente.

Optimista: Su percepcion del entorno debe ser positiva, debe transmitir
positividad al comprador.

Perseverancia: Debe estar familiarizado con labores de prospeccion,
presentacion y cierre de venta. No se debe rendir facilmente.

Empatia: Debe tener desarrollada la capacidad empatica.

Honestidad: Es fundamental ya que buscamos fidelizacion. No se debe mentir
ni adornar demasiado. Muchas personas consideran que los vendedores son
mentirosos por naturaleza. Si un cliente percibe honestidad en un vendedor,
entendera que la empresa también lo es.

Puntualidad: Ser puntual es ser profesional. Y el vendedor lo debe ser, ya que
su comportamiento es la extension visible de la empresa y por ende de su
imagen.

Capacidad de Escucha: De vital importancia, saber escuchar es sinbnimo de
capacidad de andlisis, detectar las necesidades y proponer soluciones.

Elocuencia: Capacidad de comunicar y transmitir ideas de manera clara y
concisa evitando la incertidumbre.

Seguridad: Confiar en las capacidades propias y en el producto.
Autodisciplina: Organizacion, puntualidad y con objetivos claros.

El perfil serd una persona entre los 26 y 45 afios con conocimientos
tecnoldgicos basicos, experiencia en promocion y ventas y carnet de conducir.

9.2 REMUNERACIONES

9.2.1 Remuneracion CEO.

Inicialmente no tendra una retribucién, de esta forma los beneficios obtenidos
durante el transcurso de la actividad se convertiran en recursos propios para
gue las necesidades de financiacion se realicen de forma auténoma.

9.2.2 Remuneracion Agentes comerciales.

La remuneracion de los agentes comerciales estara sujeta a lo establecido en
el contrato de agencia ( Anexo n° 3).
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A grandes rasgos sigue una estructura retributiva segun el siguiente esquema:

fijo + un porcentaje % de facturacién + objetivos

9.2.3 Remuneracion por Objetivos.

Si el AGENTE consigue el montante de 4000 EUROS/MES obtendra una
bonificacion de -150-EUROS- TOTAL A PERCIBIR (0°'2*4000)=800-
EUROS/MES + -100- EUROS = -900- EUROS.

Si el AGENTE consigue el montante de 5000 EUROS/MES obtendra una
bonificacion de -200-EUROS-TOTAL A PERCIBIR (0.2*5000)=1000-
EUROS/MES + -200- EUROS = -1200-EUROS.

Si el AGENTE consigue el montante de 6000 EUROS/MES obtendra una
bonificacién de -300-EUROS-TOTAL A PERCIBIR (0.2*6000)=1200-
EUROS/MES + -300- EUROS = -1500-EUROS.

Si el AGENTE Consigue el montante de 7000 EUROS/MES obtendra una
bonificacibn de -400- EUROS TOTAL A PERCIBIR (0.2*7000)=1400
EUROS/MES + -400- EUROS = -1800- EUROS.

A partir de los 7000 euros se mantendra la progresién salvo que se
estipule otro acuerdo puntual por escrito, premiando la valia del agente.

Estos agentes se contraran a partir de los 6 primeros meses de vida del
proyecto, cuando nuestro poder de negociacion con clientes sea mas alto.

10. PLAN ECONOMICO FINANCIERO
10.1 Plan de Inversiones

Las inversiones que debera llevar a cabo la empresa se realizaran en su
mayoria durante el primer afio para lo que se aportard un capital de 1500
euros, para hacer frente a los gastos iniciales.

10.2 Plan de Financiacién

Utilizaremos los recursos que la empresa genere por si misma, sin recurrir a
fuentes de financiacion externas. Utilizaremos los beneficios retenidos mes a
mes para realizar las estrategias de comunicacion expuestas en este plan de
negocio.

En el momento que las necesidades de financiacibn aumenten buscaremos la
mejor forma de obtenerlas. Partimos de la base de que las condiciones que
podamos negociar cuando la empresa ya esté en funcionamiento seran mucho
mas favorables que si lo hacemos cuando “todo el proyecto esta en el aire”,
coloquialmente hablando.

37



10.4 Previsién de Tesoreria (cash-flow)

Afo 2018 Las entradas y salidas, se consideran sin IVA. (Los primeros 6 meses hacemos una estimacion prudente de 10 clientes/mes.)

Inicial 0 0 0 0 1500
Ingr x Ventas | O 0 0 0 2000 2000 2000 2000
Total Entradas | O 0 0 0 3500 2000 2000 2000

Fac. Agentes 0 0 0 0 0 0 0 0

G. Personal 0 0 0 0 150 150 150 150
S.Social 0 0 0 0 50 50 50 50
G. Publicidad |0 0 0 0 165 165 165 165
Total Salidas |0 0 0 0 365 365 365 365
Cash Flow | 0 0 0 0 3135 4770 6405 8040
final




11 CONCLUSION

Tras el desarrollo del presente trabajo final de grado, podemos concluir que expandir
nuestro modelo de negocio al sector del vino es un gran acierto. Los pronésticos de
crecimiento en el sector vitivinicola, asi como la tendencia crecimiento del enoturismo,
son un viento de cola que debemos aprovechar para colocarnos como el primer portal
de Espafia sobre esta tematica.

El modelo de negocio es reproducible y escalable a otros segmentos o incluso
expandible a otros mercados geograficos, Unicamente deberiamos adaptarlo a las
caracteristicas de cada pais.

Para no redundar mas en lo ya expuesto durante el trabajo, me gustaria terminar con
una pequefa conclusion, abstrayendo del contenido la idea que desarrollo en las
lineas siguientes.

Durante mis afios como estudiante siempre me han surgido ideas, las cuales he
expuesto y siempre me encontraba con las tipicas frases de ¢ cuanto dinero necesitas
para eso?, ¢y si te sale mal?, es una buena idea pero... .

Este trabajo intenta demostrar que con conocimiento, esfuerzo, ilusién y con un
capital inicial insignificante, se puede emprender, desarrollar un proyecto y obtener
rentabilidad desde el minuto uno.

La fuente de ventaja competitiva mas importante no es otra que el conocimiento.
Aprovechar las herramientas gratuitas que nos brinda el mercado puede hacer que los
costes iniciales se reduzcan y hagan que tu negocio sea factible en el corto plazo y
sostenible en el medio plazo.

En muchas ocasiones lanzarse a la piscina y comenzar un proyecto emprendedor es
muy complicado, los altos costes iniciales de subcontratacion, la ausencia de
rentabilidad en los primeros meses, la financiacion ajena, son escollos que en muchas
ocasiones dejan buenas ideas, soélo en eso, ideas.

En este caso, el conocimiento teérico multidisciplinar y su aplicacion practica nos ha
abierto el camino.

Como dijo Steve Jobs:

-“Si tu no trabajas por tus suefios, alguien te contratard para que trabajes por los
suyos”

39



Referencias Bibliogréficas.

% J.L. Munuera Aleman, Ana Isabel Rodriguez Escudero, J. A. (2012):

Estrategias de Marketing: un enfoque basado en el proceso de direccidén
Editorial ESIC, Madrid.

Eduardo Pérez Gorostegui (2009): Curso de introduccién a la economia de la
empresa. Editorial Ramon Areces, Madrid.

Miguel Angel Sanchez Revilla (2018): Estudio Infoadex 2018: De la inversion
publicitaria en Espafia. Madrid.

Dinamiza Asesores (2017): Informe Acevin 2017.

Dinamiza Asesores (2018): Informe Acevin 2018.

