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EXECUTIVE SUMMARY

La empresa Green Your Life estd compuesta por tres jovenes comprometidas con el medio
ambiente que comparen una misma ilusion, llevar a cabo un evento sobre estilo de vida
ecoldgico con el propdsito de propagar esta manera de vivir. Las tres contamos con estudios y
experiencia en el campo de la organizacion de eventos y, de esta manera, podemos combinar
nuestras dos pasiones y contribuir a mejorar el mundo en el que vivimos. Nuestra meta es
conseguir constituir una empresa solida y posicionarla dentro del sector ecologico con tal de, en

un futuro, crear eventos que promuevan un estilo de vida respetuoso y sostenible.

El sector ecologico estd en constante crecimiento y cada vez son mas los consumidores de este
tipo de productos, aun asi, al entrar a analizarlo en profundidad, nos encontramos con dos
problemas. El primero es que falta mucha informacion y, por consiguiente, concienciacion de la
poblacion sobre los beneficios y la importancia de llevar un estilo de vida ecologico. El segundo
es que, al tratarse de un sector relativamente nuevo, muchos de los consumidores, ya sean
iniciados o no, no saben doénde encontrar este tipo de productos ya que los productores suelen

ser pequefios y los distribuidores realizan mucha exportacion.

Green Your Life se propone crear un evento en el que productores, distribuidores y clientes
finales puedan compartir un espacio donde realizar actividades tanto de ocio como de negocio.
De esta manera, el publico general podra conocer mejor el sector y las empresas que forman
parte a la vez que reciben informacion sobre productos ecoldgicos y realizan actividades en las
que descubrir y aprender cosas nuevas mientras que los expositores podran mostrar sus
productos y presentarse ante sus clientes. Por otro lado, los profesionales que conforman este

mercado podran reunirse y establecer conexiones entre si para afianzar relaciones o negociar.

Hoy en dia, existen pocos eventos que promueven este estilo de vida y, los que existen, suelen
estar mas centrados en la realizacion de actividades que en las relaciones profesionales o las
acciones de compra-venta de las empresas ecologicas. Sin embargo, el rapido crecimiento del
sector ha incitado a la creacion de nuevas empresas y, por consiguiente, a la necesidad de
establecer contacto entre ellas.

Para que las socias no tengan que aportar mas capital, se ha pedido un préstamo al banco de
10.000 €, porque para cubrir todos nuestros gastos, sobre todo los variables, se necesita una
fuente de ingresos externa. Relacionado con esto, se puede decir que el EBITDA muestra como
no se tendria ningln problema en el caso que se quisiera pedir mas crédito, porque desde el afio

1 al afio 4 aumenta de forma considerable.



1. DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA Y CANVAS

En la actualidad, es una realidad que los productos ecoldgicos estan en auge y cada vez son mas
los interesados en este amplio sector.

Segin un estudio de EcoLogical', consultora en el sector de alimentacion y distribucion
ecoldgica en Espafia, la comunidad auténoma de mayor consumo esta liderada por Cataluna,
seguido de Madrid y Valencia. En las presentes comunidades autonomas se concentra el 54%
del consumo estatal.

Asi pues, teniendo esto en cuenta se ha decidido organizar un evento donde se pueda encontrar

diferentes tipos de productos ecologicos para asi promover un estilo de vida saludable.

Somos un equipo joven ubicado en Barcelona, comprometidos con el medio ambiente, que
pretendemos acercar productos ecologicos a todas aquellas personas que quieran adoptar un

estilo de vida saludable.

Julia huertas Anna Pere Isabel Ruiz
CEO Operations Manager CMO

A la hora de asignar los puestos de trabajo que ocupara cada miembro del equipo, se ha tenido
en cuenta la experiencia profesional actual de los miembros asi como las habilidades y
personalidad de cada miembro. Aunque los tres miembros del equipo tienen casi la misma
formacion académica, cada uno de ellos destaca por diferentes habilidades y especializaciones
distintas por lo que a continuacion se procedera a justificar la asignacion de los puestos de

trabajo.

! Roig, D. (2016). El sector ecolégico en Espaiia. EcoLogical. pp 1-14.



En primer lugar, el miembro del equipo Julia Huertas sera quien ocupara el puesto de trabajo de
Chief Executive Officer. Graduada en Turismo por la Universidad de Barcelona, actualmente
esta trabajando como Project Assistant en MCI Spain. Sus habilidades comunicativas, su vision
holistica de los proyectos, su capacidad de negociacion con proveedores asi como su know-how
a la hora de gestionar grandes presupuestos, la convierten en el miembro del equipo mas idoneo

para ocupar el puesto de CEO.

En cuanto al puesto de Chief Marketing Olfficer, éste sera ocupado por el miembro del equipo
Isabel Ruiz. Graduada en Turismo por la Universidad del Tecno Campus, Isabel esta
actualmente trabajando como Técnica Turistica en el Consorci de Promocio Turistica del
Maresme. Gracias a su experiencia laboral, Isabel ha desarrollado una gran habilidad para
optimizar todos los recursos de los que dispone a la hora de llevar a cabo campafias de
promocion asi como identificar los elementos atractivos del producto que desea comercializar.
Esto, junto con su capacidad para la innovacion y disefio, hacen que Isabel sea el miembro del
equipo mas capaz de llevar a cabo la planificacion e implementacion de la campafia de

marketing del evento.

Por ultimo, Anna Pere, también graduada en Turismo por la Universidad de Barcelona, sera
quien ocupard el puesto de Operations Manager. Actualmente esta trabajando como Project
Manager en Cititravel DMC, por lo que ha adquirido experiencia en el proceso de produccion
de eventos asi como habilidades para el control y gestion de los tiempos. Ademas de su rapida
capacidad de reaccion asi como su capacidad resolutiva, Anna es una persona metodica y

organizada, por lo que encaja perfectamente en este puesto de trabajo.

Seguidamente, la vision de la empresa es la de convertirse en el principal punto de encuentro
entre profesionales y consumidores del mercado ecologico espafiol. El equipo trabaja para crear
un espacio de comunicacion y didlogo respetuoso con el medio ambiente con el objetivo de

contribuir a crear un mundo mas sano.

En cuanto a la filosofia, se apuesta por contribuir en la creacion de un mundo en el que el
avance social no ponga en peligro la sostenibilidad del planeta.
Los valores son: Compromiso social, responsabilidad, sostenibilidad, tolerancia, solidaridad y

divulgacion.

En cuanto al publico objetivo, éste engloba a todas aquellas personas y entidades
comprometidas, profesionalmente o como seguidores, con un estilo de vida ecologico y

respetuoso con el medio ambiente.



1.1 Canvas del evento

Key Partners

Marcas relacionadas
con un estilo de vida
ecoldgico

Media partners:
Barcelona TV

Inversores/socios
Empresa que fabrica

nuestros stands
propios

Cost Structure

Alquiler venue
Servicios venue

Salarios RRHH: entretenimiento, speakers,

etc

Mobiliario

Seguro responsabilidad civil
Vigilancia externa

Key Activities

- Patrocinio

- Logistica

- Produccion

- Publicidad/marketing

- Comercializacion
stands

Key Resources

- Capital inicial

- Equipo know-how

- Propia marca del
evento

- Comerciales (venta
m2)

Value Proposition

1. Necesidades que cubrimos
- Relacion con posibles clientes
- Intercambios Comerciales

- Formacion

- Damos oportunidad a los
pequeilos clientes para darse a
conocer

2. Que le ofrecemos al cliente

Evento

- (Qué? Evento con objetivo de
acercar al publico un estilo de
vida ecologico a la vez que
damos a conocer nuevos
proyectos eco

- (Donde? Barcelona

- (Cuando? Abril

Experiencia
- Damos valor afiadido con los
talleres y conferencias

Customer Relationship

- Marketing online
o Social Media
o Mail

o APP
- Marketing offline:
o carteles
publicitarios
o Revistas
especializadas
Channels

- Web del evento

- Social media

Revenue Streams

- Realizacion pagina web

RSC Action

- Publicidad/rueda de prensa

Customer segments

Gente interesada,
profesionalmente o no,
en productos
ecologicos y
sostenibles

Gente interesada en
conocer Nuevos
proyectos ecologicos

- Precio entradas ( diferentes tipos de entrada con diferente precio

dependiendo de si quieren asistir a talleres/conferencias o no)
- Patrocinio

- Venta stands



2. PRODUCTOS Y SERVICIOS

En este capitulo se procedera a describir brevemente Green Your Life y los servicios ofrecidos

durante el evento desde el punto de vista de las organizadoras.

Green Your Life es una feria basada en el estilo de vida ecoldgico que cuenta con mas de 130
empresas y/o distribuidoras de productos y servicios ecologicos. Estos expositores son
principalmente empresas del sector de la alimentacion, moda y cosmética, aunque la feria

cuenta con muchas mas que ofrecen otros productos y servicios de este tipo.

Entre los objetivos principales de la feria estd, por un lado, el de facilitar el acceso a un estilo de
vida ecoldgico dando a conocer nuevas empresas que participan en este sector asi como ofrecer
actividades y conferencias que aporten mas conocimiento sobre este estilo de vida. Por otro
lado, la feria también tiene el objetivo de establecerse como plataforma de referencia para que

las empresas y distribuidoras del sector establezcan nuevas relaciones comerciales.

