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RESUMEN DEL TRABAJO

Tipo de documento: Trabajo Fin de Grado para el Grado en Administracion y
Direccion de Empresas.

Titulo: Desarrollo de un negocio online de fotografias de eventos deportivos:
definicion de la oferta y principales decisiones comerciales.

Palabras clave: Negocio, Eventos, Fotografia, Venta online.

Caodigos clasificacion JEL: M13 'y M31

Mi finalidad en este trabajo es aplicar los conocimientos adquiridos durante mis
estudios en el grado de Administracion y Direcciobn de Empresas para investi-
gar si es posible convertir un hobby en una fuente complementaria de ingresos
para una unidad familiar. Para ello, voy a plantear el desarrollo de un negocio
online de venta de fotografias de eventos deportivos. Los pardmetros basicos
del proyecto son tres: —la venta online, a precios competitivos, —la realizacion
de fotografias de calidad desde ubicaciones idoneas, y —los deportes de equipo
y eventos deportivos. Establecidos estos parametros, procederemos a analizar
la situacion de la que partimos (DAFO) y a realizar un ejercicio de bechmarking
utilizando como referencia otras webs de fotografias deportivas. Posteriormen-
te, definiremos la oferta centrandonos en el producto y en la pagina web, identi-
ficaremos el mercado al que nos dirigimos y concretaremos los objetivos que
perseguimos. Conocidos los objetivos, acotaremos y precisaremos algunas de
las principales decisiones comerciales para este negocio. En concreto, habla-
remos de la marca, la seleccion de la plataforma web que utilizaremos como
principal canal de venta del producto, el precio y la publicidad en las redes so-
ciales. Por ultimo, realizaremos un balance de los ingresos y gastos para ver la

viabilidad financiera del negocio.



ABSTRACT

Kind of document: Final thesis for my Business Administration and Manage-
ment degree.

Title: Development of an online photography business for sporting events: offer
definition and main commercial decisions

Key words: Business, Event, Photography, Online.

JEL codes: M13y M31

My purpose with this project is to apply the knowledge acquired during my
Business Administration and Management degree to investigate if it is possible
to transform a hobby into a complementary income source. With this aim, | am
going to present the implementation of an online business which commer-
cializes sporting events’ photos through the Internet. The base parameters are
three: —the online sell, at competitive prices, —of quality photos taken from per-
fect locations, —of team’s sports and sport’s events. Once established this pa-
rameters, we will analyze our starting point (SWOT analysis) and we will do a
benchmarking practice using as a reference other sporting’s photography web-
sites. After that, we will define the offer based on the product and the web, we
will analyze the market and fix our strategic objectives. Based on this result, we
will fix our business decisions. In detail, the brand, how to select the web (our
main sales channel), the price, and the promotion in social networks. Finally, we
will analyze the future income and expenses involved with the project.
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1. JUSTIFICACION Y METODOLOGIA DEL TRABAJO

En mi familia siempre hemos sido grandes aficionados a la fotografia, espe-
cialmente mi padre, Ignacio Pérez Diez, quien desde hace muchos afios acude
a cursos de formacion y realiza fotografias en su tiempo libre. Como el deporte
es otra de sus pasiones y siempre que puede fotografia a amigos y familiares
participando en eventos deportivos, su especialidad es la fotografia deportiva.

Para él es simplemente una aficion, y por ello cuelga sus mejores fotografias
en paginas web y redes sociales donde pueden ser descargadas de forma gra-
tuita. Sin embargo, sus fotos siempre destacan por el nimero de likes y son
comentadas incluso por fotégrafos profesionales. Ademas, cuando ha puesto a
la venta algunas de ellas a través de paginas web dedicadas a su comerciali-

zacion, éstas se han vendido con éxito.

Este hecho, unido al au-
mento de eventos deporti-
VoS que ha experimentado
la ciudad de Valladolid en
los dltimos afios y a la cre-
ciente “necesidad” de las
personas de mostrar sus
fotos en redes sociales, ha

sido principalmente mi ins-

piracion a la hora de reali-

zar este trabajo de fin de

Figura 1. Fotografia final de rugby de la Copa del Rey —
Valladolid 2016 (Foto. I. PEREZ DIEZ). grado (TFG).

Mi finalidad es aplicar los conocimientos adquiridos durante mis estudios en el
grado de Administracion y Direccion de Empresas para investigar si es posible
convertir un hobby en una fuente complementaria de ingresos para la unidad

familiar.

Para ello, voy a plantear el desarrollo de un negocio online de venta de foto-
grafias de eventos deportivos. En el marco de este negocio, contemplaremos
la posibilidad de que fotografos de otras zonas o ciudades se hagan colabora-

dores de la web y puedan subir las fotos de los eventos que hayan cubierto,



obteniendo una comision por las ventas previa aprobacion de la calidad por
parte del director del negocio. Junto a ello, también pensamos en la obtencién
de ingresos por otras vias, tales como la venta de las fotografias en papel y la
venta de articulos con las fotos impresas en ellos (tazas, cojines, camisetas,...)
y la publicidad directa en la web de empresas de material deportivo o cualquier

otra actividad.

A continuacion, antes de entrar de lleno en el TFG, expondremos porqué nos
hemos decantado por plantear este negocio, es decir, en qué elementos se
cifra su atractivo, y la metodologia que seguiremos para dar los primeros pasos

en su desarrollo.

1.1 IDEA DEL NEGOCIO DEL FOTOGRAFO

Como antes avanzamos, la idea principalmente consiste en la venta online de
fotografias de participantes en eventos deportivos. A nuestro entender, para
gue una idea de negocio se transforme en un éxito, debe contar con varias ca-
racteristicas que la hagan atractiva. En este caso, el tema resulta muy intere-
sante porgue en él confluyen hasta tres elementos de indiscutible actualidad en

los negocios actuales.

Venta online. Es de sobra conocido el aumento tan significativo que experi-
mentan afio tras afio las ventas a través de internet, y mas aun cuando los pro-
ductos vendidos no necesitan ser enviados sino que pueden descargarse in-

mediatamente desde cualquier ordenador con conexién a internet.

Fotografia. Igualmente, las redes sociales, fundamentalmente Instagram y Fa-
cebook, se han convertido en auténticos destinos de millones de fotografias
diarias y los teléfonos moviles actuales disponen de camaras de calidad que
hacen que todo el mundo se comunique cada vez mas a través de fotografias.
Aunque luego veremos que este punto puede ser un inconveniente, es innega-
ble que, por diferentes motivos, la necesidad de fotos de las personas ha creci-

do exponencialmente.

Deporte. Vida sana, dieta equilibrada, deporte, son actividades a las que cada

vez se apuntan mas personas, tanto niflos como adultos.



No obstante, pese a que la idea de negocio en si misma contiene elementos
atractivos para el mercado, todavia hay que dotarlos de alguna caracteristica
diferenciadora que aporte valor al cliente. En este sentido, definimos la pro-

puesta de negocio en los siguientes términos:

= Venta online, si, pero inmediata y a precios competitivos y con una nave-
gacion facil y fiable que ayude a la compra por impulso.

= Fotografia, si, pero de alta calidad y que destaque sobre las realizadas por
la mayoria de usuarios de camaras de maviles.

= Deporte, si, pero de equipo y de eventos deportivos cuyas fotos estén
realizadas desde ubicaciones idéneas y fuera del alcance de cualquiera.

En resumen, la idea de negocio esta concebida porque creemos que la res-
puesta del cliente a las siguientes preguntas va a ser favorable en términos

empresariales:

¢, Quién se resistira a comprar a golpe de un click una foto de su
hijo celebrando un gol o parando un penalti si la foto es de alta

calidad y a un precio muy asequible?

¢, Quién no quiere tener un buen recuerdo de su participacion
en una media maratdn cruzando la meta o saltando un obstéa-

culo en una Spartan Race?

1.2 METODOLOGIA

Como ya hemos sefialado, nuestro trabajo consiste en la realizacién de un do-
cumento que explique de forma detallada el desarrollo de un negocio de venta
de fotografias de eventos deportivos a través de una pagina web. La finalidad
del mismo es demostrar su viabilidad y orientar la toma de decisiones comer-

ciales.

Una vez que tenemos claros los parametros a partir de los cuales vamos a
desarrollar el negocio, —venta online inmediata, con una navegacion facil y fia-
ble y a precios competitivos, —fotografia de alta calidad y realizada desde ubi-
caciones idoneas y —deporte tanto de equipo como de eventos deportivos, con-
sideramos pertinente analizar la situacion de la que parte el fotégrafo, Ignacio

Pérez Diez. Para ello aplicaremos el anélisis DAFO (Debilidades, Amenazas,



Fortalezas y Oportunidades). Asi mismo, a modo de benchmaking, analizare-
mos que practicas empresariales se estan realizando en empresas similares a
la que pretendemos lanzar para identificar aquellos aspectos que consideramos
mA&s interesantes y que se pueden trasladar al negocio online que estamos

pensando crear.