La tecnologia digital en Espafia (2018): WeareSocial., Hootsuite, Globalindex,
GSMA Intelligence, Statista, LocoWise, SimilarWeb, AppAnnie, Klear, Google,
StatCounter, Ookla, Alexa, Ericsson.

La tecnologia digital en el Mundo (2018): WeareSocial., Hootsuite, Globalindex,
GSMA Intelligence, Statista, LocoWise, SimilarWeb, AppAnnie, Klear, Google,
StatCounter, Ookla, Alexa, Ericsson.

40



Anexo 1: Confirmacion de Contrato

Estimado/a Sr./Sr.a .........cooiiiiiiii Fecha: _ | __|2018
Establecimiento: ..................

Le informamos de que a partir de dos dias naturales como maximo sus servicios contratados en el portal
gastronémico www.mevoydevinos.com estaran activos. Le enviaremos la “url” dénde podra ver su espacio.

“En nombre de la empresa tratamos la informacion que nos facilita con el fin de prestarles el servicio solicitado, realizar la
facturacion del mismo. Los datos proporcionados se conservardn mientras se mantenga la relacién comercial o durante los afios
necesarios para cumplir con las obligaciones legales. Los datos no se cederan a terceros salvo en los casos en que exista una
obligacion legal. Usted tiene derecho a obtener confirmacion sobre si en Juan Carlos Sdnchez Rodriguez estamos tratando sus datos
personales por tanto tiene derecho a acceder a sus datos personales, rectificar los datos inexactos o solicitar su supresién cuando los
datos ya no sean necesarios.

Asimismo solicito su autorizacidn para ofrecerle productos y servicios relacionados con los solicitados y fidelizarle como cliente.”

S|

NO

A continuacidn dispone de todos los datos importantes sobre su servicio:

DETALLES DE SUS SERVICIOS CONTRATADOS

e Espacio Web (Informacidn, Fotos, Video, Localizacion)
e Comentarios y Filtro de comentarios.

e Actualizacién via What's App

e Marketing Digital en Redes Sociales

e Posicionamiento del Espacio en motores de busqueda.

ESPECIFICACIONES

e Periodo de Facturacion: Anual (El pago se domiciliara al mes siguiente de la contratacién).

e Compromiso de Permanencia: Ninguno (Ver condiciones Generales y Particulares)

e Periodo de cancelacion: Este servicio se podra cancelar en cualquier momento (Ver condiciones
Generales y Particulares)

PRECIO TOTAL Y DATOS DE PAGO

e Cuota total por el primer afio, cuotas Unicas incluidas: -segun plan- EUR (IVA no incl.)

DATOS BANCARIOS

‘Titular | ‘ IBAN ‘__ T

Esperamos que saque el maximo provecho de nuestros servicios.

Fdo: J.C NIF: 70815337Q | Don/Dofia:
ﬁ Sanchez Director General NIF/DNI:
-

Rodriguez Establecimiento:

FIRMA:

h

Y FIRVA: _ Tccagse—
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Anexo 3: Condiciones Generales y Particulares

Condiciones y Términos Generales Mevoydevinoscom.

Mevoydevinos.com

Condiciones Generales
1. Objeto, modificaciones y prestaciones

1.1.- Las presentes Condiciones Generales, junto con las Condiciones Particulares, las correspondientes descripciones de
prestaciones y las listas de tarifas, que en cada caso se establezcan, regularan la prestacion por parte de Mevoydevinos.com
los siguientes servicios:

1.- Espacio web en el portal www.mevoydevinos.com,

2.- Posicionamiento en buscadores,

3.- Actualizacién del espacio.

4.- Servicios de marketing digital en redes sociales, asi como otros servicios que en un futuro se pudieren ofrecer al CLIENTE a
cambio de la correspondiente remuneracion a satisfacer por éste.

Dichos Servicios conferiran al CLIENTE un derecho de uso de los productos ofertados, sometido a los plazos, condiciones y
términos de las presentes condiciones generales y de las condiciones particulares que, en su caso, se establezcan.

1.2.- Mevoydevinos.com podra modificar el contenido de las presentes Condiciones Generales mediando la aceptacion del
CLIENTE; en la comunicacién remitida a estos efectos, Mevoydevinos.com facilitard al CLIENTE la informacién relativa a la
madificacién asi como las consecuencias de su no oposicion. La aceptacion de la modificacion de las Condiciones Generales se
considerara dada siempre que el CLIENTE no la rechace en el plazo de cuatro semanas tras la recepcién de la comunicaciéon
notificando la modificacion. En caso de que el CLIENTE comunique su rechazo a Mevoydevinos.com dentro de dicho plazo, las
Condiciones Generales bajo las cuales contraté permaneceran vigentes.

1.3.- Las presentes Condiciones Generales seran de aplicacién siempre y cuando no entre en contradiccién con las
Condiciones Particulares o no se hayan dispuesto Condiciones Particulares.

1.4.- Las presentes Condiciones Generales prevaleceran sobre cualquier condicion general que pudiera alegar el CLIENTE,
salvo pacto expreso en contrario en el que se haga constar por escrito su aceptacion por parte de Mevoydevinos.com.

2. Derechos y obligaciones de las partes
a) Por parte del CLIENTE

2.1.- El CLIENTE tendréa derecho a utilizar el Servicio o Servicios contratados conforme a las Condiciones Generales y
Particulares que en cada caso se acuerden.

2.2.- El CLIENTE debera utilizar el Servicio o Servicios contratados conforme a las condiciones pactadas entre las partes, a la
legislacion vigente y a la buena fe.

2.3.- El CLIENTE debera ser mayor de edad, es decir, mayor de 18 afios cumplidos.

2.4.- El CLIENTE debera satisfacer la remuneracion pactada para cada Servicio o Servicios en los términos y formas
contenidos en las Condiciones Particulares y listas de precios.

2.5.- El CLIENTE debera facilitar a Mevoydevinos.com sus datos correctos y completos. Se obliga, por tanto, a informar a
Mevoydevinos.com de forma inmediata sobre cualquier modificacién de los datos facilitados y a confirmarselos nuevamente a
Mevoydevinos.com, a peticion de ésta, en un plazo de 15 dias desde la fecha de la modificacion.

Salvo que en las Condiciones Particulares se pacte otra cosa, deberan facilitarse los siguientes datos:

Nombre completo, NIF/DNI/CIF, confirmacién de que el cliente es mayor de edad, direccion, direccién e-mail, teléfono, el

titular del servicio, los datos de pago (cuenta bancaria) y el titular de los datos de pago. En el caso de que el CLIENTE sea una
persona juridica, se facilitara también su forma legal.

2.6.- EL CLIENTE es responsable del cumplimiento de las leyes y reglamentos que sean de aplicacion y, de manera
meramente enunciativa, de las reglas que tienen asi como principios universales de uso de Internet. Por lo tanto, el
CLIENTE acepta cumplir con todas las leyes y reglamentos aplicables en relacion con este acuerdo.

. Una utilizacién que resulte contraria a las leyes espafiolas o que infrinja los derechos de terceros.
. Cualquier publicacion o transmisién de contenidos que, a juicio de Mevoydevinos.com, resulte violento, obsceno,
abusivo, ilegal, xenéfobo o difamatorio.
. Publicacion de cualquier contenido que vulnere derechos de la propiedad intelectual de terceros.
La recogida y/o utilizacion de datos personales de otros usuarios sin su consentimiento expreso o contraviniendo lo
dispuesto en la Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccion de Datos de Caracter Personal.