Esta feria, por lo tanto, estad enfocada tanto a publico general como a profesionales del sector
ecoldgico. Dentro de los potenciales clientes, se pueden diferenciar tres grupos principales:
publico general -sean o no consumidores ecoldgicos- como visitantes, profesionales como

visitantes también y profesionales como expositores.

La feria tendra una duracion de dos dias y se celebrara el viernes 20 y sabado 21 de Abril de
2018. Se ha organizado la feria de tal forma que el primer dia por la mafiana estara dedicado,
unicamente, al publico profesional y la primera tarde y el segundo y ultimo dia al publico

general.

Green Your Life ofrece todo tipo de servicios durante el evento: zona de exposicion con stands,
conferencias, talleres, work-shops, show-cookings, actividades de ocio y entretenimiento.
Siguiendo la estructura anteriormente comentada, la programacion de estos servicios se han
organizado y planificado en funcion del dia y publico en cuestion®. De esta forma, el viernes se
dedicaria casi todo el dia completo a las jornadas para profesionales, abriendo por la tarde para
el publico general también. En esa misma tarde, se organizarian otras jornadas profesionales
para aquellos que hayan adquirido la entrada profesional que da acceso a conferencias y debates
determinados (teniendo en cuenta que los profesionales que no quieran asistir a las conferencias
obtienen acreditacion gratuita). Al estructurarlo asi, profesionales y publico general se

mantienen separados en todo momento y se facilita que los primeros puedan establecer nuevas

2 Ver Anexo C



relaciones empresariales a la vez que puedan dedicarse a comercializar sus productos al publico

general.

En cuanto a la tarde del primer dia y al segundo y ultimo dia, la zona de exposicion técnica
seguira estando, y también, se habilitaran salas y espacios que albergaran las actividades y

programacion preparada Unicamente para el publico general.

En cuanto a la zona de exposicion, cabe destacar que los sectores de alimentacion, cosmética y
moda tendran mas protagonismo que otros ya que, por un lado, y como se comentara con mas
detalle en el siguiente capitulo, se han tenido en cuenta los intereses del publico potencial del
evento a la hora de seleccionar los expositores de éste. Y, por otro lado, todos los estudios de
mercado ecoldgico realizados hasta la fecha de hoy han concluido que estos tres sectores son los
que mas demanda tienen entre los consumidores ecologicos. Aun asi, la zona ofrecera
numerosas empresas proveedoras y/o distribuidoras de diferentes servicios como por ejemplo
una agencia de viajes sostenible, un centro de estética cuyos productos y servicios son naturales

y ecologicos, etc.

Finalmente, para estructurar los talleres, conferencias y actividades de manera organizada se

crearan cuatro espacios distintos;

e Espacio show-cooking, un lugar versatil donde se haran demostraciones gastrondmicas

con productos ecologicos. Cabe destacar la presencia de un invitado especial, el
cocinero Miquel Aldana, que hara diferentes demostraciones de cocina y explicard en

una conferencia como y por qué utiliza para todos sus menus productos de km 0.

e Espacio conferencias, donde se tendran a diferentes ponentes relacionados con el sector,

tanto para el publico general como para el profesional.

e Espacio talleres, para realizar talleres relacionados con diferentes ambitos y para todos

los publicos.

e Espacio movimiento, en el que se realizaran clases de Yoga, Pilates y otras actividades

fisicas relacionadas con el bienestar de cuerpo y mente.



3. PLAN DE MARKETING

3.1 Market research

3.1.1 Secondary Research

Los productos ecoldgicos son aquellos que se han creado sin utilizar ningin producto quimico
de sintesis, evitando todo tipo de alteracion transgénica, respetando al ecosistema en el que se
desarrollan y que han sido elaborados de manera tradicional.

El mercado de produccion ecologica en Espafia es uno de los mas dinamicos mundialmente, es
el segundo pais de Europa con mas certificaciones ecoldgicas y ha mantenido una evolucion

positiva incluso en tiempos de crisis.

Segtin el estudio realizado por Ecological, “El Sector Ecoldgico en Espafia, 2016”, Espana
lidera a nivel europeo la superficie destinada al cultivo de produccion ecoldgica (1,66 millones
de hectareas) y se situa en el quinto lugar a nivel mundial. A nivel geografico, Andalucia
concentra mas de la mitad de la produccion ecologica del pais (51,31%) , seguida por Castilla —
La Mancha (17,11%) y Catalufia (6,36%). Por su parte, Catalufia y Andalucia lideran el ranking
en numero de elaboradores/transformadores ecologicos, los cuales han experimentado un
incremento significativo en la entrada de nuevas empresas al sector, aumentando un 9,4% desde
2012, hecho que se consolida por la evolucién del consumo nacional y el aumento de

exportaciones.

Referente al mercado ecoldgico en Espana, las ventas de productos eco se han visto
incrementadas en un 5,42% entre 2011 y 2013, alcanzando un consumo de 1.018 millones de
euros segun el Ministerio de Agricultura, que también establece el gasto per capita en 21,66€.
Los principales productos ecoldgicos consumidos en Espafia son los frescos, (fruta, verdura,
carnicos y lacteos). Aun asi, el consumo ecologico en Espaia se sitia lejos del europeo y se

sigue considerando un mercado nicho en crecimiento.

Los canales de distribucion para este tipo de productos son variados, cabe sefalar que los
productos ecoldgicos tienen una baja penetracion en el total de distribucidon convencional, aun
asi, en los ultimos afios se ha producido un gran avance y ya se empiezan a integrar etiquetas
Bio en las principales cadenas de hipermercados o grandes superficies. Carrefour, Alcampo o el
Corte Inglés cuentan con zonas dedicadas a productos eco tanto con marcas de elaboracion
propia como de fabricante. Encontramos, por otro lado, que las principales cadenas de
supermercado espafiolas (Mercadona, Dia, Consum y Caprabo) no cuentan con este tipo de
productos mientras que cadenas alemanas como ALDI o LIDL ofrecen un surtido permanente y

en constante crecimiento. Este hecho esta claramente relacionado con la frecuencia de compra
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de estos productos que es mas alta en otros paises europeos, tal y como hemos comentado

anteriormente.

En contrapartida, estan surgiendo nuevas cadenas especializadas que se encuentran en proceso
de expansion. Las encontramos de tres tipos: grandes tiendas ecoldgicas especializadas,
medianas y pequefias o herbolarios. La mayor oferta de este tipo de canales se encuentra en
Catalufia (Veritas, Organic Market, Biospace, Obbio y Nana Supermercats), Madrid
(Economato Macabeo, El Vergel o BioCBon) y la zona de Levante (Herbolario Navarro,

Supersano, Ecorganic y GranBio).

Por ultimo, la venta directa entre productores y consumidores ha experimentado una evoluciéon
positiva y representa el 15-20% de comercializacion de productos ecoldgicos. Este hecho,
confirma la importancia que tiene para el consumidor el acudir a productores locales préximos.
Las comunidades autdnomas donde mas se consumen este tipo de productos son Catalufia con
un 26%, seguida de Madrid y Valencia. Los consumidores prefieren comprar productos
proximos a su entorno y de comercio justo, sin dar importancia a las marcas, suelen ser personas
comprometidas con el medio ambiente y estan bien informados, con lo cual, pueden identificar
perfectamente el auténtico producto ecoldgico. La frecuencia media de consumo es de 2 veces
por semana, pero el porcentaje de personas que lo consumen casi a diario ha aumentado
significativamente. El consumidor ecoldgico lleva una media de mas de 8 afios consumiendo
este tipo de productos y las motivaciones principales son las siguientes, en orden de
importancia; Por salud ya que ayudan a llevar una vida mas saludable, por consumir productos
que hayan crecido libres de pesticidas y fertilizantes quimicos, por su calidad superior, por su
sabor, por cuidar la naturaleza y, finalmente, para tener una alimentacion sin elementos no
naturales. A pesar de los abundantes motivos por los que consumir productos ecologicos, los
clientes mas fieles suelen encontrarse con dos barreras importantes, la primera es el precio, ya
que comprar estos productos sale muy caro y no pueden permitirse comprarlo todo ecologico, y
la segunda es que no son faciles de encontrar. El canal mas utilizado para comprarlos es el
hipermercado pero, como ya hemos comentado anteriormente, no todos los supermercados
cuentan con este tipo de productos y, los que si los tienen, tienen una oferta poco variada. Por lo
tanto, la segunda opcion para los consumidores es comprarlo directamente del agricultor o

acudir a tiendas especializadas en este tipo de productos.
Una vez diseminadas las motivaciones y caracteristicas de los consumidores ecoldgicos, el

Ministerio de Agricultura establece a partir de un informe realizado en 2014, cuatro grupos de

consumidores ecoldgicos segun sus principales tendencias:
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1. Consumidor Convencido: Representan el 31% del total y su defensa del consumo

ecologico se basa tanto en su caracter saludable como en el respeto por el
medioambiente. Las personas pertenecientes a este grupo tienen muchos motivos para
seguir consumiendo ecolégicamente e incrementan su consumo y suelen comprar en

distintos canales.