Una vez analizada la situacion de la que partimos, y con una perspectiva de
como se esta procediendo en otras webs similares de venta de fotografias,
procederemos a definir la oferta centrandonos en el producto (las fotografias)
y en el medio de venta (la pagina web), a identificar el mercado al que nos
dirigimos y a concretar los objetivos que perseguimos basandonos en las
caracteristicas SMART —specific (especificos), measurable (medibles), achie-
vable (alcanzables), realistic (realista), timely (temporal)}. Conocidos los objeti-
VOs, acotaremos y precisaremos algunas de las principales decisiones co-
merciales para este negocio. En concreto, hablaremos de la marca, la selec-
cion de la plataforma web que utilizaremos como principal canal de venta del
producto, el precio y la publicidad en las redes sociales. Por ultimo, realizare-
mos un balance de los ingresos y costes para ver el equilibro financiero del

negocio.

2. ANALISIS DE LA SITUACION DE PARTIDA
2.1 MATRIZ DAFO

Para planificar nuestras futuras actuaciones, lo primero que debemos pregun-
tarnos es: ¢,a qué situacion se enfrenta el fotografo? Para ello, vamos a realizar
un analisis o matriz DAFO que nos permita ver sus fortalezas y debilidades y
cual es la situacion externa que se presenta en el mercado, esto es, qué ame-

nazas y oportunidades se pueden identificar (véase un resumen en la Figura 1).

¢, Qué aspectos destacan en el fotografo que pueden ser fuente de fortalezas?
En primer lugar, los conocimientos que acredita que le permiten realizar foto-
grafias de calidad en diferentes formatos y tamafios. Como deciamos en la in-
troduccion, conoce la tecnologia y sus fotografias ya han mostrado potencial de

venta. Es decir, puede ofrecer calidad y hacerlo a un precio competitivo.

! https://ivanmb.com/definir-objetivos-smart/.



Ademas, puesto que la actividad que comporta el negocio le gusta, le dedicara
una buena parte del tiempo disponible, o que le permitira atender las solicitu-
des con rapidez y una actitud positiva para impulsar el negocio y transformar

sus errores en aprendizaje.

No obstante, también hay que asumir que hay aspectos que pueden conside-
rarse debilidades. Ignacio Pérez Diez es un fotografo aficionado que, de mo-
mento, no dedica la totalidad de su tiempo a esta actividad. Sélo toma fotogra-
fias y realiza cursos de formacion en su tiempo libre. Ademas, solo se dedicaria
€l a esta actividad, por lo que, si al evento deportivo acuden muchos participan-
tes o compiten distintas categorias a la vez, puede ser necesaria la contrata-
cién de mas fotégrafos. Aunque inicialmente se pueden considerar debilidades,
podrian desaparecer con el paso del tiempo si se demuestra la viabilidad del
negocio y el fotografo decide realizar la actividad a tiempo completo. A ello hay

que afiadir que so6lo conoce a nivel usuario el disefio de paginas web.

¢,Con qué obstaculos o amenazas podemos encontrarnos en el mercado? Ca-
da vez en mayor grado la gente utiliza sus teléfonos moviles o cdmaras particu-
lares para hacer fotografias en los eventos deportivos y, como consecuencia,
puede abastecerse de su propio producto y no necesita comprar fotos. Otro
impedimento podria ser que no nos dejen participar como fotégrafos en un

evento.

No obstante, también se presentan oportunidades en el mercado de las que
nos podemos beneficiar. Como hemos sefalado anteriormente, compartir fotos
a través de internet y, en concreto, de las redes sociales se esta convirtiendo
para muchas personas en una necesidad, y ello unido a que cada vez mas per-
sonas se animan a llevar una vida saludable y a participar en eventos deporti-
vos, puede suponer que deseen en mayor medida tener fotografias de calidad
de dichos momentos. Por otro lado, si los participantes son nifios o nifias lo
normal es que vayan acompafados de sus padres a los eventos, y éstos quie-
ran adquirir las fotografias. Finalmente, para ahorrar tiempo y costes, podemos
utilizar algunas de las plataformas para la venta de fotografias online que exis-

ten en el mercado.



Tabla 1. Matriz DAFO

DEBILIDADES AMENAZAS
* Fotégrafo aficionado que no dedica la * Uso masivo de teléfonos moviles y
totalidad de su tiempo. camaras particulares para tomar fotos
= Toma fotografias y realiza cursos Unica- en eventos.
mente en su tiempo libre. * Imposibilidad de participar como fotégra-
= Trabajaria en solitario. fos en un evento.
= No es un profesional del disefio de pagi-
nas web.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
= Fotografias de calidad, en diferentes for- = Aumento del deseo de compartir fotos a
matos y tamarfio, a un precio competitivo. través de internet y mostrar en estas fo-
= Rapidez en la atencion al publico. tos una vida saludable.
= Actitud positiva derivada del deleite que = Acompafiamiento a los eventos de fami-
experimenta con su actividad. liares o amigos que pueden desear las
fotos.
= Posibilidad de utilizar plataformas ya
existentes para la venta de fotografias.

2.2 BENCHMARKING

Como parte del analisis de la situacion que estamos realizando, vamos a tratar
de aprender de lo que estan haciendo otras empresas que se dedican a un ne-
gocio analogo. Estrictamente, no podemos hablar de competidores, ya que tal y
como se plantea nuestra idea de negocio no existe una competencia ya que el
producto a comercializar es Unico (no habra dos fotografias iguales pertene-
cientes a fotografos diferentes) y exclusivo (cada evento deportivo se cubrira
por una sola empresa de fotografia). Pero si puede ser atil ver como estan en-

focando el negocio empresas que se dedican a una actividad similar.

Para ello vamos a realizar una practica de benchmarking que consistira en to-
mar como referencia las paginas web de fotégrafos que también se dediquen a
fotografiar eventos deportivos, para entender su funcionamiento, ver a qué pre-
cios estan vendiendo, qué promociones hacen a sus clientes, si tienen o0 no
publicidad, etc. Con objeto de tener una vision amplia, hemos seleccionado
webs espafiolas e internacionales de diferentes deportes®. En la Tabla 2 se

presenta una sintesis de sus principales puntos fuertes y débiles.

% Las paginas web estan consultadas en fecha: 27 de marzo de 2019.
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FOTO SPORT EVENTOS. http://www.fotosporteventos.com/

¥ Se trata de una web espe-
cializada en gimnasia
ritmica que fotografia cam-
peonatos alrededor de toda
Espafa. Es una empresa
que posee muchos puntos

fuertes.

é,;@k En primer lugar, los foto-
. grafos son  profesionales

Figura 2. Fotografia de Foto Sport Eventos. autorizados por la Federa-

cibn de Gimnasia Ritmica. Muestra de su profesionalidad y buen servicio es
que todo el personal aparece correctamente uniformado y que, en caso de ne-
cesitar contactar con ellos, dan la opcion de enviarles un whatsapp y ellos son
quienes llaman. La web esta bien pensada y disefiada. Se organiza por cam-
peonatos y cada foto tiene puesta la fecha y hora exacta de la toma y un cédigo
de letras y nUmeros que hay que indicar al hacer el pedido. Ademas, a través
de la pagina web, se pueden pedir muestras de las fotografias antes de com-
prarlas, ya que en un primer momento la foto aparece en baja resolucion y con

una gran marca de agua para evitar “pirateos”.

Una vez dispuestos a realizar la compra, ésta puede hacerse de forma indivi-
dual o en pack, ambas opciones en formato digital o impreso. Ademas, dentro
del segundo, ofrecen la opcién de imprimirla en formato pdoster. También puede

solicitarse en varios tamafios.

Los precios son asequibles y de facil comprension, lo que incrementa las posi-
bilidades de que el cliente se decida por la compra de la fotografia. Estos pre-
cios dependen de si el cliente desea la foto en formato digital o impresa en la-

boratorio.
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Respecto al envio

Tarifa Archivos Digitales 2016

de sus pedidos,
6 Fotoso+ » 6€wu

te enviamos

N éste destaca por su
3Fotoso+ » 8€w 3 ARCHIVOS :

rapidez —tardan 24
 1-2Fotos » 10€a .
' horas a la peninsu-

la 'y 48 a Baleares—
Figura 3. Desplegable precios formato digital. Foto Sport Eventos.
y por su buena

TARIFAS FOTO SPORT LAB presentacion.