2.7.- El CLIENTE se obliga a adoptar cuantas medidas de seguridad sean convenientes 0 necesarias para preservar la
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confidencialidad y el secreto de su Usuario (Login) y Contrasefia (Password) de acceso al portal de Mevoydevinos.com, que
seran, en todo caso, personales e intransferibles. Siempre y cuando se hayan solicitado por parte de un establecimiento
adherido.

2..8.- En caso de infraccién de cualquiera de las obligaciones indicadas en los puntos 2.3, 2.5, 2.6, 2.7, Mevoydevinos.com
tendra derecho a resolver el contrato con el CLIENTE sin que éste tenga derecho a ninguna reclamacién. Igualmente,
Mevoydevinos.com tendra derecho a interrumpir el suministro del servicio previa notificaciéon escrita con 48 horas de antelacion,
que también podra realizarse a través del correo electrénico, y, en su caso, a la cancelacion posterior del mismo.

b) Por parte de Mevoydevinos.com

2.9.- Mevoydevinos.com garantiza que los Servicios contratados seran prestados en la forma prevista en las presentes
Condiciones Generales y, en su caso, en lo establecido en las Condiciones Particulares.

2.10.-Mevoydevinos.com podra limitar o interrumpir provisionalmente el acceso del CLIENTE y/ o VISITANTES al portal
www.mevoydevinos.com cuando lo hagan necesario la seguridad del servicio de la red, el mantenimiento de la integridad de la
red y, especialmente, el evitar interrupciones graves de la red, del Software o datos guardados.

Dichas interrupciones seran comunicadas, en la medida de lo posible, con la antelacion suficiente al CLIENTE siempre que la
duracién de la interrupcion sea por mas de 24 horas.

2.11.-Mevoydevinos.com no se responsabiliza de:

e  El contenido alojado y compartido, enviado previamente por el usuario, en el espacio atribuido al usuario por el
servicio.

e  Los errores producidos por los proveedores de acceso;

. Cualquier intromisién ilegitima por parte de un tercero;

e  El ataque de Hackers que puedan ocasionar perdida de informacién.

2.12.-. Mevoydevinos.com NO podra ceder los derechos y obligaciones contenidos en las presentes Condiciones Generales a
uno o varios terceros. En este caso, el CLIENTE podra resolver el contrato de manera inmediata.

2.13.- Mevoydevinos.com elegira libremente los medios técnicos, que pueden ser relativos a la tecnologia y/o infraestructura,
con el objeto de facilitar el suministro de los servicios prestados.

2.14.- Mevoydevinos.com no sera responsable de los dafios y perjuicios de cualquier naturaleza que pudieran causarse a un
tercero o al CLIENTE como consecuencia de la utilizacién indebida o ilegitima de los Servicios por parte del CLIENTE.

2.15.- Cualquier reclamacion del CLIENTE a Mevoydevinos.com deberéa ser presentada de forma escrita, que podra realizarse
también mediante correo electronico si el CLIENTE afiade a la reclamacion su nombre completo, NIF/DNI/CIF, direccién,
direccion e-mail, teléfono asi como el titular del servicio, y provee al documento electrénico de una firma electronica, conforme a
la normativa vigente.

La reclamacion debe dirigirse a la siguiente direccion: marketing.yggdrasil@gmail.com

2.16.- Mevoydevinos.com responderd en todo caso de los dafios producidos como consecuencia de un incumplimiento
contractual. En cualquier caso, y salvo disposicion legal imperativa en contra, la cuantificacion de la antedicha responsabilidad se
limitara a la contraprestacion efectivamente abonada por el CLIENTE a Mevoydevinos.com por los Servicios contratados.

3. Licencias, Propiedad Intelectual

2.17.- Mevoydevinos.com es titular o, en su caso, estd autorizado para su uso por el legitimo titular, de todos los derechos de
autor, marcas, derechos de propiedad intelectual, know-how y cuantos otros derechos guarden relacion con los servicios
contratados por el CLIENTE, asi como de los programas de ordenador necesarios para su implementacion y la informacion que
éste obtenga sobre el mismo

El CLIENTE, en virtud de las presentes Condiciones Generales, no adquiere absolutamente ningiin derecho o licencia
sobre los Servicios prestados, sobre los programas de ordenador necesarios para la prestacion de los Servicios ni
tampoco sobre la informacién técnica de seguimiento de los Servicios, excepcion hecha de los derechos y licencias.
necesarios para el cumplimiento con las presentes Condiciones Generales y Unicamente para la duracion temporal de los

4. Tarifas y forma de pago

4.1.- Las tarifas incluidas en las listas de tarifas son fijas. Las tarifas dependen de la eleccién de la tarifa pactada, contenida en
las correspondientes Condiciones Particulares.

4.2.- Mevoydevinos.com podra aumentar el importe de las tarifas no mas de una vez por semestre natural con un preaviso de
cuatro semanas antes del final del semestre. Para la validez del aumento se requiere el consentimiento del CLIENTE, que se
tendra por otorgado si el CLIENTE no declara su disconformidad con dicho aumento, dentro de las cuatro semanas siguientes a
su notificacién por correo electrénico a marketing.yggdrasil@gmail.com.

4.3.- Se informara al cliente del precio final, incluyendo los impuestos aplicables, tanto en la mediacién por parte del agente-
representante en caso de haberlo, asi como con la misma Mevoydevinos.com.

4.4. .-Si se produjese una variacion en los impuestos aplicables a los servicios pactados, Mevoydevinos.com podra adaptar sus
precios en consecuencia.
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4.5.- Las facturas se emitiran y enviaran al CLIENTE por correo electronico. EI CLIENTE acepta el uso del correo electrénico
como la Unica via aplicable para la recepcion de las facturas generadas por la prestacion de los Servicios.

4.6.- En funcién del servicio prestado y del método de pago facilitado por Mevoydevinos.com,el pago de las facturas se
domiciliara en la cuenta bancaria indicada por el CLIENTE.

4.7.-El CLIENTE autoriza expresamente a Mevoydevinos.com para realizar esta domiciliacion o cargo a tarjeta de las facturas
durante todo el periodo de vigencia de la relacion contractual.

4.8.- Para el pago por domiciliaciéon bancaria/adeudo directo (SEPA), se aplica lo siguiente:

El cliente autoriza a Mevoydevinos.com a retirar los cargos de la cuenta especificada mediante una declaracion expresa (orden
de domiciliacién).La factura sera notificado al cliente por e —mail o entregada en persona por una persona autorizada por la
compaifiia.

El cliente quedara obligado a disponer de fondos suficientes en la cuenta especificada para que los importes adeudados se
puedan retirar.

4.9.- En caso de impago de la factura, el CLIENTE sufragara los costes de todos los requerimientos de pago, asi como el
coste de la devolucién del recibo bancario y todos los demas gastos que se devengasen por dicho motivo atribuible al
CLIENTE, incluidos honorarios y gastos de los abogados de Mevoydevinos.com.

5.10.- Mevoydevinos.com se reserva el derecho a suspender los Servicios prestados ante cualquier incidencia experimentada
en el cobro de los mismos y/o por falta de pago. Si el CLIENTE no procediera a pagar los Servicios en el plazo de los 20 dias
naturales siguientes a la facturacion del Servicio, Mevoydevinos.com podra suspender de forma inmediata el mismo y proceder
simultdneamente a la reclamacién de las cantidades debidas, pudiendo con posterioridad resolver el contrato con el CLIENTE
por incumplimiento.