2. Consumidor Ecologista: Son el 27%. Muestran preocupacion por el medio ambiente y

lo traducen en su dia a dia estableciendo habitos de vida y de consumo responsables

como, por ejemplo, reciclar. Suelen comprar directamente al agricultor.

3. Consumidor Desimplicado: (23%) Su motivacién por consumir productos ecologicos

viene marcada por ser una moda y estan menos preocupados por tener un estilo de vida
saludable. Consumirian mds productos ecoldgicos pero no encuentran motivaciones

suficientes para hacerlo. Suelen comprar en supermercados.

4. Consumidor preocupado por su salud: Representan el 19% y tienen mayor presencia en

la zona del Levante. Este grupo consume productos ecologicos por el tinico motivo de

que son mas saludables y no estan tan preocupados por el medio ambiente.

En conclusién, se puede establecer que el sector ecologico en Espafia es un mercado en
crecimiento que cuenta cada afio con mas implicados y por el que vale la pena apostar. Impulsar
el consumo ecologico es un objetivo clave para sacar provecho de la gran produccion que se
lleva a cabo en este pais y para contribuir a vivir en un mundo mas saludable y respetuoso con

el medio ambiente.

3.1.2 Primary research

Con el fin de conocer el cliente potencial, saber qué opina y poder adaptar el evento a sus
necesidades ha sido necesaria la elaboracion de una encuesta con la que poder obtener y

recopilar esta informacion.

Se han realizado dos procesos de consulta mediante encuesta: en primer lugar se ha querido
preguntar a los expositores con el objetivo de saber quién estaria interesado o no en asistir a la
feria, qué motivaciones tendrian asi como si estarian interesados en formar parte del directorio
de expositores. Las encuestas se han realizado a diferentes posibles expositores: Obbio,

Biospace, Beorganix, Battery Things, Avant grup, Biocentre y Corpore sano.
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En segundo lugar, se ha creido conveniente encuestar también a una muestra representativa de
los posibles visitantes de la feria para saber, también, si estarian interesados en asistir a un
evento como Green Your Life y qué es lo que esperarian en un evento de este tipo asi como
cuales serian sus razones para asistir, 0 no, al evento. Asi pues, las encuestas se han realizado
presencialmente en 4 puntos distintos: Las salidas del Festival Organic y Biocultura, en el

supermercado ecolégico “Veritas” y en la cadena de alimentacion “Casa Ametller”.

Una vez clara la estructura de los dos tipos de encuestas, se ha realizado un analisis de los
resultados de las 120 encuestas, de las cuales 20 han sido a potenciales expositores y 100 a
posibles visitantes.

De forma general, se puede decir que los resultados permiten ser optimistas de cara a la
realizacion de este evento.

A continuacién se procederd a describir los graficos realizados a partir de las respuestas

obtenidas en la encuesta al publico general.

3.1.2.1 Resultados encuesta a publico general

Figura 1. Especificacion del género de los encuestados.

® Hombres

= Mujeres

Nota: Respuesta a la pregunta niimero 1: Género de los encuestados.

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 2. Edades de los encuestados.

m18-25
m26-35
m36-45
= Mas de 45

Nota: Respuesta a la pregunta niimero 2: Edad de los encuestados.

Fuente: Elaboracion propia.

Como muestra la Figura 1, de los 100 encuestados el 56% fueron mujeres y el 44% hombres. De
estas 100 personas, se intentd realizar la encuesta al mismo numero de personas por franja de
edad: de 18 a 25 afos, de 26 a 35 afios, de 36 a 45 afios y, finalmente, mas de 45 afios. Aun asi,
a la hora de realizarla, y como se puede apreciar en la Figura 2, se obtuvo mas respuestas por

parte de los dos grupos de edad mas joven.
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Figura 3. Practica del estilo de vida ecologico.

= Siempre
A veces

= Nunca

Nota: Respuesta a la pregunta niimero 3: ;Practica un estilo de vida ecolégico?

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura 3 se muestra el resultado obtenido a la pregunta sobre si practican un estilo de vida
ecologico. De los 100, un 35% lo practica siempre, un 41% a veces y un 24% considera que no

lo practica nunca.
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Figura 4. Practica del estilo de vida ecologico segtin la edad de los encuestados.

Practica estilo de vida segun edad

50,00%
45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

18-25 26-35 36-45 Mas de 45

m Siempre ™A veces ®Nunca

Nota: Correlacion de los resultados obtenidos en la pregunta nimero 2: Edad de los encuestados y pregunta numero
3: (Practica un estilo de vida ecologico?

Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura 4 se puede observar el porcentaje de personas que practica o no un estilo de vida
ecoldgico segun la franja de edad en la que se encuentra. En cuanto a la franja de edad mas
joven, un 30% lo practica siempre frente a un 45% que asegura practicarlo a veces. Por el
contrario, un 25% afirma no practicarlo nunca. En cuanto a las personas de entre 26 y 35 afios,
un 40% asegura practicarlo siempre frente a un 35% que lo practica a veces. Finalmente un 25%
no lo practica nunca. De entre la muestra de 36 y 45 afios encontramos que tanto los que lo
practican siempre como los que aseguran practicarlo a veces representan un 35% cada uno. Por
otro lado, un 25% asegura no practicarlo nunca. Por tltimo, los de mas de 45 afios muestran los
resultados mas interesantes ya que solo un 20% lo practica siempre, un 35% a veces y mas de

un 40% considera que no lo practica nunca.
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Figura 5. Productos ecoldgicos consumidos frecuentemente por los encuestados.

B Alimentacion y restauracion
m Textil, calzado y confeccion

= Cosmética y productos de la
higiene
Servicios recreativos,
culturales y de ocio

Nota: Respuesta a la pregunta numero 4: ; Qué productos ecologicos suele consumir?

Fuente: Elaboracion propia.

En linea con las conclusiones extraidas de la investigacion secundaria, los resultados de la
Figura 5 muestran que de entre la muestra que asegura practicar siempre o a veces un estilo de
vida ecoldgico, el sector mas consumido es el de la alimentacion con un 37%, seguido del de
cosmética y moda, con un 23% y 21% respectivamente. Finalmente, el sector de ocio es

consumido por un 19% de la muestra.
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Figura 6. Especificacion del motivo por el cual no consumen otros productos ecologicos.

0% 0% 0%

B Desconocimiento

® Internet

® Mas baratos

B Mayor consumo a menor
precio

B Desconocimiento produccion

E Desconfianza etiquetas

= Otros

Nota: Respuesta a la pregunta numero 5: ;Por qué motivo no consume otros productos ecologicos?

Fuente: Elaboracion propia.

En el momento de la realizacion de la encuesta se intentd averiguar por qué no se consumen
otros productos ecoldgicos. Teniendo en cuenta que era posible escoger mas de una opcién, se
han obtenido los resultados siguientes; un 38% asegura que es no consumen otros productos
ecologicos por desconocimiento de donde adquirirlos. Un 28% asegura no consumirlos por
tener la obligacion de comprarlo por internet. Un 19% asegurd que preferia obtener un mayor
consumo a menor precio. Por ultimo, un 15% asegur6 preferir consumir otros productos mas

economicos que los productos ecologicos.
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Figura 7. Interés por adquirir mas conocimiento acerca del estilo de vida ecoldgico.

mSi

® No

Nota: Respuesta a la pregunta numero 6: ;Le gustaria adquirir mas conocimiento acerca de este estilo de vida?

Fuente: Elaboracion propia.

De entre los encuestados que si practican —con la frecuencia que sea- un estilo de vida
ecoldgico, un 74% afirmé que le gustaria adquirir mas conocimiento acerca del estilo de vida
ecoldgico. De este 74%, un 20% asegurd estar interesado en productos de alimentacion, un 30%
en productos de cosmética e higiene, un 30% estan interesados en moda y ocio y, finalmente un
20% esta interesado en conocer que pueden ofrecer otros sectores como el de automocion y

transporte.
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Figura 8. Interés por asistir a un evento con las caracteristicas de Green Your Life.

mSi

® No

Nota: Respuesta a la pregunta niimero 7: ;Le gustaria asistir a un evento donde se presenten diferentes tipos de
productos ecoldgicos y se realicen talleres y conferencias relacionadas con este estilo de vida?

Fuente: Elaboracion propia.

Curiosamente, y a pesar de que s6lo un 74% de los encuestados afirmoé anteriormente que estaba
interesado en obtener mas conocimiento sobre el estilo de vida ecologico, més de un 80%

estaria dispuesto a asistir a un evento tipo Green Your Life.