También  ofrecen

PRODUCTO 1 : AMPLIACION 22 x15 cim EN CARPETA REGALO

Suds-12€ 15 uds - 20€ 25 uds -30€
10 uds - 15€ 20 uds - 25€

revelado de foto-

PRODUCTO 2 : AMPLIACION 35 x 20 cm EN TUBITO REGALO

grafias instantaneo
1 udad - 10€ 3uds-21€
2 uds-16€ 4 uds o mas - 6€ cada una

en sus stands mul-

PRODUCTO 3 : AMPLIACION PANORAMICA 5 FOTOS 100 x 20 cm

en tubito regalo

1 udad - 18€ 2 uds - 30€ 3 uds - 40€

timedia durante los

PAPEL FOTOGRAFICO FUJI FILM

campeonatos.

PRODUCTO 4 : POSTER PVC 60 x 40 cm en caja regalo

Ampliacion 1 foto- 39€ Heart Colage- 49€ Premium- 89€
(Clientes Pre Pack 39€)

PVC RIGIDO

Por ultimo, permite

el pago aplazado

Figura 4. Desplegable precios formato impreso. Foto Sport Eventos. una vez recibidas
las fotos.

Sin embargo, esta empresa tiene unos puntos débiles muy considerables. En
primer lugar, al tratar de hacer un pedido la pagina web no responde y es muy
frustrante. Y, en segundo lugar, no puedes comprar por impulso puesto que no
puedes ir marcando cada foto para “anadir al carrito”, sino que hay que apuntar
en un papel los cddigos de las fotos y después copiarlos al formulario de pedi-
do.

Stand Multimedia
Un senvicio unico

en Europa ’
! @
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FOTOESPORTS. https://www.fotoesports.com/

Es una pagina web de fotografias de carreras de Catalufia. Respecto a sus
puntos fuertes, al igual que en “Foto Sport Eventos”, se puede comprar la foto
en formato digital o impreso. Sin embargo, en este caso la compra funciona
mejor que en la pagina anterior. Las fotos se pueden ir “afiadiendo al carrito” lo
que da la posibilidad de que aumenten las compras por impulso. El precio es
asequible (entre 3 y 4€) y se admite pago con tarjeta y Paypal. La pagina tiene
publicidad de otras empresas (un juego educativo, un catering,...), lo que pue-

de estar permitiendo la reduccion de precios.

A AT

I A

o ¢ MITJA MARATO & El principal punto débil es

fhano.

iga
) Granollers-Les Franqueses-La Garrig

g pRe .y la calidad de las fotogra-
' P fias. Las fotos son muy po-
bres. Mas bien se podria
decir que han puesto una
camara que dispara conti-

nuamente fotos de la meta,

> S cada segundo hay una foto
Figura 6. Fotografia de Fotoesport. ) de mala calidad. Por otro

lado, el ambito de actua-

cién es muy reducido, solo fotografia carreras de Catalufia.

FOTORUN. https://www.fotorun.com.ar/

Es una empresa Argentina que se dedica a fo-
tografiar carreras y maratones. La web tiene una
buena estética y esta organizada por carreras.
Dentro de cada carpeta puedes identificarte in-
troduciendo tu numero del dorsal. Ademas tiene
un apartado de “fotos no reconocidas”. La web

también tiene publicidad de otras empresas. Las

fotos se pueden ir “afadiendo al carrito” lo que
da la posibilidad de que aumenten las compras  Figura 7. Fotografia de Fotorun.

por impulso.
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No obstante, al igual que en “Fotoesport”, las fotos son de muy baja calidad. A
mayores, entre sus puntos débiles hay que indicar que en este caso las fotos
tienen un precio elevadisimo (entre 90 y 200 $).

El &mbito de actuacion es limitado y solo se puede comprar la foto en formato
digital.

SPORTFOTO.ORG. http://www.sportfoto.org.es/

Las fotografias de esta web son realizadas por profesionales del sector. Pode-
mos decir que es la primera web en la que encontramos fotos de alta calidad v,

ademas, no solo de tematica deportiva.

Ademas de fotografias ofre-
ce videos y otros servicios
il adicionales como: “fotografia

y video aéreo”.

Respecto al pago, da la po-
sibilidad de pagar con tarjeta
de crédito o Paypal.

En el ambito de los puntos

débiles, el principal puede

Figuré 8. Fotografia de Spértfoto.org considerarse su elevadisimo
precio: 121€. Por otro lado,
la web da la sensacion de estar abandonada y sin actualizar. Las fotos de de-

portistas son muy antiguas. Tampoco vende fotografias impresas.

SPORTFOTO.COM https://www.sportfoto.com/

Es una pagina web centrada en la realizacion de fotografias deportivas de los
paises nérdicos. Lo mas destacable es la alta calidad y el precio asequible (os-
cila entre los 4 y 10 €) pues hasta ahora no habiamos encontrado los dos atri-
butos juntos. El disefio de la web es atractivo y esta bien organizado. Tiene un

sistema de busqueda facil: por nombre, nimero, equipo o competicion.
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Ademas da facilidades para la compra al incluir s ey o 1 1

la posibilidad de ir “afiadiendo al carrito”.

Como puntos débiles, hay que sefalar que las
fotos se presentan en alta calidad y la marca de
agua apenas estropea la foto, lo que hace méas
facil piratearlas y se pueden perder algunas

compras.

Por otro lado, presenta un dmbito de actuacién

reducido y no ofrece la posibilidad de solicitar

una foto Impresa. Figura 9. Fotografia de Sportfoto.com

SPORTOGRAF.

https://www.sportograf.com/es/shop

Es una agencia de fotografia de eventos deportivos de Colonia (Alemania). Su
ambito de actuacion es mundial gracias a los distintos fotografos que trabajan

con ellos alrededor del mundo.

Es la empresa que se
encarga oficialmente de
cubrir las carreras de
obstaculos nacionales:

“Spartan race”.

Ademas de la compra

de la fotografia en for- xS~ Tu ”’. ,
Y M’”LORCA?" A

mato digital se puede
pedir un envio de las Sportograf - for use on Sportog y
Figura 10. Fotografia de Sportograf.
fotos en formato DVD.

El hecho de que las fotos las realicen fotografos de diversas partes del mundo
hace que normalmente tengan una calidad muy baja. La web es imprecisa y
estd mal traducida al espafiol. Ademas, las fotos se deben ir comprando una

por una, lo que impide la “compra por impulso”.

Los precios son muy variables dependiendo del evento y del “lote de fotos” que
queramos comprar”. Suelen estar entre 2y 7 €.
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A continuacion se muestra la Tabla 2, en la que hemos tratado de resumir vi-
sualmente los principales puntos fuertes y débiles de los negocios de venta de
fotografias online analizados. En verde se han marcado los puntos fuertes y en
rojo los débiles. En primer lugar, se presentan los atributos de la oferta y, en

segundo lugar, los de la pagina web.

Tabla 2. Resumen de puntos fuertes y débiles de las empresas analizadas
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Rasgos de la oferta
Buena calidad [ ) () [ ] ([ ] o ([ ]
Precio asequible [ [ ] [ ] [ ] () [ ]
Ambito de actuacién amplio () [ ] (] o () [ ]
Foto impresa [ ] o [ ] [ ) [ ] [ )
Rapidez de envio [ ] [ ] [ ] [ ] [ ] [ )
Revelado instantaneo [ ) ) () o [ ) [ ]
Fotografos profesionales [ ] [ ] [ ) o [ ) (]
Uniformados en los eventos [ o o [ [ o
Colaboraciones otros fotografos [ ) [ ] [ ] [ [ ) [
Pago aplazado ) ) ) () () ()
Ofertan otros productos/servicios [ ] [ ] [ o [} [

Rasgos de la web

Posibilidad marcar varias a la vez ) () ) o o
Publicidad de otras empresas [ [ [ [ ) [ [
Solicitar muestras [ o [ @ [ ) [ )
Ellos te contactan ([ ] [ ] ([ ] [ o [ )
Compra en pack o o [ ) [ ) [ ) o
Buen funcionamiento de la web o [ o [ [ o
Buen disefio web [ ) [ [ ) [ o o
Pago con tarjeta y Paypal [ ) [ ) [ o [ o
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3. DEFINICION DE LA OFERTA, SELECCION DEL MERCADO Y
FIJACION DE OBJETIVOS

Una vez realizada la matriz DAFO, y tras la practica de benchmarking que nos
ha permitido conocer cuales son los puntos fuertes y débiles de otras empresas
de venta de fotografia deportiva, vamos, en primer lugar, a definir la oferta 'y a
establecer algunas pautas de como queremos que sea la pagina web, a conti-
nuacion, delimitaremos el mercado vy, por ultimo, fijaremos los objetivos que se

desean conseguir.

3.1 OFERTA DE LA EMPRESA Y PAGINA WEB

El producto es el medio para satisfacer las necesidades del consumidor?® y, co-
mo tal, uno de los cuatro elementos clave (4P) del marketing-mix (producto,
precio, distribucion y comunicacion). Si se combina de forma correcta con los

otros tres, la empresa tiene mas facil alcanzar sus objetivos.