5. Oferta, formalizacion y prérroga del contrato

5.1.- Después de la peticion telefonica, envio de la solicitud online, o tramitacion via agente por el CLIENTE,
Mevoydevinos.com podra aceptar la solicitud de contrato dentro de un plazo de 14 dias. Mevoydevinos.com pondra a
disposicion del CLIENTE estas Condiciones Generales a las que se sujetara el contrato, de manera que las mismas puedan ser
almacenadas y reproducidas por el mismo. Con posterioridad a la peticion o solicitud ante dicha por parte del CLIENTE,
Mevoydevinos.com confirmara la contratacién mediante el envio de un e-mail de bienvenida al CLIENTE en que se le informara
de la activacion de los servicios contratados y los detalles de los mismos.

5.2.- El contrato siendo de caracter anual se prorrogara en todo caso, exceptuando la solicitud de baja por el CLIENTE, 15 dias
antes de la finalizacion del periodo contractual. En caso de que dicha solitud de baja no se haga efectiva, la prorroga podra ser
disentida en los siguientes 14 dias, una vez pasado dicho periodo la baja puede solicitarse pero el importe de la anualidad no
seré devuelto, salvo acuerdo entre las partes.

Condiciones Particulares.

6. Terminacién del contrato

6.1.- El contrato podra finalizar por el mutuo acuerdo de las partes.

6.2..-Las relaciones contractuales entre Mevoydevinos.com y el CLIENTE que no tuvieran una duraciéon determinada podran
terminarse por cualquiera de las partes en todo momento sin necesidad de justificacion alguna.

6.3.- El CLIENTE podra terminar anticipadamente los contratos, dicha cancelacion no supondra la devolucion de la anualidad
siempre que se hayan pasado los 14 dias posteriores a la contratacién o proérroga del contrato. (ver clausula 5.2 Condiciones
Generales)

6.5.-Si el CLIENTE solicitase prestaciones adicionales al contrato. Las prestaciones adicionales pueden ser, segun las
regulaciones de renuncia indicadas, objeto de renuncia por separado, continuando por lo demas la vigencia del contrato.
7. Proteccion de Datos Personales

7.-1 Mevoydevinos.com manifiesta el maximo respeto y otorga una gran importancia a la protecciéon de datos de sus clientes,
cuyas decisiones sobre el uso de sus datos se respetaran en todo caso.

7.-2 Mevoydevinos.com cumple con la Ley Organica 15/1999, de Proteccion de Datos de Caracter Personal y con cualquier otra
normativa vigente en la materia, y mantiene una Politica de Privacidad sobre datos personales, en la que se establece,
principalmente, el uso que Mevoydevinos.com hace de los datos de caracter personal, se informa a los clientes detalladamente
de las circunstancias esenciales de dicho uso y de las medidas de seguridad que se aplican a sus datos de caracter personal
para evitar que terceros no autorizados puedan acceder a ellos.

7.3- Los datos personales, bancarios asi como teléfono, correo electrénico se utilizan en exclusividad para gestionar los servicios

ofrecidos por Mevoydevinos.com, en ningln caso seran suministrados, cedidos o vendidos a un tercero sin importar el fin.

8. Derecho de desistimiento
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8.1.-Cuando el CLIENTE sea un consumidor y el contrato se celebre sin la presencia fisica simultanea del CLIENTE y de
Mevoydevinos.com (venta a distancia), el CLIENTE gozara del derecho de desistimiento descrito en esta seccion.

8.2.- EI CLIENTE dispondra de un plazo maximo de catorce dias para desistir del contrato mediante declaracién por escrito,
remitida por fax, correo ordinario a la direccién Mevoydevinos.com.

8.3.- El plazo para ejercer el derecho de desistimiento, que no implicara penalizacién alguna o necesidad de
indicacion de los motivos, empezara a correr desde el dia de la celebracion del contrato.

8.4.-.El derecho de desistimiento del CLIENTE se extingue anticipadamente si Mevoydevinos.com, contando con el
consentimiento expreso del CLIENTE o a iniciativa de éste, ya ha comenzado con la prestacion del servicio contratado antes de
la expiracion del plazo de desistimiento. EI CLIENTE no tiene derecho de desistimiento si Mevoydevinos.com le suministra
mercancias elaboradas de acuerdo con las especificaciones del CLIENTE o que estén disefiadas claramente en funcién de sus
necesidades ( Por ejemplo fotos profesionales, video profesional, logotipo, disefio web, video menu)

10. Legislacién aplicable y fuero, Resolucién alternativa de conflictos

10.1.-En lo previsto en las presentes Condiciones Generales, asi como en la interpretacion y resolucion de conflictos que
pudieran surgir entre las Partes, sera de aplicacion la legislacién espafiola.

10.2. Las Partes se someten para la resolucién definitiva de todas las controversias resultantes de la relacién contractual a los
juzgados o tribunales gque resultaran competentes en cada caso.

11. Varios

En caso de que una o varias de las estipulaciones de las presentes Condiciones Generales resultasen nulas, la validez
del resto no quedara afectada.

11.1.- Mevoydevinos.com se compromete a la publicaciéon de las actualizaciones en el menor tiempo posible, siempre dando
prioridad a eventos, promociones cuyo inicio y o final esté méas cercano.

11.2.- Mevoydevinos.com se compromete al trato directo con el cliente directamente o por medio de un agente cualificado,
formado con toda la informacién necesaria para satisfacer las demandas, resolver dudas y gestionar nuevos y futuros servicios.

11.3.- Mevoydevinos.com se compromete a no dejar en ningdn momento la atencién post-compra de una manera directa y
personal, intentando no utilizar dentro de lo posible elementos mecanicos que sustituyan al ser humano.

11.4.- Mevoydevinos.com se compromete a realizar un servicio de posicionamiento especifico y personal a los establecimientos
teniendo en cuenta las caracteristicas particulares de cada establecimiento.

11.5.- Mevoydevinos.com se compromete dado el caso de cierre del portal definitivo a notificar por escrito o via telefénica a los

establecimientos adheridos con el fin de finalizar el contrato vigente, siempre que lo hubiera, devolviendo la parte proporcional
de los servicios abonados y no consumidos por el cliente en caso de que existieran.
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Anexo 4: Contrato de Agencia

CONTRATO DE AGENCIA

En ,a
REUNIDOS
De una parte, el PRINCIPAL, empresa , domiciliada en av. /Los Deportes n° 14 05200

Arévalo (Avila) y con NIF 70815337Q, en cuyo nombre y representacion actia don Juan Carlos Sanchez

Rodriguez, mayor de edad, con domicilio en la Calle Amor de Dios n° 23, 47010, Valladolid y con DNI

70815337Q,
De otra, el AGENTE, don/a ...........ccovvvviinninnn.n. , mayor de edad, con domicilio en la calle ..................... ,
numero ........, ycon DNI/NIE ....................

INTERVIENEN

De una parte, JUAN CARLOS SANCHEZ RODRIGUEZ propietario y administrador unico de la empresa Yggdrasil

Marketing, quien comparece en su propio nombre y derecho, como PRINCIPAL.

Y de otra parte, , quien comparece en su propio nombre y

derecho, como AGENTE.

Las Partes, en la calidad con la que actian, y reconociéndose capacidad juridica para contratar y obligarse y en

especial para el otorgamiento del presente CONTRATO DE AGENCIA O AGENTE COMERCIAL

EXPONEN

I. Que, el AGENTE es un profesional independiente que se encarga de manera continuada o estable de promover,
negociar 0 concretar operaciones mercantiles por cuenta y en nombre ajenos, y se encuentra dado de alta en el
Impuesto de Actividades Econdmicas y en el Régimen Especial de Auténomos de la Seguridad Social.