De los resultados obtenidos de las encuestas realizadas se puede concluir que, en cuanto a la
franja de edad del publico potencial, no se puede determinar exactamente una franja de edad
concreta puesto que, en primer lugar, y a pesar de no ser exactamente los mismos porcentajes,
se ha intentado obtener el mismo porcentaje de encuestados por franjas de edades establecidas.
Y, en segundo lugar, la franja de edad de mas de 45 afos, que es la franja en la que se han
obtenido los porcentajes mas altos en cuanto a personas que no practican un estilo de vida
ecoldgico, mas de un 50% aseguraba practicarlo a veces o siempre. Aun asi, analizando
detalladamente los porcentajes obtenidos y relacionando esta edad con la frecuencia de la
practica del estilo de vida ecoldgico, se puede intuir que cuanto mas joven es el publico, mayor

interés e inclusion en este estilo de vida.
Por otro lado, se ha concluido que los sectores que deben tener mas presencia en el evento

deben ser: alimentacion y restauracion; cosmética e productos de higiene; textil, calzado y

confeccion y, finalmente, servicios recreativos, culturales y de ocio.
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En cuanto a las barreras para el consumo de otros productos ecoldgicos, se ha concluido que se
debe hacer hincapié en informar sobre las numerosas posibilidades que existen actualmente en
Barcelona —y Espafia- para consumir cualquier tipo de producto y servicio ecoldgico, ya que
mas de un 38% asegura que no consume otros productos debido al desconocimiento de las
posibilidades existentes. En este contexto, sirviendo como plataforma para estas empresas atin
desconocidas, se eliminaria la barrera de comprarlo por Internet, motivo por el cual muchos

encuestados aseguran no consumir mas productos de este tipo.

En cuanto al precio de estos productos, si bien el poder adquisitivo juega un gran papel en este
aspecto, teniendo en cuenta que la mayoria de los encuestados que practican siempre o a veces
un estilo de vida ecoldgico se encuentran entre la franja de 18-35 afios, se deberia tratar de
contar con variedad de expositores de un mismo producto para que pudieran contemplar las

multiples opciones de precio que hay de éste.

Finalmente, se ha concluido que se deberia dar mas protagonismo a los expositores y
actividades a realizar en el evento frente a las conferencias dirigidas al publico general ya que,
aunque un 26% de los encuestados no estuviera interesado en conocer mas sobre este estilo de
vida, esta misma muestra se reduce a un 16% al ser preguntados si asistirian a un evento tipo

Green Your Life.
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3.1.2.2 Resultados encuesta a expositores

Figura 9. Sector donde se ubican las empresas encuestadas.
B Alimentacion y restauracion
B Automocion y transporte
m Textil, calzado y confeccion
= Cosmética y productos de la
higiene
| Servicios recreativos,
culturales y de ocio
m Otros

Nota: Respuesta a la pregunta numero 1: Seleccione el sector donde mejor se ubique su empresa.

0%

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en la anterior Figura 9, de los 20 expositores encuestados, se
encuestaron los sectores mas consumidos por el publico potencial, ligado también con los
resultados obtenidos en las encuestas realizadas a éstos.

Por este motivo, se puede ver que los mayores encuestados fueron empresas del sector de la
alimentacion y restauracion junto con el de cosmética y productos de la higiene. Seguidos de
éstos, se encuentran tanto el sector textil, calzado y confeccion como el de servicios recreativos,
culturales y de ocio. Finalmente, se decidio realizar una encuesta a 2 empresas de automocion y
transporte ecologico ya que, a pesar de no ser uno de los sectores ecoldogicos mas consumidos,

sigue teniendo gran presencia en la vida de los consumidores ecoldgicos.
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Figura 10. Asistencia por parte de las empresas encuestadas en una feria o similar para la exhibicién de sus
productos

mSi

® No

Nota: Respuesta a la pregunta ntimero 2: ;Ha asistido alguna vez a una feria o similar para exhibir sus productos?

Fuente: Elaboracion propia.

De las 20 empresas encuestadas, un 65% de éstas afirmaron no haber asistida a ninguna feria
ecologica o similar para exhibir sus productos. Cabe comentar, que en esta pregunta se refleja la
accion de exhibir sus productos y, por tanto, algunos profesionales de estas empresas han
podido asistir a alguna feria por motivos profesionales, sin tener un stand propio en ésta. Por
otro lado, destacar también que la muestra de empresas encuestadas han sido empresas de
tamafio medio-pequeilo ya que, como se comentara mas adelante, la feria tiene el objetivo de
servir como plataforma para que empresas pequeiias del sector se den a conocer entre su publico

potencial.
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Figura 11. Especificacion del motivo por el cual no asistieron.

0%

H Por precio

® Por desconocimiento

= Por tener que desplazarme
Por precio y desplazamiento

m Otros

Nota: Respuesta a la pregunta niimero 2.1: jPor qué decidid no asistir?

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez obtenidos los resultados relacionados con la asistencia, se pregunt6 cual era el motivo,
con el objetivo de poder conocer si podria afectar al evento Green Your Life a la hora de
encontrar y conseguir expositores. Como se puede apreciar en la figura 11, casi un 40%
afirmaron no haber asistido tanto por precio como por desconocimiento de la feria. Con
porcentajes considerablemente menores, tanto un 15% como un 8% se encuentran motivos

economicos también asi como desplazamiento.
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Figura 12. Interés por asistir a una feria con las caracteristicas de Green Your Life.

mSi

® No

Nota: Respuesta a la pregunta nimero 3: ;Le interesaria asistir a una feria ecoldgica de 2 dias donde asistan clientes
y profesionales del sector?

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez presentada la idea del proyecto Green Your Life, se preguntd si estos expositores
estarian interesados en asistir a una feria ecoldgica con este formato. El 90% de la muestra
afirmo estar interesado frente al 10% restante. Este 10% no interesado en asistir, justificé en la

pregunta numero 3.1 su no asistencia por motivos econémicos.
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Figura 13. Interés por exhibir sus productos en la feria.

m Si

= No

Nota: Respuesta a la pregunta niimero 4: ;Le interesaria exhibir sus productos?

Fuente: Elaboracion propia.

Del 90% de las empresas que respondio en la anterior figura que si estarian interesadas en asistir
al evento, se pregunt6 también si en caso de asistir, estarian también interesadas en exhibir sus
productos. De este 90%, un 89% confirmo su interés en poder exhibir sus productos y participar
de forma activa en la feria mientras que el 11% restante afirmaron solo estar interesadas en

poder asistir como profesionales, sin necesidad de exhibir sus productos.
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Figura 14. Interés por exhibir los productos en la feria segun el sector de la empresa.

= Alimentacion y restauracion
= Automocion y transporte

= Textil, calzado y confeccion

25% C.os.metlca y productos de la
higiene

H Servicios recreativos,
culturales y de ocio

Nota: Correlacion de los resultados obtenidos en la pregunta nimero 1: Sector donde se ubica mejor su empresa y
pregunta nimero 4: ;Le interesaria exhibir sus productos?

Fuente: Elaboracion propia.

En esta figura se puede observar en que sector se ubican las empresas que respondieron estar
interesadas en exhibir sus productos. Como se puede apreciar, extrapolando estos resultados, los
sectores de alimentacion y restauracion como cosmética y productos de la higiene serian los
que tendrian mds presencia en stands en la feria, con un 25% ambos. Seguidos de estos, se
encontraria tanto el sector textil como el de servicios recreativos, ambos con un 19% vy,

finalmente, el sector de la automocion y transporte con un 12%.
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Figura 15. Especificacion de los m2 que la empresa necesitaria en la zona de exposicion.

H6m2
m12m2
m24m2

Nota: Respuesta a la pregunta numero 5: ; Cuantos m2 necesitaria para su stand?

Fuente: Elaboracion propia.

De este 89% de empresas interesadas en exhibir, se pregunté cuantos m2 considerarian
necesarios para exhibir sus productos. Como se puede observar, un amplio 56% asegurd que un
stand de 6m2 seria suficiente, seguido del stand de 12m2 con un 38% y, por ultimo, s6lo un 6%

considerd necesario un stand de 24 m2.
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Figura 16. Especificacion de stands de 6 m2 segun el sector de la empresa.

0%

33%

0%

= Alimentacion y restauracion

= Automocion y transporte

= Textil, calzado y confeccion
Cosmética y productos de la
higiene

H Servicios recreativos,
culturales y de ocio

Nota: Correlacion de los resultados obtenidos en la pregunta niimero 1: Sector donde se ubica mejor su empresa y

pregunta nimero 5: ;Cuantos m2 necesitaria para su stand?

Fuente: Elaboracion propia.

De este 56% que asegurd necesitar Unicamente 6m2, un 45% son empresas del sector de

alimentacion y restauracion, seguidas de un 33% perteneciente al sector de la cosmética y

productos de la higiene y, finalmente un 22% del sector textil, calzado y confeccion.
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Figura 17. Especificacion de stands de 12 m2 segln el sector de la empresa.

0%

B Alimentacion y restauracion
B Automocion y transporte
= Textil, calzado y confeccion

Cosmética y productos de la
higiene

m Servicios recreativos,
culturales y de ocio

17%

Nota: Correlacion de los resultados obtenidos en la pregunta niimero 1: Sector donde se ubica mejor su empresa y
pregunta nimero 5: ;Cuantos m2 necesitaria para su stand?

Fuente: Elaboracion propia.
En cuanto a la segunda medida de stand, el 50% de los interesados en esta dimension pertenecen

al sector de la alimentacidn y restauracion, seguido por un 17% tanto del sector textil como el

de la cosmética y, finalmente un 16% del sector de la automocion y transporte.

Figura 18. Especificacion de stands de 24 m2 segln el sector de la empresa.

()07

® Alimentacion y restauracion

= Automocion y transporte

= Textil, calzado y confeccion
Cosmética y productos de la
higiene

B Servicios recreativos,
culturales y de ocio

Nota: Correlacion de los resultados obtenidos en la pregunta nimero 1: Sector donde se ubica mejor su empresa y
pregunta niimero 5: ;Cuantos m2 necesitaria para su stand?