El producto que se ofertara seran las fotografias que realizard Ignacio Pérez
Diez en los eventos deportivos a los que acuda. Posteriormente, se encargara
de seleccionarlas, procesarlas y subirlas a la pagina web. Puesto que, como ya
hemos sefialado anteriormente, estamos ante un entorno totalmente cambiante
sobre todo a nivel tecnoldgico, una forma de evolucionar conforme al mismo es
ofreciendo a nuestros clientes una fotografia de calidad en formato digital, que
puedan descargar directamente en los dispositivos méviles, ordenadores o ta-
blets y, mas adelante, en caso de encontrarse satisfechos con el resultado
pueden imprimirla en papel o solicitar que nosotros mismos lo hagamos y se la

enviemos.

Por otro lado, hoy en dia las empresas se mueven en entornos cada vez mas
competitivos, por lo que diferenciar nuestro producto con respecto al de las
demas empresas de nuestro sector se ha convertido en un factor clave si nues-
tra finalidad es destacar en el mercado con un producto Unico. Nuestra principal
forma de diferenciar nuestro producto frente al de otras empresas que ofertan

fotografias de eventos deportivos va a ser, ademas de la calidad, el precio.

® Marketing conceptos y estrategia. SANTESMASES MESTRE, MIGUEL. Ed. 2007. Editorial:
Piramide, Madrid.
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Como hemos podido observar en la practica de benchmarking, solo una em-
presa de todas las analizadas (Sportfoto.com) cumplia estas dos caracteristi-
cas. Por lo tanto, consideramos como atributos indispensables el precio y la

calidad.

La calidad transmitira
profesionalidad, que
se vera reforzada si el
trato personal e interac-
tivo se basa en la ama-
bilidad, rapidez y con-

fianza.

Como venimos antici-

pando, la empresa ofre-

cera fotografias online
e impresas, y en dife- Figura 11. Fotografia partido de fatbol (Valladolid — Sana-
rentes tamafios. Los gustin) 2016 (Foto. |. PEREZ DIEZ).

precios se iran redu-

ciendo a medida que se incrementan las unidades adquiridas. Ademas, se

ofreceran productos con la fotografia impresa en ellos.

La web sera el medio donde nuestros clientes compren y descarguen las foto-
grafias en formato digital y hagan sus pedidos en caso de desear la foto impre-
sa o cualquier otro de nuestros productos. No obstante, la idea es también ins-
talar un stand multimedia que permita adquirir la fotografia impresa en el
momento. Por otro lado, también serd4 donde se realicen las colaboraciones

con otros fotografos y donde otras empresas pondran su publicidad.

3.2 MERCADO AL QUE SE DIRIGE

El mercado esta integrado por el conjunto de personas con deseo, disposicidon
y capacidad econémica para comprar el bien o servicio®. Como nuestra espe-
cialidad es la fotografia de eventos deportivos, nuestro target o publico objetivo

4 Investigacion de mercados. Marketing 4.0.DE LA TORRE COLLAO, LUIS. Ed. 2018. Editorial
MACRO, Peru.
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sera todo aquel interesado en la compra de fotografias tomadas en algun even-
to que hayamos cubierto como fotdgrafos. Inicialmente, puesto que el precio de
cada foto no es muy alto, una buena parte de los asistentes a espectaculos
deportivos consideramos que tienen tal poder econdmico. El mercado lo pode-

mos organizar en dos grandes bloques:

= Los participantes en actividades deportivas. Cada dia existe una mayor
conciencia respecto a los beneficios de realizar deporte y otras activida-
des fisicas y cada vez existen mas aplicaciones para moviles que miden
las distancias, las velocidades, los rendimientos, etc. Estas mediciones,
junto a fotografias se suelen subir a las redes sociales, por lo que cual-
quier individuo que realiza estas actividades puede ser parte de nuestro
mercado.

« La actividad deportiva genera mucha expectacion entre los familiares y
el entorno de amistades de la persona que la realiza, sobre todo si se
trata de nifios y nifias. Desde hace algunos afos, los padres acuden a
presenciar los partidos de sus hijos y muchas veces hacen o tratan de
hacer fotografias para enviarlas a los amigos o subirlas a las redes so-

ciales.

Una vez que tenemos claro nuestro publico objetivo debemos analizar a qué
eventos puede acudir el fotégrafo, es decir, cuél va a ser su ambito de actua-
cion. El area geogréfica a cubrir no necesariamente ha de limitarse a la ciudad
de Valladolid, aunque podria ser suficiente, pues como sefiala una noticia del
periddico “El Norte de Castilla” de 4 de febrero de 2019, Valladolid acoge unos
300 eventos deportivos anuales, a los cuales suelen acudir tanto los deportistas
como sus acompafnantes. Se estima que en 2018 Valladolid recibié un total de

138.000 participantes a eventos deportivos y 276.000 acomparantes.

> https://www.elnortedecastilla.es/valladolid/turismo-deportivo-escala-20190204073214-nt.html
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Use el ment desplegable , situado bajo este texto, para
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ten otros eventos de- '3 2018

< e
Figura 12. Pagina web Fundaciéon Municipal de Deportes

portivos a nivel mundial

que en ocasiones se
celebran en Valladolid, como las carreras de obstaculos “Spartan Race” o “Fa-
rinato Race”. Conocidos los eventos a los que podemos asistir, debemos identi-

ficar aquellos en los que podremos patrticipar como fotégrafos exclusivos.

3.3 OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Los objetivos de la empresa van a estar basados en las caracteristicas SMART
(en Inglés “inteligentes”). Deben ser specific (especificos), measurable (medi-
bles), achievable (alcanzables), realistic (realistas), timely (temporales)’. Esto
quiere decir que a la hora de definir nuestros objetivos, estos tienen que ser
principalmente realistas y alcanzables, pues ponernos unos objetivos por enci-
ma de nuestras posibilidades puede frustrarnos y llevarnos al fracaso. Ademas,
una vez determinados cuales son los objetivos que podemos conseguir, inten-
taremos describirlos de una manera concreta y facil de medir. Por dltimo,
hemos de sefialar que nuestros objetivos irdn cambiando a lo largo del tiempo.
Empezaremos por unos objetivos sencillos que irdn siendo mas ambiciosos a
medida que crezca nuestra empresa. A continuacion, vamos a definirlos cum-

pliendo las caracteristicas sefialadas anteriormente.

® https:/www.fmdva.org/

7 https://ivanmb.com/definir-objetivos-smart/
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= Durante el primer afio de creacion de la empresa, trataremos de acudir
a un minimo de 12 eventos (uno al mes). El nUmero de eventos al que
se acudira en afios sucesivos dependera del éxito del primer afio.

= Aunque el nimero de fotos puestas a la venta va a quedar condicionado
por las dimensiones del evento, consideraremos una media de 500 y
nuestro objetivo sera vender al menos un 20% de las fotos ofrecidas.

= Vender al menos en cada evento 1 cojin, 2 tazas, 1 libreta y 3 camisetas
con alguna de nuestras fotos ofrecidas impresa.

= Como hemos venido sefialando, cada vez hay mas aficionados a la foto-
grafia y mas acompafiantes a eventos deportivos por lo que intentare-
mMos que en nuestro primer afio de creacién del negocio, al menos seis
fotografos especialistas en fotografia deportiva quieran colaborar
con nosotros y colgar sus fotos en nuestra pagina web (a cambio de
una comision), para asi poder ofrecer mayor material y llegar a un puabli-
co mas amplio. Sin embargo consideraremos que acuden a menos
eventos que nosotros y ponen menos fotos a la venta en cada uno de
ellos. Por ejemplo 2 eventos cada uno y 300 fotos y de las que se ven-
dera un 15%.

= También intentaremos que por lo menos tres empresas al afio se

anuncien en nuestra pagina web.

4. DECISIONES COMERCIALES

4.1 MARCA

La marca es definida como “el nombre, término, signo, simbolo o disefio, o una
combinacion de ellos, que pretende identificar los bienes o servicios de un ven-
dedor o grupo de vendedores con el objeto de diferenciarlos de los de sus

»n8

competidores™. Como se desprende de la definicion, la marca puede ser con-

siderada como otra forma mas de afiadir valor a nuestro producto.

Introduccién al Marketing. KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; SAUNDERS, J.; WONG, V.;
MIQUEL S.; BIGNE J. E.; CAMARA, D.; Ed. 2000. Editorial: Pearson Educacion, 22 edicién
europea, Madrid.
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Lo primero que debemos hacer es buscar un nombre apropiado, capaz de
generar asociaciones y significados positivos. Segun se recomienda, la marca

debe cumplir los siguientes requisitos:

= Que sugiera algo sobre los beneficios y cualidades.

* Que sea facil de pronunciar, reconocer y recordar (nombre corto).

= Que sea distintivo.

» Que sea facil de traducir o tenga significado en otros idiomas.