I1. Que, el PRINCIPAL se dedica a la siguiente actividad:
SERVICIOS DE MARKETING DIGITAL relacionados con los siguientes portales web:

www.mevoydevionos.com Otros futuro
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Y dentro del marco de dicha actividad desea contratar parte de los servicios profesionales que ofrece el AGENTE.

I11. Que, las Partes acuerdan comprometerse a la celebracion de un contrato de agencia en los términos y
condiciones que en el presente documento se establezcan.

IV. Que, en virtud de estas consideraciones, las Partes, libre y voluntariamente, otorgan el presente Contrato de
Agencia (en adelante, el Contrato), y que se regira por las siguientes

CLAUSULAS

1. OBJETO

Por medio del presente Contrato el AGENTE promovera, de manera continuada y estable, actos u operaciones de
comercio por cuenta y en nombre del PRINCIPAL dentro de los limites territoriales establecidos en la clausula
referida a la Zona Geogréfica de actividad.

El AGENTE promovera la comercializacion, en el territorio designado, de los servicios del PRINCIPAL tal y
como son especificados en documento Anexo a este Contrato. Dichos servicios son susceptibles de variacion,
limitacion, cambio, suspension temporal o definitiva, a tenor de las necesidades, situacién, evolucién o
fluctuaciones del mercado, a criterio de la direccion del PRINCIPAL.

El AGENTE no celebrara contratos de compraventa con terceros sobre los servicios del PRINCIPAL, sino que se
limitard a promover la venta de los mismos.

De forma especifica, con el fin de diferenciar de la forma mas precisa posible las operaciones de cuya promocion
se encargara el AGENTE, ambas partes acuerdan distinguir en sus relaciones derivadas del presente Contrato, que
las operaciones a realizar y promover por parte del AGENTE comprenderan:

=

Buscar vinculos mercantiles de union entre el cliente final y el PRINCIPAL.

2. Representar segun los términos acordados, las directrices y las formaciones recibidas al PRINCIPAL en
la zona geografica definida en la clausula referida a la Zona Geografica de la actividad.

3. Mantener una relacion Post-Venta con el cliente en representacién del PRINCIPAL.

2. FACULTADES DEL AGENTE

El AGENTE podré negociar, en nombre del PRINCIPAL, operaciones de compraventa, si bien no tendra la
facultad de concluir contratos en nombre del PRINCIPAL ni de obligarle juridicamente de cualquier otra forma.
Se limitara a informar a los clientes de las condiciones de compraventa establecidas por el PRINCIPAL y mediar
entre este y los clientes y potenciales clientes, facilitando el contacto y transmision de los documentos necesarios
para cerrar la operacion de compraventa.

El AGENTE no tendra facultad de firmar ningin documento en nombre del PRINCIPAL en ningun caso o
escenario.

3. RIESGO DE LAS OPERACIONES

El riesgo y ventura de las operaciones promovidas por el AGENTE seran, en todo caso, asumidas por el
PRINCIPAL, el cual tendréa la autonomia de aceptar o no dichas operaciones.
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4. INDEPENDENCIA DEL AGENTE

En todo caso, el AGENTE actuara como intermediario independiente respecto del PRINCIPAL, en consecuencia,
dispondra de plena independencia para determinar los criterios conforme a los que organiza y dirige sus
actividades y la organizacion temporal o la distribucion del tiempo que dedica a las mismas.

No obstante, la independencia y autonomia del AGENTE en el desarrollo de su actividad profesional se establecen
sin perjuicio de que, en todo caso, debera respetar las instrucciones generales y razonables del PRINCIPAL en
materias y aspectos tales como, pero no solo: precios, pago de operaciones, o publico objetivo, descuentos,
promociones entre otros aspectos de indole similar.

Ambas Partes acuerdan que el AGENTE NO podra desarrollar su actividad profesional por cuenta de terceros
distintos del PRINCIPAL (Subagente).

Asimismo, en aquellos casos en los que el AGENTE quisiera realizar ciertas tareas encomendadas por el
PRINCIPAL a través de un Subagente, el AGENTE se obliga a comunicar al PRINCIPAL la identidad de aquellos
terceros con los que pretenda establecer una relacion de agencia y/o representacion y/o distribucién con
anterioridad a la firma de cualquier tipo de acuerdo. Los acuerdos AGENTE - Subagente y sus condiciones
deberan ser pactadas previamente y de forma expresa entre el AGENTE y el PRINCIPAL. En todo caso, entre las
condiciones a pactar, deberd establecerse necesariamente las condiciones econdmicas de la participacion del
Subagente en la comision devengada por el AGENTE respecto del PRINCIPAL.

El PRINCIPAL debe estar de acuerdo con participacién en proceso de un subagente.

5. ZONA GEOGRAFICA DE ACTIVIDAD

El AGENTE promovera los actos u operaciones de comercio en nombre del PRINCIPAL en la siguiente Zona
Geografica de actividad o territorio: PROVINCIA DE

En todo caso, el AGENTE se obliga a no promover ningin acto u operacién de comercio en nombre del
PRINCIPAL fuera de dicha Zona Geografica de actividad o territorio, ni a personas fisicas o juridicas de la Zona
Geogréfica de Actividad que, por el tipo de actividad que desarrollan, pudieran comerciar con los productos y/o
servicios fuera de la Zona Geografica de Actividad, CON EXCEPCION de mutuo acuerdo por escrito entre el
PRINCIPAL y el AGENTE para expandir, reducir o modificar el ambito geografico siempre mirando por el bien
comun de ambos participes del presente contrato.

6. DURACION

Mediante el presente Contrato, el AGENTE promovera, de manera continuada y estable, actos u operaciones de
comercio por cuenta y en nombre del PRINCIPAL durante TRES MESES, a partir de la fecha del presente
Contrato.

Llegada la fecha de terminacidn acordada, la relacién contractual entre las Partes quedaré extinguida, salvo que
ambas partes estén de acuerdo con prorrogar dicho contrato en las mismas condiciones o generar otro contrato
diferente a este.

7. OBJETIVO MINIMO DE VENTAS O TRANSACCIONES COMERCIALES

El AGENTE se compromete, a transmitir al PRINCIPAL un minimo de solicitudes de contratacion que queda
fijado en una facturacion mensual de: -1700EUROS-
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Si el AGENTE no alcanzara el minimo establecido, el PRINCIPAL podra ejercer, a su eleccién, uno de los
siguientes derechos:

a) Rescindir el Contrato;
b) Redefinir el Publico Objetivo;
c) Mantener el Contrato siempre que el Agente acepte dicha prorroga;

El PRINCIPAL deberéa notificar expresamente y por escrito al AGENTE el ejercicio de cualquiera de estos
derechos en un plazo maximo de 3 dias naturales siguientes desde el final del mes en el que el objetivo minimo de
-1700-euros de facturacién no se haya alcanzado.

Una vez transcurrido el PERIODO DE PRUEBA establecido en el punto 8.1 de este contrato, Si en el mes o
meses restantes se detectase una caida drastica de la produccion y se detectaran deficiencias en el compromiso,
deberes y obligaciones registradas en el presente contrato el PRINCIPAL podra rescindir unilateralmente el
contrato, abonando las cantidades acorde a lo establecido en la clatsula 8.1.

8. REMUNERACION DEL AGENTE.

Como contraprestacion econémica por ejercicio de su actividad comercial, el AGENTE tendra derecho a:

Fijo de -400- euros/ mes + -20-% Facturacién+ objetivo (estructurado en el punto contractual noveno)

El pago de la cantidad sera siempre a mes vencido.