Fuente: Elaboracion propia.
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Finalmente, tnicamente las empresas encuestadas del sector de la automocion y transporte

fueron las tnicas interesadas en considerar la opcion de los stands de 24 m2.

Figura 19. Interés por un espacio de networking.

.Le interesaria networking?

0%

mSi

® No

Nota: Respuesta a la pregunta nimero 6: ;Le interesaria que hubiera un espacio de networking para que poder
establecer relaciones profesionales?

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, para concluir la encuesta, se pregunté también si estas empresas interesadas en
participar en el evento estarian interesadas también en disponer de un espacio de networking,
para asi establecer también entre ellas relaciones comerciales. Un 100% de éstas respondid que

si lo estarian.
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3.2 Economics

3.2.1 Tamario del mercado

Segun un estudio realizado por la UOC, el mercado de productos ecologicos en Espaia ha
incrementado su produccion a causa del aumento de la demanda interna. Aun asi, el mercado
interno espafiol es inestable ya que tanto el sector de la elaboracion como los distribuidores se
apoyan en las importaciones provenientes de Italia, Bélgica y Alemania para satisfacer al
mercado interior. Este hecho limita la salida de produccién local, consume grandes cantidades
de recursos energéticos e incrementa el precio de los productos.

Una de las principales razones por las que se cree que la importacion es tan necesaria puede
derivarse de la poca adaptacion de la produccion local a la demanda real. Esto explica que el 70-
80% de la produccion espafiola se destine a la exportacion, principalmente europea. Por lo tanto,
la produccion ecologica de Espaiia tiene un gran peso en el ambito europeo.

Sin embargo, en el caso de Catalufia, el 43% de los productos ecologicos certificados se queda
en el mercado interior, un 31% va a Espafa, un 20% se vende en Europa y solamente un 5% a
paises no europeos. Territorialmente, la mayoria de empresas se sitlian a los alrededores de
Barcelona. El sector ecologico cataldn, que evoluciona positivamente, es un sector joven y
atractivo para los productores. De hecho, en los tltimos afios los productores concienciados por
el medio ambiente tienen que convivir cada vez mas con productores que ven el sector
ecoldgico como una salida de la crisis o empresarios lo contemplan como una manera de
diferenciarse. Si esto no se controla, podria desvirtuarse el mercado en un futuro y avanzar de

manera irregular o poco ecoldgica.

3.2.2 Demanda

3.2.2.1 Macro segmentacion

La macro segmentacion de Green Your Life podria englobarse en todas aquellas personas

interesadas profesionalmente o no en llevar un estilo de vida ecologico.

3.2.2.2 Micro segmentacion

La micro segmentacion se establece diferenciada dependiendo del grupo de clientes.

- Publico General: Se atraera tanto a aquellos comprometidos con el medio ambiente
como aquellos que consuman productos ecoldgicos con el fin de mejorar su salud y
aquellos que sigan este estilo de vida por moda.

- Profesionales visitantes: Aquellos profesionales interesados en establecer relaciones
empresariales dentro del sector o que estén interesados en implementar acciones

ecoldgicas en sus empresas.

32



- Expositores: Medianas y pequefias empresas ecologicas nacionales interesadas en darse
a conocer y en afianzar relaciones con colaboradores y clientes. Aun asi, también se
podra encontrar alguna gran cadena que ofrezca este tipo de productos, como por

ejemplo, natura.

3.2.3 Tendencias

Las tendencias futuras de este sector se presentan como una evolucion positiva del mercado y
un incremento en la demanda y, por consiguiente, la compra de este tipo de productos. Aun asi,
a causa de la creciente produccion y de la dificultad por encontrar este tipo de productos por
parte de la demanda, es posible que cada vez mas los productos sean distribuidos mediante las
cadenas comerciales de gran consumo, lo que podria poner en riesgo la estabilidad de los
pequefios productores y de las tiendas especializadas.

Cada vez mas personas se estan iniciando en este estilo de vida y cada vez mas empresas lo
incluyen en sus procesos para contribuir a construir un mundo mas respetuoso con el medio

ambiente.
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3.2.4 Potencial de crecimiento

Tabla 1. Analisis DAFO del proyecto Green Your Life

DEBILIDADES

FORTALEZAS

Nueva empresa (poca experiencia)

No hay conocimiento de nuestra marca
Evento pequefio

Primera edicion (no tenemos datos
historicos)

Target muy especifico

Poca competencia (Organic, Taste all those y biocultura)
pero el tipo de productos ofertados es distinto.
Englobamos a publico general y a profesionales

Espacio para presentar nuevos proyectos ecologicos
Implicacién de diferentes sectores dentro del mismo
evento.

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Posible incorporacion de mas productos
en eventos que hasta ahora se centraban
unicamente en la gastronomia

Aparicion de nuevos eventos similares a
Green Your Life relacionados con la
ecologia

Logistica del evento (diferentes
actividades simultaneas en el mismo
espacio) Ej. Profesional y publico general
Incertidumbre en ntimero de participantes
- actividades disefiadas para cierto nimero
de personas.

Mercado en auge (29% de la poblacion espafiola compra
productos ecologicos)

Espafia registré un crecimiento del 24,8% en el sector de
la agricultura ecoldgica

Espaiia es el pais de la Unién Europea con mayor
superficie de agricultura ecologica (1.968.570 hectareas)
Mucha variedad de marcas ecoldgicas que pueden
participar en el evento

Creciente preocupacion social por la sostenibilidad, el
medioambiente y healthy lifestyle

Oportunidad de escalabilidad

Apoyo de la administracion publica

Target con conocimiento sobre el sector

Crecimiento del sector en ediciones futuras porque la
ecologia es un estilo de vida.

Patrocinadores conocidos

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.5 Barreras de entrada

Rivales/Rivalidad entre las empresas competidoras
MEDIA

Los principales competidores de Green Your Life son Biocultura y Festival Organic. El
primero, es el evento ecologico mas grande de Espafia que se desarrolla en diferentes ciudades y
que ofrece tanto parte expositiva como entretenimiento y conferencias. En el caso de Festival
Organic, estan mas centrados en la realizacion de actividades y conferencias y cuentan con

algunos stands pero no tienen gran variedad.

La rivalidad entre las empresas existentes no es muy alta ya que hay muy pocos eventos de este

tipo y todos tienen un punto diferencial que los hace especiales.
Poder de negociacion de los consumidores /compradores
ALTA

Los eventos de este sector suelen tener diferentes tipos de entrada con diferentes precios

dependiendo los servicios que se solicite.

En el caso de la venta de stands, Biocultura ofrece un precio cerrado por metro cuadrado que es

mas elevado que el que establecera Green Your Life.

Las opciones de los clientes profesionales y expositores, por lo tanto, son limitadas al no existir
una gran variedad de eventos especializados en ecologia. De esta manera, se establece que el
poder de negociacion de estos es medio ya que, aunque no existan muchos eventos ecoldgicos,
si que existen otros medios para comercializar sus productos. Para la mayoria de clientes de este
sector, el precio no es un elemento tan importante ya que saben de antemano que los productos
ecoldgicos son mas caros, y estan dispuestos a pagar un precio mayor por ellos ya que se

garantiza una mayor calidad.

En el caso de los clientes generales se debe tener en cuenta que, en parte, el evento cubre una
necesidad de ocio que puede ser facilmente sustituida por actividades similares aunque no estén
especializadas en ecologia, por lo tanto, el poder de negociacion de éstos es alta. Por otro lado,
ellos son los que marcan las tendencias y el desarrollo del sector y su opiniéon debe ser

escuchada. Por consiguiente, su poder de negociacion es alto.
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Poder negociacion de los proveedores
BAJO

Los proveedores que forman parte de este sector son diferentes y variados, se pueden encontrar
desde grandes superficies o cadenas que ofrecen lineas de productos ecologicos, hasta cadenas
especializadas medianas o pequefios comercios. Estos dos ultimos, tienen una gran necesidad de
dar a conocer sus tiendas y productos para lograr atraer y fidelizar clientes, por lo tanto, ven la
asistencia a un evento de estas caracteristicas como una oportunidad de promocionarse y estaran
mas dispuestos a asistir, siempre teniendo en cuenta que los productores y tenderos mas

pequefios no podran asumir un coste de stand muy alto.
Amenaza de productos Sustitutos
ALTA

La amenaza de productos sustitutos es alta. Green Your Life cubre dos necesidades principales,
la de ocio, para publico general, y la de negocio para profesionales y expositores. Estas pueden
ser facilmente sustituidas con actividades de entretenimiento similares, siendo estas ecologicas
0 no, en el caso de los primeros. Y con las relaciones profesionales que se derivan por el hecho
de trabajar en el mismo sector. Aun asi, existen dos principales ventajas de asistir al evento, una
es poder encontrar gran variedad de marcas, actividades, productos y gente en un mismo dia y
en un mismo espacio, pudiendo asi optimizar el tiempo de ocio y las posibilidades de establecer
relaciones empresariales con otros profesionales, la otra es el caracter puramente ecologico del

evento y la posibilidad de realizar actividades y encontrar productos de este tipo.
Amenazada de nuevos competidores
ALTA

Las barreras de entrada son casi inexistentes. Aun asi, se requiere de una inversion de capital
fuerte en un primer momento para poder hacer frente a los costes ya que el ingreso de dinero no
se recibird hasta varios meses mds tarde de la constitucion de la empresa al estar estrechamente
relacionados con la venta de entradas y stands. Al tratarse de un sector en crecimiento, hay una
alta posibilidad de que entren nuevos competidores que quieran aprovechar esta tendencia cada

vez mas comun entre la sociedad para hacer negocio.
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3.2.6 Como afectardan los cambios

Politico
Global
- Diferencia entre los requisitos/certificaciones ecoldgicas segin pais y continente
UE/EEUU.
- Trump abandona el Acuerdo para combatir el cambio climatico de Paris.
- Alta implicacion politica e institucional para promover el sector ecologico, p.e la ONU

declara el 2017 como el afio internacional del turismo sostenible para el desarrollo.