* Que se pueda registrar y proteger legalmente, de forma que proporcione
derechos de propiedad intelectual e impida a otras empresas usar el

mismo nombre.

Al realizar la practica de benchmarking, hemos podido apreciar que casi todas
las webs analizadas usan la palabra “foto” y la palabra “sport” en diferentes
combinaciones. Queremos que nuestra marca haga alusion a nuestra actividad,
pero no podemos utilizar simultaneamente “foto” y “sport” por ser términos muy
usados. Hemos de pensar un nombre que cumpla con las caracteristicas men-
cionadas anteriormente, pero que no tenga los dos términos. Estas son algunas
posibilidades: “Fotoclick”, “Photoclick”, “Fotofit”, “Photofit”, “Picsport”, “Shotfit”,

“Sportshot”, “Deporte Imagen”...

A ContinuaCién, miraremos BUSQUEDA DE MARCAS

si estdn disponibles estos

nombres. Para ello consul- MAR’GATH |LN

tamos la web de la Oficina

Busqueda por Denominacién Busqueda por Elementos

Espafiola de Patentes y  eermiebuscr varcs naconsies e Figurativos

I i I r inacién.
ntemnacionales por su denominacior Permite buscar Marcas Nacionales e

Internacionales por su clasificaciéon de Viena.

Marcas®. En la informaci6n

gratuita disponible existe un _ ] o o
Figura 13. “Busqueda de marcas” pagina de la Oficina

apartado llamado “Localiza- Espariola de Patentes y Marcas.

dor de Marcas”. Se aconseja que la busqueda se haga de marcas nacionales,

internacionales y de la UE, pues las tres pueden surtir efecto en Espafia. La

busqueda hay que realizarla por denominacion, puesto que la pagina da la op-

cion de hacerlo también por elementos figurativos.

? http://www.oepm.es/es/informacion_tecnologica/.
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Respecto a los nhombres que habiamos pensado, podriamos elegir entre los
siguientes por no encontrarse ningun registro ya existente: “Fotoclick”, “Photo-
click”, “Fotofit’, “Photofit”, “Shotfit” y “Deporte Imagen”. Hemos encontrado re-
gistrados a nivel de la UE, “Sportshot”, y a nivel nacional y de la UE, “Piscsport”

como “Epicsport”. Ambos los descartamos.

Finalmente, decidimos que el nombre sera
“FOTOFIT” (“fotografia” y “fitness”), una
palabra corta, facil de reconocer y recordar

y que engloba la actividad que realizamos:

fotografia de eventos deportivos. Como

L\~
FOTOFIT

o, o una combinacion de ellos” por lo que  Figyra 14. Logo “Fotofit” (elaboracién

hemos sefalado anteriormente, la marca es

‘el nombre, término, signo, simbolo o dise-

hemos decidido afiadir un simbolo que propia)

acomparfie al nombre para que la marca sea

claramente reconocida e identificada y que, ademas, refleje nuestra actividad.
Este simbolo es una camara de fotos con una persona corriendo en el interior

del objetivo.

4.2 SELECCION DE LA PLATAFORMA WEB

La pagina web es una herramienta fundamental de trabajo. Como sefialabamos
en el andlisis de la matriz DAFO, el fotografo que va a crear el negocio no es
un especialista en el disefio de paginas web, por lo que vamos a escoger una
de las plataformas que ya existen en el mercado y que nos permita llevar a ca-
bo las funciones deseadas. Esto nos ayudara a ahorrar tiempo y costes. El si-
guiente paso, por tanto, serd hacer un analisis de las plataformas existentes
para ver cual se adecla mejor a nuestras necesidades y cual es la mas venta-

josa en relacion calidad — precio.

Tras un largo estudio sobre qué paginas web se pueden adaptar mejor a nues-
tra demanda nos hemos decantado por analizar con detalle las tres siguientes:
PhotoShelter, PhotoDeck y Arcadina, puesto que para su manejo no se ne-
cesita excesivo tiempo ni muchos conocimientos. En la Tabla 3 se pueden con-

sultar los planes de contratacién y los respectivos precios de cada una de ellas.

23



Todas ofrecen un disefio elegante. Ademas, las tres dejan un periodo de 14
dias de prueba antes de pagar el dominio, lo cual facilita el andlisis de como
resulta en la practica trabajar con cada plataforma.

Como aspectos especificos, o mejor de PhotoShelter es que, ademas de las
funciones de venta de fotografia online, ofrece gratis guias de aprendizaje so-
bre multiples temas para fotografos. Sin embargo, cobra una comision de entre
un 8 y un 10% por cada foto vendida, motivo suficiente para rechazar esta web
como plataforma. Ademas, esta completamente en inglés, lo que creemos que

puede dificultar y hacer menos atractiva la compra a nuestros clientes.

La decision verdaderamente dificil es escoger entre Arcadina y PhotoDeck.
Ambas permiten funciones muy ventajosas como poner la web en cualquier
idioma (e incluso en varios simultaneamente), vender por tamafios y en packs,
privatizar las galerias para cada cliente, seleccionar varias fotos a la vez para
una misma compra, etc. Sin embargo, aprender a usar PhotoDeck es complejo
y el tablero de controles que manejara el fotografo a la hora de disefiar su
pagina web esta en inglés, lo que puede hacerle perder mas tiempo del nece-
sario. Ademas, como se puede comprobar en la Tabla 3 en la que se muestran
los precios, Arcadina engloba todas las funciones que nos son necesarias para
trabajar y es mas barata que PhotoDeck. Es por ello por lo que llegamos a la
conclusién de que la plataforma que mejor se adecua a nuestras necesidades
es Arcadina, pues permite dotar a nuestra web de las caracteristicas deseadas,

tiene un precio mas bajo y la explicacion de su funcionamiento esta en espafiol.

El plan que contrataremos es el “Plan Platinum” puesto que nos permite 200
GB de almacenamiento y, como hemos dicho, al ser la pagina web nuestro
principal medio de trabajo conviene invertir en ella. Nos aprovecharemos del

descuento por la realizacién de un pago unico y pagaremos 489,96€ al ano.
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Tabla 3. Planes de contratacion de las diferentes plataformas web

PhotoShelter. Las diferentes opciones varian en la memoria de almacenamiento. El modo basico no
tiene una herramienta de prueba de clientes.

Bésico: 40 GB Standard: 100 GB Pro: memoria ilimitada
= 120% al afio = 300 $al afio = 540 $ al afio
= 12,99% al mes = 29,99 % al mes = 49,99 % al mes
(155,88% al afio) (359,88% al afo) (599,88% al afo)

PhotoDeck. Las diferentes opciones varian en funcién de la memoria. Pero en cualquiera de los planes
la memoria puede ampliarse con una cuota mensual. El plan Pro ofrece cero comision por venta y por
privatizar las galerias y el plan Studio permite subir video ilimitado.

Folio: 10 GB Pro: 60 GB Studio: 100 GB
= 100€ al afo = 252 €alafo = 540€ al afio
= 12,45€ al mes = 24,95€ al mes = 59,95€ al mes
(149,4€ al afo) = (299,4€ al afo) (719,4€ al afio)

Arcadina. A priori descartamos la opcién Bronce por no tener tienda online. La opcion Silver y la Gold
permiten 5 cuentas de correo pero la Silver no tiene area de clientes privada. La Platinum permite 10
cuentas de correo.

Silver: 20 GB Gold: 50 GB Platinum: 200 GB
= 189,96 € al afo = 290,04€ al afo = 489,96€ al afo
= 19€ al mes = 29€ al mes =  49€ al mes
(228€ al afo) (348€ al afo) (588¢€ al afo)

4.3 FIJACION DE PRECIOS

El precio es una de las variables que mas influencia tiene en los resultados del
negocio. Por un lado, condiciona los beneficios obtenidos por la empresa y, por
otro, esta relacionado con el posicionamiento de la empresa. Para determinar
el precio al que se van a vender las fotografias vamos a tener en cuenta tanto
factores externos como factores internos'®. Como factores internos, considera-
remos el posicionamiento elegido y los costes y, como factores externos, la

demanda y la competencia.

Puesto que, como venimos sefalando, pretendemos que nuestros elementos
diferenciadores sean la calidad alta y el precio bajo de las fotografias, tenemos
gue elegir un precio reducido pero que no genere sospechas respecto a la cali-
dad. Respecto a los costes, determinan el precio mas bajo al que la empresa
puede vender su producto, ya que es necesario que se cubran y que se obten-

ga un beneficio. De los costes hablaremos en un epigrafe posterior.