8.1 PERIODO DE PRUEBA Y ABONOS EN CASO DE RECISION CONTRACTUAL

El periodo de prueba esta estipulado en un 2 MESES desde el comienzo de la actividad y firma de dicho contrato
por el cual el principal puede rescindir unilateralmente el contrato de agencia.

El montante de -400- euros de retribucion fija s6lo se abonara si el AGENTE trabaja el mes completo y con
exclusividad de trabajar para el PRINCIPAL. En caso de recisién por incumplimiento contractual o no cumplir el
periodo de prueba se remunerara la parte fija proporcional de los dias trabajados hasta el momento de la
notificacion escrita (Ver cladsula 21) de la liquidacion contractual, entendiendo -400-euros/30dias para
cuantificar el correspondiente abono.

Por otra parte en caso de que la relacion contractual acabase antes de la finalizacién mensual, el montante
comisionado por el AGENTE, entendiendo este por el -20-% de la facturacién sera abonado por el PRINCIPAL
al AGENTE.

9. REMUNERACION POR OBJETIVOS. (Cuantias a sumar a los 400 euros de fijo)

Si el AGENTE consigue el montante de 4000 EUROS/MES obtendra una bonificacion de -150-EUROS- TOTAL
A PERCIBIR (0°2*4000)=800- EUROS/MES + -150- EUROS = -950- EUROS.

Si el AGENTE consigue el montante de 5000 EUROS/MES obtendré una bonificacién de -300-EUROS-TOTAL
A PERCIBIR (0.2*5000)=1000- EUROS/MES + -300- EUROS = -1300-EUROS.

Si el AGENTE consigue el montante de 6000 EUROS/MES obtendré una bonificacién de -450-EUROS-TOTAL
A PERCIBIR (0.2*6000)=1200-EUROS/MES + -450- EUROS = -1650-EUROS.

Si el AGENTE Consigue el montante de 7000 EUROS/MES obtendra una bonificacion de -600- EUROS TOTAL
A PERCIBIR (0.2*7000)=1400 EUROS/MES + -600- EUROS = -2000- EUROS.
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10. OBLIGACIONES DEL AGENTE

El AGENTE se obliga a promover las actividades y operaciones de comercio relativas a este Contrato de acuerdo a
la buena fe y con la mayor lealtad al PRINCIPAL y a los intereses e instrucciones de este Gltimo.

El AGENTE debera ejecutar sus obligaciones con la mayor diligencia y en concordancia con los intereses del
PRINCIPAL, que a su vez reconoce Yy debe conocer.

En particular, el AGENTE se obliga a realizar una prospeccion continua de clientes y clientes potenciales, realizar
ofertas a los mismos, y realizar el seguimiento continuado de los clientes ya conseguidos, no dejando de lado en
ningdn momento la atencién post-venta. Igualmente, se obliga a asistir al PRINCIPAL en los cobros, vy, si
procediera, la colaboracién con los Clientes en el inicio de los servicios y durante la vida de los mismos.

El AGENTE reconoce saber que uno de los principales objetivos por los que se establece este Contrato es para
expandir la actividad e incrementar la presencia del PRINCIPAL en el territorio correspondiente a la Zona
Geografica de actividad, por tanto, se compromete a realizar sus mejores esfuerzos para incrementar el volumen de
ventas y contratacion de los servicios del PRINCIPAL.

El AGENTE debera mantener en todo momento la adecuada organizacién profesional de su actividad y conforme
a los usos y costumbres profesionales propias de su sector de actividad. En consecuencia, el AGENTE utilizara los
medios materiales y vestimenta adecuados.

Asimismo, el AGENTE mantendrd actualizados todos los datos e informaciones de clientes, contactos,
inversiones, informacién sobre acciones realizadas por la competencia, nuevas tendencias, nuevos productos,
incidencias, y todo otro aquel relativo a la actividad realizada en la Zona Geogréafica de actividad. En
consecuencia, se compromete a informar de forma inmediata al PRINCIPAL de todas las solicitudes de
contratacion que reciba de clientes y potenciales clientes.

El AGENTE deberé emitir un informe diario al PRINCIPAL con el objetivo de que este pueda ayudar, asesorar
y/o aconsejar las estrategias a seguir frente a los distintos tipos de clientes que forman parte del publico objetivo.

El AGENTE se obliga a recibir en nombre del PRINCIPAL toda clase de reclamaciones de terceros o clientes
sobre defectos o vicios de calidad en los servicios contratados como consecuencia de las operaciones promovidas,
aunque no se hubiesen concluido.

Igualmente, el AGENTE dispondra de cuantos medios de comunicacidn sean necesarios para asegurar un contacto
adecuado y constante con el PRINCIPAL.

11. OBLIGACIONES DEL PRINCIPAL

El PRINCIPAL se obliga a actuar lealmente y de buena fe en sus relaciones con el AGENTE y conforme a los
usos y costumbres profesionales propios de su sector de actividad.

El PRINCIPAL se obliga al pago, en tiempo y forma, de las comisiones de acuerdo con lo previsto en este
Contrato. Asimismo, se obliga a poner a disposicion del AGENTE los medios necesarios para el ejercicio de la
promocion de los servicios, asi como el soporte o material técnico que fuere necesario para el funcionamiento, y
por ende, para la comercializacion de los servicios. Igualmente, el PRINCIPAL se encargard de comunicar al
AGENTE los precios o tarifas de los productos servicios vigentes en cada momento, notificAndole con antelacion
suficiente las modificaciones que se produzcan.

El AGENTE informara al PRINCIPAL de cualquier solicitud de contratacion obtenido. EI PRINCIPAL, podra
rechazar los pedidos que le haya tramitado el AGENTE, si bien el rechazo continuado de pedidos se considerara
contrario a la buena fe y serd causa de incumplimiento del Contrato por parte del PRINCIPAL. En todo caso, el
PRINCIPAL informara al AGENTE en un plazo maximo de 2 (dos) dias naturales, solicitudes de contratacién que
le transmita, si los acepta o los rechaza; entendiéndose aceptado si, transcurrido el citado plazo, el PRINCIPAL no
hubiese contestado. De no ser aceptados por el PRINCIPAL, el AGENTE no percibird comision alguna de dichos
contratos rechazados.
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Con el objetivo de asistir al AGENTE de la forma mas eficaz posible, el PRINCIPAL se obliga a comunicar al
AGENTE aquellos contactos directos que clientes de la Zona Geografica de actividad establezcan con el
PRINCIPAL, proporcionandole asimismo los datos e informaciones correspondientes a las ofertas y/o ventas
realizadas y/o solicitudes de contratacion recibidas, asi como cualquier otro dato no confidencial que pudiera ser
de ayuda a la promocién y realizacion de las operaciones encomendadas mediante este Contrato.

El PRINCIPAL, en todo caso, remitirdA mensualmente una copia del listado de las aceptaciones de pedido y/o
solicitudes de contratacion recibidas. lgualmente, debera comunicar al AGENTE, inmediatamente tras su
recepcion, los pagos que han sido recibidos o efectuados por ventas o contratacion, asi como facilitarle un resumen
mensual de los mismos.

Dado que los servicios contratados son cobrados al mes siguiente de la realizacién del servicio, el PRINCIPAL
tiene el derecho de detraer el mismo importe comisionado y no cobrado del importe futuro a percibir por el
AGENTE siempre que el problema en el cobro venga dado por un disentimiento del cliente en cualquiera de los
momentos en los que puede hacer uso de dicho derecho.