- Bajo apoyo e inversion econdmica para impulsar el crecimiento del sector ecologico.

- Diferencia entre los requisitos/certificaciones ecologicas segin las comunidades
auténomas.

- Dificultades para comercializar los productos ecologicos en Espana.

- Incorporacion del factor ecolégico y medioambiental en los programas de algunos
partidos politicos.

- Espaiia es el segundo pais de Europa con mas certificaciones ecologicas.

Local

- Barcelona esta a la vanguardia en Espafia en la tendencia ecologica.

- Incremento de la presencia en la ciudad de todo tipo de empresas ecoldgicas en los
ultimos cinco afios que permiten llevar un estilo de vida totalmente ecologico y
sostenible.

- Implicacién por parte de las instituciones para consolidar Barcelona como una ciudad
referente en lo ecologico.

- Proliferacion de acciones de concienciacion ecologica para los ciudadanos.

- Aumento de acciones para impulsar el consumo ecologico.

Economico

Global
- Momento de recesion.
- Salarios mas bajos en algunos paises.
- Mas jovenes en paro (sobretodo menores de 25 afos).
- Recortes en educacion y sanidad.
- Paro en Europa roza el 10%, el doble que en EEUU.
- Inflacién del 2% en la zona euro (incremento de precios).

- Transformacion digital de empresas por lo que se establece una mejor relacion con
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clientes, reduccion de costes y mejora de eficiencia.

- Las barreras de entrada a la Unién Europea.

Espatia

- La economia espafiola crecio un 3,2% en 2016 y se prevé un crecimiento del 2,5% en
2017.

- Desempleo:

- General 2016: 18,4%

- General Enero 2017: 18,2%

- Menores de 25 anos 2016: 42,9%

- Menores de 25 anos Enero 2017: 42,2%

- Los beneficios empresariales ascendieron en el 2016 a 473.032 millones de euros.

- Mas consumo privado y menos gasto publico.

- Mucha desigualdad en Espafa.

- Precariedad laboral.

- La deuda en Espaiia (1.105.627) sigue aumentando y esta entre los paises con mas
deuda publica del mundo.

- Espafia ha mantenido una evolucioén positiva en la produccion ecologica incluso en
tiempos de crisis.

- Espafia es el primer pais a nivel europeo con mayor superficie destinada al cultivo de
produccioén ecolodgica y es el quinto a nivel mundial.

- Andalucia es la comunidad autébnoma con mas superficie de produccion ecologica
(51,31%) seguida por Castilla-La Mancha(17,11) y Catalufia (6,36%)

- Cataluiia y Andalucia son las principales comunidades transformadoras ecoldgicas y
han incrementado un 9,4% desde 2012 con el incremento de nuevas empresas al sector
ecologico.

- Aumento exportaciones ecologicas

- Incremento en un 5,42% de las ventas de productos ecologicos entre 2011 y 2013.

- Consumo ecoldgico en Espana estd por debajo de la media europea.

- Las comunidades auténomas donde mas se consumen productos ecologicos son
Cataluiia (26%), Madrid y Valencia.

- Aparicion de nuevas empresas productoras/distribuidoras de productos ecoldgicos.

Sociocultural
Patrones de Compra
- La gente es mas consumista.

- Se le da mayor credibilidad a las opiniones de publico general.
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Trato mas personalizado.

Reduccion de confianza de consumidor.

Cambio de habitos de compra en la gente mas joven.
Uso de internet para comprar.

Los clientes quieren, cada vez mas, sus productos personalizados

Demografia

Internet

Mas inmigracion y circulacion de personas de un pais a otro.
Cierre de fronteras a algunas naciones.
Diferentes tipos de familias.

Pirdmide demogréafica invertida.

Redes sociales a la orden del dia (cambio en el comportamiento de las personas a la
hora de relacionarse unos con otros).

Acceso rapido a la informacion.

Mayor uso del movil.

Vivir experiencias y compartirlas en redes sociales.

Aparicion de los “millenials” y su lifestyle.

Tendencias

Gente mas consciente de la salud.
Preocupacion por consumir productos sanos.
Preocupacion por el medio ambiente.
Imagen personal.

Mercado ecologico en Espafia aun en crecimiento.

Tecnoldgico

Global

Espaiia

Continua inversion en [+D.

Mayor uso tecnologico - aplicacion tecnologia en el dia a dia.

Intercambio de Big Data.

Aplicacion leyes para la proteccion de datos.

Soluciones tecnologicas aplicadas en diferentes campos (médico, medioambiental, etc.).
Velocidad de cambio de producto.

Capacidad de creacion del disefio.

Velocidad de reportaje de noticias.

Poca inversion en I+D.

Las empresas se estan robotizando — menos mano de obra.
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3.3 Producto

Green Your Life ofrece un espacio donde interesados en la ecologia, ya sean profesionales o no,
pueden compartir intereses, motivaciones e informacion. En este apartado, se destacaran las

expectativas que tienen los asistentes sobre el evento.

El evento va dirigido a tres tipos de publico diferentes y, por lo tanto, los asistentes tendran tres
visiones distintas dependiendo del grupo de clientes al que pertenezcan. El primer grupo de
clientes es el publico general. Este conjunto ve en el evento como una posibilidad de pasar un
dia de ocio acompafiados por sus familias o amigos y compartiendo algo que tienen en comiin

entre ellos, su interés por llevar una vida ecologica.

Por otro lado, el publico profesional podra encontrar en el evento un lugar para hacer negocios

y ampliar sus conocimientos sobre el sector.

Por tltimo, el tercer grupo esta constituido por los expositores que tendran stand en la feria que
tendran una vision del evento como una oportunidad para vender y dar a conocer su empresa y

productos, ampliar su cartera de clientes e, incluso, hacerse un hueco en el sector.

Ya que las visiones y objetivos son diferentes, las expectativas sobre lo que encontrardn en este

evento también seran diferentes.

3.3.1 Caracteristicas y beneficios
Con tal de cubrir las necesidades de estos tres grupos de clientes, Green Your Life contara con
tres espacios; la zona de exposicion donde se encontraran los stands que se establece como un
espacio de compra-venta, la zona de formacion donde se realizaran sesiones sobre temas
ecoldgicos tanto a nivel profesional como a nivel no profesional, y la zona de entretenimiento
en la que se llevaran a cabo actividades y talleres de diferentes tipos. La razon por la que se
ofrecen estos espacios es para que los participantes puedan sacar el maximo beneficio posible
de este evento. Los beneficios que tendra este evento para cada grupo de clientes son los
siguientes:
- Publico general:
o Encontrar motivaciones para seguir un estilo de vida ecologico.
o Aprender mas sobre ecologia
o Conocer gente con los mismos intereses.
o Concienciarse con el medio ambiente y conocer los beneficios que tiene para el
planeta vivir de manera ecoldgica.
o Realizar actividades de ocio
- Expositores:
o Conocer potenciales clientes

o Afianzar la relacion con clientes.
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o Hacer Networking
o Obtener vision de mercado
o Incrementar ventas
o Ganar visibilidad de mercado
- Profesionales:
o Ampliacion de cartera de clientes/proveedores
o Aumentar conocimiento sobre el sector ecologico

o Afianzar relaciones con clientes/proveedores

Con el fin de poder asegurar que los objetivos se han cumplido y que los participantes han
percibido los beneficios comentados anteriormente, se realizaran servicios post-eventos para
medir el grado de satisfaccion de los asistentes.

La primera accién que se llevara a cabo sera hacer mailing de agradecimiento personalizado y
adjuntando un formulario de satisfaccion, que serd diferente para publico general y para
expositores. De esta manera, se podran extrapolar los datos recogidos por los cuestionarios,
medir la satisfaccion de los asistentes, recibir feedback y establecer mejoras para la siguiente
edicion. Por otra parte, se seguird actualizando las redes sociales con fotos y comentarios

durante los dias posteriores al evento.

3.4 Cliente

El evento intenta cubrir diferentes necesidades y, por lo tanto, se han perfilado tres principales
focos de publico objetivo ya cada uno presenta motivaciones diferentes que hay que averiguar
con tal de ofrecer el mejor servicio a los asistentes. A continuacidén, se exponen las
caracteristicas de los diferentes grupos:

En cuanto al publico general, se calcula que, aproximadamente, atenderan unos 2600. Sus
objetivos son entretenerse, informarse, comprar, relajarse y disfrutar de un dia de ocio con su
familia o amigos. Este grupo se conforma por gente interesada en la ecologia por diferentes
motivos, salud, preocupacion por el medio ambiente o simplemente por seguir la moda. El
espectro de edad que cubre es alto, de 20 a 60 afios, y, aunque el Gltimo estudio realizado por
Ecological determine que no hay diferencia entre nivel educativo ni clase social, los productos
ecoldgicos suelen tener un coste superior y, por lo tanto, la gente que vendra tendra un poder
adquisitivo medio, medio-alto.