' Introduccién al Marketing. KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; SAUNDERS, J.; WONG, V.;
MIQUEL S.; BIGNE J. E.; CAMARA, D.; Ed. 2000. Editorial: Pearson Educacion, 22 edicion
europea, Madrid.
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Sobre los factores externos, hemos de considerar la demanda, es decir, debe-
mos fijar un precio que los compradores vallisoletanos consideren razonable
pagar, ya que, como regla general, precio y demanda estan inversamente rela-
cionados. Respecto a la competencia, aunque no hay competencia directa, uti-
lizaremos como referente el bechmarking realizado (en la Tabla 4 se pueden
ver los precios de las webs consultadas) y el precio de las tiendas de fotografia

ubicadas en Valladolid

Tabla 4. Precios de venta de otras paginas web de fotografia deportiva

FORMATO IMPRESAS EN LABORATORIO
DIGITAL
De 1 a 2 fotos: 10 € Tamafio Tamafio Tamafo
c/u. 22x15cm 35x20 cm 100x20 cm.
De 3 a 6 fotos: 8 € c/u. 5Uds.: 12 €. 1Ud.: 10 €. 1Ud.: 18 €.
ESESTS(ESORT Mas de 6 fotos: 6 € c/u 10 Uds.: 15€. | 2Uds.: 16 €. 2 Uds.: 30 €.
15Uds.: 20€. | 3 Uds.: 21 €. 3 Uds.: 40 €.
20 Uds.:25€. | 4Uds.omas: 6 €
25 Uds.: 30 € clu
FOTOSPORTS Entre 3y4€clu 30 €
FOTORUN Entre 90 y 200 $ c/u No oferta esta opcién
SPORTFOTO.ORG | 121€ c/u No oferta esta opcion
SPORTFOTO Entre 4 y 10 €. c/u No oferta esta opcion
SPORTOGRAF Entre 2y 7€ clu No oferta esta opcidn
(habitualmente).

Tras el analisis de los precios, vemos que el precio mas bajo que ofrecen las
paginas de la competencia es de 2€ y los mas elevados 121€ y 200$. Puesto
que nuestras fotos seran de alta calidad, para que el mercado entienda este
posicionamiento debemos poner un precio mas alto que 2€, pero que permita
una “compra por impulso”. Por otro lado, establecer un precio de 121€ o de 200
$ queda totalmente descartado dado que entendemos que la demanda en Va-
lladolid esta muy lejos de aceptar estos precios. El desglose de precios de
las fotografias que hemos fijado es el que se puede ver en la Tabla 5. En ella

también incluimos los precios de otros productos que vamos a ofrecer.
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Tabla 5. Precios de venta de nuestras fotografias y de otros productos

PRECIOS FOTOGRAFIAS

Formato digital Impresas en laboratorio
Tamafio pequefio (valido para las redes sociales) Tamafio 22x15 cm
De 1 a 2 fotos: 8 € cada una. 5 Uds.: 12 €.
De 3 a 6 fotos: 6 € cada una. 10 Uds.: 15 €.
Mas de 6 fotos: 4 € cada una. 15 Uds.: 20 €.
20 Uds.: 25 €.
Alta resolucién (valido para grandes tamafios) 25 Uds.: 30 €.
De 1 a 2 fotos: 10 € cada una.
De 3 a 6 fotos: 8 € cada una. Tamafio 35x20 cm
Mas de 6 fotos: 6 € cada una. 1Ud.: 10 €.
2 Uds.: 16 €.

PRECIOS OTROS PRODUCTOS

Cajin 9,90 €
Taza 6,90 €
Funda para movil 8,90 €
Libreta (tamafio A5) 5,90 €
Camiseta 8,50 €

Tanto las fotografias impresas en laboratorio, como el resto de productos, in-

cluyen los gastos de envio y entrega a domicilio.

4.4 PUBLICIDAD Y REDES SOCIALES

La empresa debe realizar un conjunto de actividades encaminadas a comunicar
los beneficios que reporta el producto y a persuadir al mercado objetivo de que
compre el producto. Estas actividades las vamos a centrar en el uso de las re-

des sociales y en el reparto de tarjetas o flyers.

Al igual que muchas empresas hoy en dia, utilizaremos las redes sociales pa-
ra darnos a conocer y llegar a posibles clientes potenciales. Tener diferentes
perfiles en redes sociales aporta grandes ventajas: nos da visibilidad, hace que
los clientes puedan estar al tanto de nuestra actividad, otorga cercania por la
rapidez en la que se pueden contestar comentarios 0 mensajes y muestra
nuestro trabajo. Se ha comprobado que las empresas cada vez dedican una

parte mayor de su presupuesto a invertir en publicidad en redes sociales.
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Vamos a tratar de focalizarnos en las tres que creemos que podran ser mas

utilizadas por nuestros clientes: Twitter, Facebook e Instagram.

Ademas de las redes socia-
les, el fotografo acudird a los

eventos

Twitter es una red social que permite mostrar enlaces a otras paginas web,
por lo que en ella pondremos el link que redireccione a nuestra web cada
vez que subamos una nueva carpeta de fotos. También mediante su forma-
to de textos cortos (140 caracteres) anunciaremos los eventos que vamos a
cubrir como fotografos.

En Instagram subiremos “muestras” de nuestro trabajo para que nuestros
clientes puedan ver ejemplos de fotos de alta calidad tomadas por noso-
tros. También utilizaremos “Instagram Stories” (una herramienta que permi-
te subir una foto que desaparece después de 24 horas) para anunciar los
eventos a los que acudiremos y en qué momento estaran disponibles las
fotografias en la pagina web.

En Facebook crearemos una pagina que sera principalmente utilizada para
gue nuestros clientes nos dejen comentarios con sugerencias de eventos a
los que les gustaria que acudiéramos y con sus opiniones acerca de las fo-
tografias. Es decir, nos permitird un contacto mas cercano y directo con los

mismos.

¢Has disfrutado de este evento deportivo y te
gustaria tener un recuerdo de alla calidad y a

un buen precio?
VISITA NUESTRA PAGINA WEB DE FOTOGRAFIA

con tarjetas/flyers

que seran repartidas a los
interesados en comprar las
fotografias y en las cuales
aparecera el link para poder
acceder facilmente a nuestra
pagina web. También se
podran colocar en los crista-

les de los vehiculos aparca-

dos durante las competiciones.

DE EVENTOS DEPORTIVOS:
www.fotofit.com

Tambié a

p '‘arnos en redes
sociales:

(©) INSTAGRAM: @fotofit

¥ TWITTER: @fotofit

~__~)

FOTOFIT

“ FACEBOOK: FotoFit - Fotografia deportiva

B 0 si lo prefieres, escribe un whaisappy
nosotros te llamamos: 666 66 66 66

Figura 15. Ejemplo de flyer (elaboracidn propia).
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5. BALANCE DE INGRESOS Y GASTOS

Una vez que tenemos estructurado nuestro futuro negocio con sus objetivos y
las acciones comerciales necesarias para conseguirlos, es importante hacer
una estimacion de los ingresos y costes que pueden surgir. Nuestra intencion
en este apartado es realizar una primera valoracién financiera para determinar

la viabilidad del negocio.

En el ambito de los ingresos, tenemos las siguientes partidas:

= Ingreso por la venta de fotografias en formato digital a través de la pagi-
na web.

= Ingreso por la venta de las fotografias impresas, a través de la pagina
web o en la colocacion de un stand multimedia en el evento.

» Ingreso por la venta de otros productos como libretas, tazas, cojines,
camisetas y fundas para el movil.

= Ingreso por la venta por las fotografias digitales de otros fotégrafos
gue deseen colaborar con nosotros. Las fotografias de los colaboradores
se venderan al mismo precio que las nuestras.

= Ingreso por publicidad de otras empresas en nuestra pagina web y en
el stand multimedia. En este caso hay que destacar que poner precio a un
espacio publicitario no es facil porque no hay un método especifico para
ello e influyen muchos factores, como el contenido de la pagina web, el
namero de visitantes que recibe y las caracteristicas de los mismos. En

principio, utilizaremos dos métodos: el de la “tarifa plana”**

gue consiste en
gue el anunciante nos pague un precio fijo para que mostremos su anuncio
por un determinado periodo de tiempo, y el método “coste por click”. La tari-
fa que pondremos oscilara en funcién del trafico previsto, la localizacion, el
tamafio del anuncio, el periodo de tiempo en que sera mostrado, etc. Tras
hacer un andlisis de lo que se suele cobrar por este tipo de servicios? y,
puesto que estamos ante un futuro negocio nuevo, comenzaremos por es-
tablecer un precio de 60 euros mensuales y 10 céntimos por cada click en

el anuncio.

" https://www.adspeed.com/Blog/cobrar-publicidad-sitio-web-1188.html
2 http://network.itmedia.es/tarifas-publicidad-online y https://www.colegiopsicologos-
murcia.org/Tarifas Publicidad.pdf
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dremos la siguiente tabla de ingresos.

Basandonos en los objetivos y valoraciones indicadas anteriormente, obten-

Tabla 6. Estimacion de ingresos — primer afio.