El PRINCIPAL se compromete a mantener una comision a negociar en el futuro, por los clientes mantenidos en
cartera por el AGENTE de un afio a otro, dado el cardcter anual de los servicios principales que se van a ofertar,
dicho montante se sumara al importe mensual a percibir incluyendo la comisién por mantenimiento de aquellos
contratos que se materializaran en dicho mes.

12. GASTOS DE REPRESENTACION Y DIETAS DE DESPLAZAMIENTO

Todos los gastos desembolsados por el AGENTE en el ejercicio de su actividad profesional, y particularmente
aquellos relativos a los gastos de representacion y dietas de desplazamiento, seran a cargo de éste y se
consideraran cubiertos por la remuneracion que le pudiera corresponder en virtud de lo expuesto en la clausula
relativa a la Remuneracion en el presente Contrato.

Exceptuando toda accion por parte del AGENTE que sea realizada fuera de la ciudad de residencia del AGENTE
(en este caso la CIUDAD DE AVILA), debera ser consensuada con el PRINCIPAL. Se analizara la accion
comercial atendiendo a los costes de transporte, alojamiento, dietas y cualquier otro coste que pudiera darse segln
la naturaleza de la accion y duracion.

ACCIONES COMERCIALES PREVISTAS EN EL TIEMPO

1. Visita o prospeccion de clientes en ciudad o pueblo ajeno a la ciudad de inicio de la actividad (Ciudad de
) planificadas conjuntamente por el AGENTE y el PRINCIPAL con un minimo de 7 dias de
anterioridad, para poder planificar, analizar y realizar las acciones previas necesarias para dotar al AGENTE

de la mayor informacion posible con el fin de facilitar su trabajo.

2. Acciones comerciales o de ambito representativo solicitadas por el PRINCIPAL y PLANIFICADAS con un
minimo de 15 dias de anterioridad.
2.1. Eventos.
2.2. Ferias.
2.3. Reuniones corporativas.
2.4. Seleccion de Personal.
2.5. Viajes Internacionales.

El PRINCIPAL dotara una cantidad econdémica fija razonable y digna, acorde la accion comercial concreta,
analizando y desglosando la cuantia estimada para cada dotacion sin perjuicio del AGENTE.

13. SEGUIMIENTO DE LA ACTIVIDAD

El AGENTE se compromete, a fin de facilitar el seguimiento de la ejecucion del Contrato, a remitir
periddicamente al PRINCIPAL informacion y/o documentacion sobre el estado de las actividades desarrolladas en
ejecucion del presente Contrato. En particular, el AGENTE preparara informes en los que se detallaran las visitas
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y/o reuniones con clientes actuales y/o potenciales, los resultados alcanzados y otros datos relevantes para el
desarrollo de un plan de actuacion.

El informe debe ser siempre que se pueda diario por parte del AGENTE.

No obstante, el PRINCIPAL se reserva la facultad de exigir al AGENTE otra informacion o documentacién
adicional que pudiera necesitar para poder realizar un correcto seguimiento de las actividades y/o acciones
comerciales que el AGENTE pudiera estar desarrollando en virtud del presente Contrato.

14. EXCLUSIVIDAD Y NO COMPETENCIA

El AGENTE, durante la vigencia del presente Contrato, no representara a otros principales de productos
competidores a los del PRINCIPAL en la Zona Geografica de actividad. En consecuencia, el AGENTE no
participara de actividades profesionales (fabricar, comercializar, distribuir) de ninguna indole; asi, no promovera la
comercializacion (por cuenta propia o ajena) de ningun producto y/o servicio.. .

La obligacion de no competencia al PRINCIPAL se aplicara durante el periodo de duracion del contrato y
persistird durante un periodo de dos afios tras la extincion del Contrato salvo que el Contrato no alcanzase la
duracién de dos afios, en cuyo caso dicho periodo de limitacién de competencia post-contractual serd de un afio.

No obstante, el PRINCIPAL guarda para si la facultad de intervenir y negociar directamente, sin intermediacion
del AGENTE, con clientes y potenciales clientes situados en la Zona Geogréfica de actividad siempre que
informe, previa, expresamente, al AGENTE de dichos acuerdos.

Llegado este caso, el AGENTE tendra derecho a percibir una comision que sera negociada en su momento
teniendo en cuenta el futuro mantenimiento de este contrato por parte del AGENTE.

15. RELACION DE CARACTER MERCANTIL

La relacion de las partes firmantes en este contrato tiene, exclusivamente, caracter mercantil, no existiendo vinculo
laboral alguno entre el AGENTE y el PRINCIPAL.

16. EL DEBER DE SECRETO Y CONFIDENCIALIDAD

Las Partes se comprometen a que el desarrollo de este Contrato se rija en la mas absoluta confidencialidad,
respetando el deber de diligencia y secreto profesional. Asi, ambas Partes se obligan a no revelar ninguna
informacion relativa a este Contrato, ya sea relativa a las negociaciones, transacciones o cualquier asunto de las
Partes, ni el contenido ni existencia del Contrato aqui suscrito, ni sobre las actividades que se van a desarrollar con
respecto a los servicios relativos a este Contrato.

Particularmente, el AGENTE se compromete a no revelar a terceros durante la vigencia del presente Contrato,
informacién de caracter técnico o comercial (Informacion Confidencial), incluyendo técnicas, procesos,
conocimientos, clientes, métodos de venta o datos, precios, ni utilizar dicha informacidn para propdsitos diferentes
a los establecidos en este Contrato. En consecuencia, no podra facilitar a terceros o utilizar para su propio
beneficio la informacion que obtenga en el ejercicio de las actividades profesionales que desarrolla por el presente
Contrato, y especialmente cuando aquella revelacién pueda favorecer a estos o cuando la misma pueda perjudicar
en cualquier forma al PRINCIPAL.

Asi, el AGENTE se compromete expresamente a no realizar copias, grabar, reproducir, manipular, revelar a
terceros, o poner a disposicion de estos la informacidon o documentacion (Informacién Confidencial) que pueda
recibir directa o indirectamente del PRINCIPAL e, igualmente, a la finalizacién del Contrato se obliga frente al
PRINCIPAL a devolverle y/o destruir dichas informaciones y datos que se hallasen en su poder.

Asimismo, el AGENTE respondera frente al PRINCIPAL del incumplimiento de las obligaciones asumidas en
virtud de esta clausula.
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17. PROTECCION DE DATOS

Las Partes de este contrato conocen y se obligan a cumplir la Ley Organica 15/1999, de Proteccion de Datos de
Carécter Personal (LOPD) y su normativa de desarrollo, y/o aquellas que las pudieran sustituir o actualizar en el
futuro.

De esta forma, las Partes son conscientes de que mediante la firma de este Contrato consienten que sus datos
personales recogidos en el presente Contrato, asi como aquellos que se pudiesen recoger en el futuro para poder
dar cumplimiento o una correcta ejecucidn de este mismo, podrian ser incorporados por la otra Parte a su propio
fichero de recogida de datos con el fin de gestionar correctamente la relacion contractual y, eventualmente, para
una gestion administrativa y/o comercial.

En todo caso, las Partes se comprometen a que estos datos personales no seran cedidos en ningln caso a terceros,
aunque, si se diese el caso de que fuera a realizarse algun tipo de cesion de datos personales, se comprometen
siempre y de forma previa, a solicitar el consentimiento expreso, informado, e inequivoco de la Parte que es titular
de dichos datos de caracter personal.

De esta clausula no resulta ninguna limitacion o restriccion para las Partes en cuanto al ejercicio de los derechos
de acceso, rectificacion, cancelacién u oposicién con los que pudieran contar.