Por su parte, el grupo de clientes conformado por los profesionales, que seran unos 400, tiene
como objetivo aumentar su cartera de clientes/proveedores, informarse, afianzar relaciones con
los clientes/proveedores que ya conocia y obtener una vision global del sector. Este grupo se

constituye por profesionales del sector ecologico, que tengan un puesto de trabajo medio alto y
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con responsabilidad, como comerciales o jefes de ventas. Son, por lo tanto, personas de entre
30-60 afios y pueden venir desde cualquier punto de Espaiia.

Los expositores conforman el Gltimo grupo de clientes, habra 138 stands y los objetivos de
estos son puramente comerciales; vender, dar a conocer su empresa y productos, hacer
networking y ampliar su cartera de clientes. Las personas que constituyen este grupo son jefes
de ventas de supermercados especializados o propietarios de empresas o tiendas pertenecientes
al sector ecoldgicos. Pueden venir de cualquier punto de Espafia ya que, como hemos explicado
anteriormente, los principales productores se encuentran en Andalucia y en Castilla — La

Mancha.

3.5 Competencia

Como mencionado anteriormente, Green Your Life es una feria de productos ecoldgicos,
dirigida tanto a publico general como a profesionales. Entre los servicios que ofrece se
encuentran una zona de exposicion con stands de productos/servicios de todo tipo, conferencias,
debates, talleres y workshops, actividades de ocio y entretenimiento. A la hora de realizar un
analisis exhaustivo de la competencia existente, se han utilizado tres variables: tipologia del
evento, concepto y servicios ofrecidos, y caracter de éste. En esta linea, cabe mencionar que los
eventos con caracter internacional realizados fuera de Espafia no se han considerado
competencia de Green Your Life ya que, en primer lugar, el evento en cuestion tiene el objetivo
de promover un estilo de vida ecologico entre la poblacion espaiiola y residentes en Espafia y,
en segundo lugar, el evento pretende ser una plataforma para que las empresas espafiolas -

exporten o no sus productos- puedan dar a conocerse entre sus consumidores mas cercanos.

Una vez analizadas las variables anteriormente comentadas, se ha dividido la competencia
resultante en competencia indirecta y competencia directa.

En cuanto a la competencia indirecta, debido a la naturaleza del evento, y aunque el evento esta
basado unicamente en este estilo de vida ecoldgico, actualmente existen infinidad de eventos
(no necesariamente basados en lo ecoldgico) que se pueden considerar competencia de Green
Your Life, ya sea por el sector en el que se englobe como por los servicios que se ofrecen en el
mismo evento. Por este motivo, como se puede ver en la Tabla 2, se han incluido —de forma
general- todos aquellos eventos o actividades de ocio que pueden llegar a considerarse un
producto sustitutivo de Green Your Life a pesar de no ofrecer los mismos servicios ni basarse

en el mismo producto o concepto de evento.
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Tabla 2. Competencia indirecta.

Ferias de alimentacion

Festivales y ferias gastrondmicas con o sin actividades de ocio/servicios de entretenimiento.

Food truck Markets / Street food markets.

Mercados locales / Farmers Markets.

Festivales musicales y/o de entretenimiento con servicios de restauracion.

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la competencia directa, se han incluido todos los eventos existentes que tratan la
misma tematica o parecida y ofrecen servicios similares, tanto a nivel nacional como local.
Cabe mencionar que, aun teniéndose en cuenta el publico objetivo de los eventos, se han
incluido tanto los eventos mas enfocados a profesionales como festivales/ferias enfocados

unicamente al ptblico general.

Tabla 3. Competencia directa.

Biocultura Bioterra
Caracter Profesional y Profesional y publico
internacional | publico general general

i Fidma
Caracter Profesional
nacional
Festival Organic | Eat Street BCN Taste all those
Caracter local | Publico general Pablico general Pablico general

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede apreciar en la Tabla 3, se ha clasificado la competencia en funcion del caracter
del evento y del publico al que va dirigido. En esta linea, con carécter internacional, aunque
celebradas en Espafia y, por tanto, eventos atractivos para el publico potencial, se han
considerado como competencia directa las ferias Biocultura y Bioterra. La feria Biocultura, por
un lado, se trata de la feria de referencia en Espafia de lo ecoldogico. En este evento participan
mas de 700 expositores -productores y/o distribuidores- de todo tipo de productos y servicios
ecoldgicos como alimentacion, moda, cosmética, energias renovables, turismo sostenible etc.
Ademas, ofrece un programa con una gran cantidad de actividades a realizar, tanto para el
publico profesional como general, como conferencias, talleres, actividades de ocio etc.
Finalmente, ofrece servicios de restauracion y entretenimiento como musica. En cuanto a

Bioterra, ésta es una feria celebrada en Irin, y con proyeccion internacional, dirigida tanto a
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profesionales como publico general. Esta feria tiene el objetivo de promover el respeto al medio
ambiente por lo que cuenta con un gran nimero de stands, repartidos en tres secciones: una
dedicada a los productos con certificacion ecologica, otra a los productos naturales como
cosmética y terapias alternativas de salud y bienestar y, una 0ltima con stands de bio-
construccion para dar a conocer las soluciones profesionales para la construccion respetuosa con
el medio ambiente, las energias renovables y la gestion ecoldgica. Actualmente lleva mas de 13
ediciones.

Con proyeccién nacional, se ha considerado como competidor importante la feria Fidma. Se
organiza anualmente en Gijon y va dirigida principalmente al ptblico general, aunque organiza
la visita de delegaciones empresariales. Lleva mas de 50 ediciones y retne a mas de 700.000
visitantes interesados en conocer, comprar y degustar todo tipo de alimentos y productos
ecoldgicos. Ademas de ofrecer alimentacion, hay otras empresas expositoras relacionadas con el
sector de los servicios, ocio, comercio, turismo etc. El objetivo principal de esta feria es
fomentar la economia del principado de Asturias.

En cuanto a los eventos de caracter local, en primer lugar cabe destacar Festival Organic. Este
festival/feria lleva dos afios actualmente y tiene el objetivo de promover un estilo de vida
saludable. Aunque es un festival, cuenta con algunos stands, principalmente de productos de
alimentacion y moda ecoldgica. Por otro lado ofrece un gran numero de conferencias y
talleres/show-cookings donde el publico puede adquirir conocimiento sobre las nuevas
tendencias en el estilo de vida saludable y conocer mas sobre la filosofia holistica y un estilo de
vida mas proximo, recuperando el de los origenes. En segundo lugar, Taste all Those es un
evento tipo feria que combina un “Farmers Market” con un festival de “Street Food”. Esta feria
de publico tiene el objetivo de acercar a los productores de productos ecologicos al publico
residente en las ciudades para que éstos ultimos puedan adquirir sus productos. Ademas de
poder adquirir productos ecologicos de productores locales, la feria ofrece show-cookings con
entretenimiento musical. Por ultimo, Eat Street Barcelona es un festival tipo Street Food
celebrado cada segundo sabado del mes, desde hace tres afios. El gran atractivo de este evento
es que participan cocineros internacionales que ofrecen platos internacionales de calidad asi
como nuevas propuestas gastronomicas innovadores al publico que asiste. Ademas, el festival

dura todo el dia y estd acompafiado de entretenimiento como musica.

Tras la radiografia de la competencia directa, y aunque existen eventos que tratan —tanto de
forma directa como indirecta- el estilo de vida ecologico, tampoco se ha podido encontrar
ningln evento que tenga unicamente proyeccion nacional con el mismo concepto y estructura
que Green Your Life. Si bien esto podria considerarse mas una desventaja que ventaja, en este

caso se ha considerado como una ventaja tomando como referencia el caso de Biocultura,
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actualmente ya con caracter y proyeccion internacional, que se ha convertido en un evento de
gran €xito.

La feria de Green Your Life, a pesar de estar enfocada también a los profesionales, ha nacido
con la idea de dar mas protagonismo al publico general y consumidores ecologicos y tiene como
uno de los objetivos principales acercar —aun mas- este estilo de vida entre ellos y establecerse
como plataforma para todas esas pequefias empresas que quieren darse a conocer y estan
entrando en el sector. Por este motivo, se ha concluido que los dos competidores principales de
Green Your Life son: Biocultura, por ser la feria lider en Espafia que, ademas, ofrece los
mismos productos y servicios que Green Your Life y esta enfocada a los dos tipos de publico, y
Festival Organic, ya que, a pesar de no estar enfocada a profesionales, ofrece productos y
servicios similares a Green Your Life y tiene gran atractivo entre el publico potencial de éste.
Como se puede apreciar en la Tabla 4, se ha procedido a realizar un andlisis mas detallado sobre
los aspectos del evento en cuestion en comparacion con Biocultura y Festival Organic. Los
aspectos clave analizados han sido: concepto del evento, productos ofrecidos en las zonas
expositivas de los eventos, servicios ofrecidos en éste, precio, calidad y seleccion de los
productos/servicios ofrecidos, experiencia y reputacion de la marca, localizacion del evento, y
por ultimo los métodos de venta asi como la publicidad e imagen del evento. Una vez
analizados todos estos factores en relacion al evento en cuestion y los dos competidores
principales de éste, se ha procedido a analizar las fortalezas y debilidades por aspecto analizado.
Finalmente, y por cada factor, se ha establecido la importancia que le da el cliente a esto, siendo

1 poca importancia y 5 aspecto muy critico para el cliente.
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Tabla 4. Analisis de la competencia directa en relacion a Green Your Life.