Ventas fotografias | Nimero |
Eventos afio 12
Fotos subidas por evento 500
Fotos vendidas 20%
Total fotos vendidas 1.200,00
Mix de ventas % Precio medio Ingresos
Formato pequefio 70% 6 5.040,00
Alta resolucién 20% 8 1.920,00
Impresas pequefias 5% 2 120,00
Impresas grandes 5% 8 480,00
100% 7.560,00
Ventas otros productos Nimero Precio Ingresos
Cojines 12 9,9 118,80
Tazas 24 6,9 165,60
Libretas 12 5,9 70,80
Camisetas 36 8,5 306,00
661,20
Otros ingresos NUimero Precio Ingresos
Anunciantes ingreso fijo 3 2160 6.480,00
Anunciantes por click 5.000 0,1 500,00
6.980,00
Fotdgrafos Colaboradores 6
Eventos afio 12
Fotos subidas por evento 300
Fotos vendidas 15%
Total Fotos vendidas 540,00
Mix de ventas % Precio medio Ingresos
Formato pequefio 70% 6 2.268,00
Alta resolucion 20% 8 864,00
Impresas pequefas 5% 2 54,00
Impresas grandes 5% 8 216,00
100% 3.402,00
TOTAL INGRESOS 18.603,20
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Respecto a los costes, el primer afio podemos dividirlos en dos grandes gru-

pos: los costes iniciales de puesta en marcha y los costes variables o depen-

dientes del volumen de actividad que realizaremos. Los principales costes de

puesta en marcha de la actividad son cuatro:

Coste por la inscripcion de la marca o nombre comercial. Segun la web
de la “Oficina Espafola de Patentes y Marcas” (OEPM) ronda los 144€. Se
realiza un descuento de un 15% si la solicitud de registro se hace por via
electronica.

Coste por la impresion en papel de los flyers. Hemos sefalado que nos
gustaria asistir a 12 eventos anuales y, aunque el numero de flyers, que
repartiremos dependera de las dimensiones del evento, vamos a suponer
gue repartimos una media de 300 por evento, lo que asciende a un total de
3.600 flyers al afio. Para no quedarnos cortos, comenzaremos con un pedi-
do de 4.000. Lo que ascendera a un gasto de 16€'3. Mas las planchas o
fotolitos iniciales del primer pedido que ascienden a 200€.

Coste anual de la plataforma. Como hemos sefialado contrataremos el
plan “Platinum” de Arcadina: 489,96€ al ano.

Stand multimedia. Consideramos que solamente en un evento, nos auto-
rizan a instalar un stand para venta de fotografia impresa instantanea. El

coste del stand sera de 250€.

Los costes variables son aquellos que dependen del volumen de actividad, es

decir, de la demanda que tengan nuestras fotografias o del tipo del evento en el

gue participemos.

Costes del material fotografico para las fotos que se imprimen. El coste
de impresién es aproximadamente de 25 céntimos por foto pequefia y 40
céntimos por foto grande.

Coste de los productos adicionales que se ofertan, el cual se ha calcula-
do a la mitad de nuestro precio de venta.

Coste de envio a domicilio de las fotografias en formato impreso u otros
productos demandados. Dependera de la distancia entre el emisor y recep-

tor y de las dimensiones y peso del paquete.

B Precio consultado en la pagina: https://www.360imprimir.es/flyers
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= Comisidén a los fotografos colaboradores con nuestro negocio por cada

una de sus fotografias vendidas. La comisién sera un 30% del precio de

venta de las fotografias.

La estimacion de costes, se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 7. Estimacion de gastos — primer afio.

|Costes fijos iniciales

Marca o nombre comercial 122,40
Flyers (planchas) 200,00
Flyers (impresion) 16,00
Plataforme Arcadina 489,96
Stand multimedia 250,00
| TOTAL |  1.078,36]|
| Costes variables | Importe |
Material fotografico impresién 56,55
Coste productos adicionales 330,60
Coste envio a domicilio 87,00
Comisioén colaboradores 1.020,60
TOTAL 1.494,75
TQTAL COSTES PRIMER
ANO 2.573,11

*Solamente el primer afio.
* Solamente el primer pedido.

* Valor calculado segln cuadro de ingresos.
* 50% Ingresos estimados.

* 10% de los ingresos.

* 30% ingresos generados.

Por lo que el beneficio del primer afio sera de [16.030,09€

También existe un conjunto costes en los que se podria incurrir en el futuro,

pero esto dependera del éxito del negocio y del deseo del fotégrafo de ampliar

su actividad. No son estrictamente necesarios para empezar. Por ejemplo,

sueldo de personal especializado que se encargue de llevar nuestras redes

sociales o de repartir flyers en un evento o el coste de contratacion de otros

fotégrafos.
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6. SIMULACION DE LA PAGINA WEB

Ahora que finalmente hemos concluido nuestro proyecto y hemos apreciado
que la idea es viable, vamos a hacer una descripcion y ejemplificacion con
imagenes de cOmo serd nuestra pagina web y qué queremos que incluya

basandonos en todos los aspectos analizados en este trabajo.

En primer lugar, la web

FOTOFIT

FOTOFIT  FQTOGRAFIA DE EVENTOS DEPORTIVOS

debe tener una pagina de

inicio atractiva, clara y

NOSOTROS
bien organizada.
TIENDA DNLINE
L o « FOTOGRAFIA DIGITAL
Esta pagina de inicio debe « OTROS
mostrar las redes sociales STE GUSTARIA TRABAJAR
en las que tendremos per- . CIMMISITIET [INETE
: PREGUNTAS FRECUENTES
fil. FACEBODK  INSTAGRAM  TWITTER

L O v

Ademas, debe contener
un apartado denominado Nosotros

“nosotros” con una ‘ N
Fotofit es una empresa con sede en Valladolid especialista
en fotografia de eventos deportivos.

descripcion del trabajo y

Nace de la comhinacidn de dos pasiones en nuestra vida:
el Deporte y la Fotografia.

facilidades para contactar

Por lo que si deseas tener un recuerdo de gran calidad y

con nosotros a traVéS de a un precio mas que asequible de alguno de tus mejores

momentos practicando departe...

iEste es tu sitio! Siempre que lo desees puedes contactar con
. . : t diante:
diversos medios, como , '
Esperamos que disfrutes de nlt]ESU‘EI trabajo tanto como Email:fotofitEfotografia.com
. . nosotros.
emal |, redes SOCIaIeS (0] 0 envianos un whatsappy nosotros mismos te
llamamos
teléfono, lo que puede ser Ml 665 65 65 65
FOTOFIT

un signo de cercania y

profesionalidad.
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En la tienda online, las .
fotos apareceran clasifi- | Tienda online
cadas por eventos y, de-

ntro de los mismos, ade- || SELECCIONE LA CARPETA DESEDA |

Selecciona el evento en el que
participaste.

Inicia sesidn.

Selecciona todas las fotos que desees.
4. Yabre tu correo electrdnicolll

ca

cuadamente subclasifica-

das.

[ CAWPEONATOWPICOZ013 | [ COPAISCARZO | | COPADELREYRUGEY 2015

iTienes dudas? Consulta nuestros formatos y precios
iPidenoslas fotos de muestra que necesites!

En la foto, ademas, se COPA iSCAR - T |

l Contrasefia: ~ """ """ |

mostraran la fecha y la

hora exacta de su toma y
un codigo individual for-

mado por numeros y letras

para que el cliente pueda

realizar el pedido correc-

tamente.

[ fscar 1A€ - 14.05.30- 15.30 | [fscar1aF-14.05.14-14.48 Iscar 1AG-14.05.14 - 15.00

&Ya has seleccionado todas las fotografias que
O O deseas? Consulta tu pedido

Se permitird hacer pedi-

dos multiples con la sim-

ple seleccion de la foto.

En caso de que la carpeta se encuentre privatizada, por ejemplo por contener
fotos de menores, los clientes deberan iniciar sesién con su cuenta, verifi-

cando que fueron participes o acompafiantes de ese evento.
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Los precios se mostraran DESGLOSE DE PRECIOS DE LAS

de forma clara y visible FOTOGRAFIAS @
con las ofertas que haran | T,
més Ventajosa |a Compra a Tamafio dequeﬁo (vélido paralas redes Tamafio 22x15 cm
sociales) 5Uds.: 12 €.
H 10Uds.: 15 €.
medlda que aumente el 1-2 fotos: 8 euros cada una. 15Uds.: 20 €.

, , 3 -6 fotos: 6 euros cada una. 20Uds.: 25 €.
namero de fOtOgraflaS ad- Mas de 6 fotos: 4 euros cada una. 25Uds.:30€.
quiridas_ Alta resolucidn (vélido para grandes Tamafio 35x20 cm

tamafios) 1Ud.:10€.
2Uds.: 16 €.