En todo caso, el AGENTE se compromete a que, el tratamiento de los datos de caracter personal a los que tenga
acceso por razén de la actividad profesional contratada objeto del presente Contrato, y de cuanta informacion en
general le sea facilitada por el PRINCIPAL, sea realizado manteniendo el mas estricto secreto profesional y
absoluta confidencialidad respecto de los datos de los mismos, asi como a cumplir diligentemente el deber de
guardia y custodia que sobre los mismos impone la LOPD.

Estos deberes seran exigibles al AGENTE durante la vigencia del presente Contrato y aln después de producida la
terminacion por cualquier causa del mismo, siendo responsable frente al PRINCIPAL del incumplimiento de las
obligaciones aqui asumidas.

Asimismo, el AGENTE se compromete a adoptar las medidas técnicas y/u organizativas necesarias para proteger
los datos de caracter personal a los que tenga acceso y a evitar su alteracién, pérdida, tratamiento y acceso no
autorizado, y ello en consonancia con la LOPD y sus normas complementarias de desarrollo.

El AGENTE respondera frente al PRINCIPAL del incumplimiento de las obligaciones asumidas en virtud de esta
clausula.

18. PROPIEDAD INTELECTUAL

El AGENTE reconoce por medio del presente Contrato que las marcas, logotipos, nombres y tantos otros derechos
de propiedad intelectual e industrial que conciernen a los productos y/o servicios objeto de este Contrato, se
encuentran debidamente registrados por el PRINCIPAL. Asi, el AGENTE se obliga a no registrar ninguna marca,
nombre o logotipo igual o similar a los pertenecientes al PRINCIPAL ni dentro ni fuera de la Zona Geografica de
actividad del PRINCIPAL.

Asimismo, el AGENTE se obliga a no hacer uso de estas marcas, logotipos, nombres y tantos otros derechos de
propiedad intelectual e industrial que conciernen a los servicios objeto de este Contrato, para fines distintos a los
del cumplimiento del Contrato.

Igualmente, el AGENTE se compromete a notificar al PRINCIPAL, tan pronto como tenga conocimiento de ello,
de cualquier violacion o uso indebido de marcas, logotipos, nombres y tantos otros derechos de propiedad
intelectual e industrial que conciernen a los servicios objeto de este Contrato, con el fin de que el PRINCIPAL
pueda iniciar los procedimientos legales que le corresponden.
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19. CAUSAS DE RESOLUCION

Las Partes se comprometen a cumplir las obligaciones que emanan de este Contrato para cada una de ellas en los
términos y condiciones establecidos a lo largo del mismo.

El incumplimiento de las obligaciones legales o contractuales, asi como la insolvencia definitiva o provisional, la
suspension de pagos, la quiebra, el concurso de acreedores, y/o el acuerdo de liquidacion de cualquiera de las
Partes, dara derecho a la otra Parte a rescindir el Contrato sin preaviso, si bien se notificara a la otra Parte la causa
de extincién expresamente y por escrito. Cuando el incumplimiento contractual fuere la falta de pagos por parte
del PRINCIPAL dara derecho al AGENTE a rescindir el Contrato y, si lo estimara oportuno, a proceder a su
reclamacion conforme a la Ley.

En todo caso, en el supuesto de que alguna de las Partes incumpliera alguna de las obligaciones del Contrato, o las
cumpliera de forma defectuosa, y este incumplimiento o cumplimiento defectuoso fuera subsanable, la Parte que a
su vez si hubiera cumplido con las suyas podra, previamente al ejercicio de su derecho de rescisién del contrato,
optar por exigir expresamente y por escrito dicho cumplimiento o subsanacién a la otra Parte.

Cuando el AGENTE sea una persona fisica, el Contrato también sera resuelto por causa de su fallecimiento, o
incapacidad o cualquier otra causa que le imposibilite cumplir con la ejecucion del Contrato con la calidad y
continuidad a que se compromete en virtud del mismo, con independencia de cualquier otro incumplimiento
contractual que pudiera producirse.

20. RESPONSABILIDAD E INDEMNIZACION POR DANOS Y PERJUICIOS

Incurrira en responsabilidad cualquiera de las Partes que actle de forma negligente o culposa en el cumplimiento
de las obligaciones establecidas en el presente Contrato y ocasionare con ello un dafio o perjuicio a la otra Parte.
La Parte que tenga que afrontar cualquier tipo de dafio o perjuicio en virtud de la actuacién de la otra Parte podra
reclamar la indemnizacion por los dafios y perjuicios ocasionados. Particularmente, seran de aplicacion los
Avrticulos 29 y 30 de la Ley 12/1992, de 27 mayo, sobre contrato de agencia.

El AGENTE realizara las actividades objeto de este Contrato con la buena fe y lealtad debida y de acuerdo a los
intereses del PRINCIPAL, comprometiéndose a asumir la responsabilidad por los errores, defectos o demoras
producidas en su ejecucion, o su incorrecta ejecucion o de su no ejecucion. No obstante, el AGENTE no sera
responsable de los errores, defectos o demoras producidas en la ejecucion, o la incorrecta ejecucion o de la no
ejecucion del Contrato, cuando esto emane de la omision o falseamiento de cualquier informacién, documento o
dato facilitado por el PRINCIPAL.

21. NOTIFICACIONES

Se afirma comprender y conocer el funcionamiento de los servicios de correo electronico. Los cuales se
podran utilizar como medio para enviar o recibir notificaciones por ambas partes AGENTE y PRINCIPAL.
Tras una notificacion se debera avisar telefonicamente de dicha notificacion.

La imposibilidad de comunicacion telefonica prolongada en el tiempo no serd prueba valida de no
constancia de dicha notificacion, dada la obligacién contractual de ambas partes de tener un contacto de
caracter informativo constante y directo, para la realizacién del trabajo de la mejor forma posible.

Los correos electrénicos donde que utilizaran ambas partes son los siguientes:
AGENTE:
PRINCIPAL:

Si se produjera un cambio, modificacion, cierre, imposibilidad de acceso a dichos correos electronicos, debera ser
notificado entre ambas partes sin prejuicio ni retraso de la fecha de notificacion, teniendo validez como prueba
fehaciente la copia o impresion del correo enviado y su cotejo con el correo enviado, visualizado en la cuenta en
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cuestion que realizo el envio. Cuya prueba tendra validez dado el caso ante la autoridad competente en supuesto
litigio.

22. ACCIONES LEGALES, LEGISLACION APLICABLE Y JURISDICCION

Las Partes reconocen quedar obligadas por el presente Contrato asi como sus correspondientes anexos, si los
hubiere, y sus efectos juridicos y se comprometen a su cumplimiento de buena fe.

Todo litigio relativo, especialmente, pero no solo, a la formacion, validez, interpretacion, firma, existencia,
ejecucion o terminacion de este Contrato y, en general, a la relacion establecida entre las Partes, serad sometido a la
legislacion espafiola, y en particular a la Ley 12/1992, de 27 mayo, sobre Contrato de Agencia.

Asi, en caso de controversia, diferencia, conflicto o reclamacioén en cuanto al Contrato, o en relacién al mismo, las
Partes acuerdan que se someteran a la jurisdiccion de los Juzgados y Tribunales competentes del domicilio del
PRINCIPAL.

Y en prueba de conformidad y aceptacion de todo lo establecido, ambas Partes firman este Contrato en dos
ejemplares y a un solo efecto, en el lugar y fecha al comienzo indicados.

PRINCIPAL: Juan Carlos Sanchez Rodriguez AGENTE:

N. COMERCIAL: N.COMERCIAL:
NIF: 70815337Q NIF:

FIRMA: FIRMA:
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