1-2 fotos: 10 euros cada una.
3 -6 fotos: 8 euros cada una.
Mas de 6 fotos: 6 euros cada una.

En el caso de desear una fotografia impresa, se podran elegir diferentes ta-
mafios. La foto serd enviada con una buena presentacion por correo en un

plazo de 24 horas para la peninsula y 48 horas para Baleares y Canarias.

Ademas de la fotografia PUEDES TENER 10 FOTC INFRESA EN

OTROS PRODUCTOS LT

INDSOTROS TE LO ENVIAMOS A CASA!

impresa se podran solici-

tar otros productos con

la foto, como libretas, ta- o -
zas, cojines o fundas para runsgamemar B
Libreta (tamafio AB) 590€
el m0V||. MI PEDIDD:
Producto seleccionado. Jazz
Foto seleccionada Ne idantificative de Iz foto

Nimero de unidades deseadas 7
Sidesea algun otro pedido. pulse “IDESED DIRON Si estd satisfecho con su compra pulse "ENVIAR PEDIDO!

iDESED DTRO! ENVIAR PEDIDD
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Una vez realizado el pedi-
do, al cliente se le mos- ﬂ Resumen de tu compra-@

FOTOFIT

trara un resumen de su
DS. FORMATD PRECIO

[scar IAB - 140514 - 14.02 | Digital Peq. BE
iscar 1AF - 14.05.30 - 1503 | Digital AltaReS. 1B E
Iscar 1AD - 14.05.04 - 1476 5 Impresa(2Zx15) 178
Iscar 1AF - 14.05.30 - 14.30 ? TAZAS 1380 €

compra para que verifique

que ha seleccionado lo

B Ea a3

que desea de forma co-
rrecta y compruebe el im-

TOTAL: 49.80 €
porte total que debera Canon w/ o
Delighting You Always Al R m

abonar.

En la imagen, también se puede apreciar que en la web damos la posibilidad a

otras empresas de anunciarse.

Deberan completarse to-

DATOS DE PAGO Y ENVIO

FACILITANDS TUEMAIL PARA DUE PODAMDS ENVIARTE LAS FOTOGRAFIAS LO ANTES POSIBLE

dos los campos obligato-
rios con los datos de los
clientes para realizar un
envio correcto y aceptar la

politca de privacidad. »
SIHAS COMPRADD ALGUNDS DE NUESTROS PRODUCTOS OUE REQUIEREN SER ENVIADDS A TU DOMICILID, FACILITANDSLD

TAMBIEN POR FAVOR.

Respecto al pago, podra

Localidad* Forma de pago”
hacerse mediante tarjeta | Domiciio* O ¥ & O Payral
de crédito o por Paypal cosmoreser "
Porraypel o
Una vez realizada la com- ;iMUCHAS GRACIAS POR TU COMPRA!!

pra, agradeceremos al
En unos minutos recibiras tus fotografias

cliente la confianza depo- digitales en tu correo electréonicoy en 24 /
48 horas recibiras el resto del pedido en tu
sitada en nosotros. domicilio.

;{ESPERAMOS QUE ESTES SATISFECHOS CON
LOS RESULTADOS Y VERTE POR AQUI MUY
PRONTO!

Atentamente:

EI EQUIPO DE FOTOFIT

FOTOFIT
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Finalmente, en nuestra i .
¢Te gustaria trabajar con

web aparecera el apartado .
nosotros? ;Unete!

de colaboraciones para , o .
¢.Tui también quieres hacer fotos de eventos deportivos?

que, como hemos venido (Te qustaria ganar un dinero extra por ellas?
iAhora puedes registrarte como fotdgrafo con nosotras!

sefialando, otros fotogra- .
Nosotros nos encargamos de revisar tus fotos y las que

fos especializados en fo- considersmos aEmpiadas seran subidas a nuestra pagina web en 2
- 3 dias |aborables para que puedan ser adquiridas por nuestros
tografia deportiva tengan clientes.

la posibilidad de recibir

una comision por vender Site ha parecido buenaidea solo tienes que
) i registrarte coma fotdgrafo y aceptar los
sus fotografias a traves de tgrmings y condiciones de uso.

nuestra pagina web.

7. CONCLUSIONES

Seguramente, la mayoria de personas se muestran reticentes a la hora de
plantearse el desarrollo de un nuevo negocio, principalmente cuando ya tienen
un trabajo como medio de vida. Invertir tiempo y dinero en una aventura em-
presarial es arriesgado. Sin embargo, hay que sefalar que no todos los nego-

cios plantean el mismo riesgo ni requieren de elevadas inversiones.

En este trabajo hemos tratado de demostrar que un negocio de venta de foto-
grafia online puede ser una fuente de ingresos complementaria para un aficio-
nado a la fotografia. Las razones por las que creemos que el negocio puede

tener éxito las podemos resumir en cuatro.

Motivacion. Todo trabajo conlleva un esfuerzo, pero en este caso partimos de
la ventaja de que el negocio sera llevado a cabo por una persona amante de la
fotografia que cuando acuda a los eventos deportivos sentira que no esta tra-

bajando, sino disfrutando de dos de sus pasiones: el deporte y la fotografia.

Tiempo. El tiempo disponible es una preocupacion cuando se tiene otro traba-
jo. En este caso, puesto que todos los eventos deportivos se realizan durante
los fines de semana, se puede compaginar la vida laboral con el desarrollo de
esta nueva actividad. Ademas, sera el fotografo quien decida cuando y a qué

eventos acudir. Por otro lado, como hemos venido sefialando, existen platafor-
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mas web que sirven de base para este tipo de negocios, lo que facilita el traba-

joy recorta el tiempo dedicado a él.

Costes. Una razén fundamental para poner en marcha este tipo de negocio es
que no requiere una gran inversion. Lo mas caro es la compra del material fo-
tografico (camaras, flashes, licencias de los programas de edicion...), pero co-
mo estamos ante una persona que lleva afios siendo aficionada, partimos de
que ya cuenta con dicho material. Por lo que las Unicas inversiones estricta-
mente necesarias para empezar son el pago de la plataforma web sobre la que
se va a montar el negocio y el pago por el registro de la marca o nombre co-

mercial.

Calidad. Hemos basado el posicionamiento del negocio en la calidad y el bajo
precio. El precio puede mantenerse en niveles bajos dado el reducido coste
qgue hay que abordar. Pero, ¢qué hay de la calidad? Hay indicios de que las
fotos realizadas por mi padre, Ignacio Pérez Diez, son de calidad. Cuando ha
puesto a la venta alguna de sus fotografias en paginas dedicadas a la venta
online, éstas han sido compradas para utilizarse en blogs o paginas de diver-

sas empresas. En las Figuras 16, 17 y 18 pueden verse tres ejemplos.

E% aR#ENA . BEREm EREAZE ELEEN . 02-25177155

) (G~

( !ﬁﬁ! !l] ) ! 1g!5
BthE

A
2 EE SRR
B % B (£

2017-01-18 2017-01-15 2017-01-14 2016-12-29 2016-12-29 2016-12-28

(EEAME) KT -
BEZERANED
ERERE

(EHes5) mbs
TJRENESNERE
R

Figura 16. Foto vendida a pagina japonesa (Foto. I. PEREZ DIEZ).
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ANASATTA LA NAN 100A4) 2 § Al

Figura 17. Foto vendida para un blog francés (Foto. I. PEREZ DIEZ).

ACCUEIL PRESENTATION A PROPOS MISSIONS CONTACT

L'adolescence débute aux alentours de 12 ans pour s'achever vers 20 ans. Mais il n'est pas évident de situer cette période

relativement & |'évolution de nos sociétés occidentales. Il a existé une époque ol l'on accédait & I'dge adulte par des rites

nitiation. Bien que le p es ainés. Ii ny a pa

a I'age adulte fot plus abrupt, le:

jeunes étaient pris en main pa

longtemps on accédait plus tét & une situation familiale par le biais du mariage, accés & I'emploi était plus rapide. Le service

militaire signait Iaccession & une étape supérieure. Ces différents éléments permettaient au jeune de faire face & une certaine

responsabilité tout en inaugurant faccés & « I3ge adulte »
Si la puberté signe Fentrée & fadolescence, les préados de pius en
plus précoces tendent & se comporter comme des ados. Quant 4

de la période adolescente, elle tend & sallo otamment &

cause d'une dépendance plus tardive aux parents : d'une part au vu

du contexte économique (lentrée dar

olus difficile), d'a

le marché de I'emploi étant

plus tard du systéme

tre part les jeunes s t

scolaire (par conséquel ntrée da e marché de I'emploi

‘effectue plus tardivem réalité de plus en plus

terme d’ « adulescent » composé d'ad

pour qualifier le phénoméne. Il sagit dadulte ayant un

comportement ou sont dans une

uation sociale rappelant la

période adolescente.

Figura 18. Foto vendida para un blog francés.
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