FACTOR

CONCEPTO
DEL

EVENTO

TIPO DE
PUBLICO

PRODUCTOS
(STANDS)

Green Your Life

Feria sobre el estilo de
vida ecolégico, con
productos y servicios
ecoldgicos. Caracter
nacional.

Pablico profesional y
publico general por
igual.

Publico general:
consumidores
ecoldgicos y publico
gue quiera unirse a un
estilo de vida
ecoldgico.

138 stands distribuidos

en sectores de
alimentacion,

cosmética, moda, como
productos principales.

Gran variedad de otros
productos y servicios

ecoldgicos.

Fortaleza Debilidad

Concepto ya
desarrollado con
diferentes enfoques.
Dificultad para
guiarnos con otros
eventos como
referencia.

Definicion clara de
la tematica del
evento. Enfoque de
caracter nacional.

Mayor posibilidad
de captacion de
publico general y
empresas.

Riesgo de no
especializacion.

Presentacion de
todos los productos
y servicios
incluidos en la vida
de los
consumidores que
siguen un estilo de

Mas énfasis en los
tres sectores mas
consumidos por los

vida 100% i
-+ consumidores
ecoldgico. ecoldgicos
Gran variedad de e
productos y

servicios aln
desconocidos por
los consumidores.

BioCultura

Feria sobre el estilo
de vida ecoldgico,
con productos y
servicios
ecologicos.
Caracter
internacional.

Mayor énfasis al
publico profesional.
Publico general no
necesariamente
interesado en lo
ecoldgico.

Mas de 700
expositores con
participacion de

todos los sectores

que aplican el factor

ecoldgico en la
produccién de sus
productos y
Servicios:

alimentacion, moda,

cosmética, bio-
construccién y

energias renovables,

reciclaje, turismo
responsable etc.

Festival Organic | Importancia

Feria/Festival
sobre el estilo de
vida saludable, con
productos y 4
servicios de todo
tipo. Con caréacter
local.

Publico general,
consumidores 3
ecoldgicos, con
filosofia holistica.

Menos de 40
stands de
alimentacion, 5
moda y
decoracion.
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Zona de exposicion
con stands,
conferencias, debates,
show-cookings,
workshops, talleres,
actividades de ocio y
entretenimiento.

SERVICIOS

PRECIO Entre 12 -22 €

Participacion de
empresas y/o
distribuidoras de
productos/servicios
ecoldgicos de todo tipo
y a nivel nacional.
Ofrece actividades de
todo tipo
personalizadas para los
diferentes publicos del
evento.

CALIDAD

Programa de
actividades variado
para todo el tipo de

publico potencial
del evento.

Precio competitivo.
La version del
precio mas baja
incluye mas
servicios que la
competencia.

Ofrece posibilidad
de conocer nuevas
empresas del
sector. Jornadas
profesionales
basadas en
tematicas y
tendencias
relevantes sobre el
sector. Actividades
de ocio basadas en
los intereses del
publico general.

No tanta variedad de
actividades como
otros eventos
competidores.

Sin posibilidad de
compra anticipada.

Baja oferta de
ponentes de
renombre. Baja
participacion de
marcas conocidas.
Baja variedad en la
programacion de
actividades.

Todo tipo de
servicios
incluyendo zona de
exposicion con
stands, actividades
para los
profesionales,
actividades para
todo el tipo de
publico que asiste
como restauracion,
entretenimiento,
actividades para
nifios etc.

Entre 6- 18 € con
posibilidad de
compra anticipada.

Evento muy
consolidado con
gran repercusion,

ponentes
importantes, gran
oferta de
expositores,
variada
programacion de
actividades

Algunos stands,
conferencias,
show-cooking,
talleres, 5
actividades de
deporte, y
entretenimiento.

Entre 560 € con
posibilidad de 5
compra anticipada.

Gran cantidad de
conferencias de
tematicas variadas
asi como
actividades de
todo tipo.
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SELECCION

EXPERIENCIA

REPUTACION DE

LA MARCA

LOCALIZACION

Elaboracion de la
programacion del
evento en funcion
de los intereses y
deseos generales
del pablico
potencial.

Seleccion de temas

y tendencias de

relevancia actual en
el sector ecolégico

para la jornada
profesional.
Seleccion de
ponentes

importantes para
las conferencias y

debates.

Sin experiencia

Marca desconocida

Barcelona

Mayor poder de

atraccion para el
publico potencial.
Reconocimiento y
difusion del evento.

No existen
prejuicios.

Una de las
ciudades
principales
consumidores de
estilo de vida
ecoldgico. Ciudad
referente en el
sector MICE.

Menos margen para
la especializacion
debido a la duracion

del evento.

Mayor posibilidad de

fracaso

Puede generar

desconfianza. Mas
dificultad a la hora
de atraer al publico.

Posible impedimento

para los
profesionales que
residen en otras
partes de Espafa.

Ponentes con gran
reconocimiento.

Expositores
nacionales ya

consolidados que

buscan abrirse

internacionalmente.

Expositores

internacionales que
buscan entrar en el
mercado nacional.

Experiencia alta.
240 edicion en
Barcelona.

Alta reputacion,
marca altamente
reconocida.

Barcelona
(Valencia, Sevilla,
Madrid)

Se tratan las

nuevas tendencias
en lo referente al

estilo de vida
saludable

Experiencia baja.

2° edicién.

Marca
practicamente
desconocida.
Marca en
desarrollo.

Barcelona
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METODOS DE
VENTA

PUBLICIDAD

IMAGEN

A traveés de la pagina
web, App de la feriay
taquilla.

A través de internet,
pagina web propia,
redes sociales, revistas
especializadas, revistas
de ocio, carteles en los
principales puntos de
venta de productos
ecoldgicos.

Feria con enfoque
nacional que abarca un
estilo de vida/tendencia

en auge.

Fuente: Elaboracion propia.

Posibilidad de
captacion de méas
publico. Reduccién
costes. Previsién
anterior al evento
de nimero de
entradas para
corregir acciones
de marketing y
anticiparnos a
nuevas
necesidades.

Mayor
probabilidad de
difusién al utilizar
diferentes
herramientas de
publicidad y
herramientas tan
cercanas al
consumidor
ecoldgico como los
puntos de venta de
estos productos.

Feria relativamente
nueva a nivel
nacional.

Posibilidad de fallos
tecnoldgicos. Menos
personalizacion en el

proceso.

Mayor gasto.

Confusidn en la
imagen.

A través de la
pagina web y
taquilla.

A través de internet,
pagina web propia,
redes sociales,
revistas
especializadas,
medios de
comunicacion,
prensa, publicity.

Feria internacional
consolidada en el
sector.

A través de la
pagina web y
taquilla.

A traveés de
internet, pagina
web propia, redes
sociales, revistas
de ocio.

Feria local
empezando a
consolidarse que
atrae a publico con
diferentes estilos
de vida.



Siguiendo la Tabla 4 se puede concluir que, en cuanto al tipo de publico de los tres eventos,
Green Your Life es el unico evento de los tres que establece la mas prioridad al publico general
pero incluye también espacio para el publico profesional. Ademas, entre este publico general, y
por la estructura del evento ya comentada, Green Your Life pretende enfocarse tanto a
consumidores ecologicos como a publico que ain no lo es, pero quiere aprender o practicar un
estilo de vida ecoldgico. Biocultura, por un lado, y gracias a la dinamica que ha ido cogiendo el
evento a lo largo de los afios, estd mas enfocado al publico profesional, a pesar de su gran poder
de atraccion de publico general. Este ultimo, ademds, no es necesariamente consumidor
ecoldgico, sino que asiste a esta feria principalmente motivado por las actividades de ocio y
entretenimiento musical que ofrece la feria. En este contexto, se ha detectado que el mayor
atractivo de Biocultura por parte del publico profesional es la plataforma que esta feria ofrece
para las empresas ya consolidadas en su sector y mercado, y que buscan un mayor crecimiento.
Siguiendo esta linea, ésta seria la principal diferenciacion entre Biocultura y Green Your Life.
Mientras Biocultura es una plataforma para que las empresas del sector ya conocidas por los
consumidores ecoldgicos puedan crecer, Green Your Life se presenta como el escaparate para
todas esas que estan incorporandose en el sector o no son tan conocidas, para que se puedan dar
a conocer entre los consumidores ademas de facilitar la posibilidad de que las distribuidores y
empresas puedan establecer sinergias comerciales entre ellas. En este contexto, los expositores
de Biocultura tienen, como objetivo principal, comercializar sus productos a otras empresas mas
alla de darse a conocer entre el publico general que también asiste a la feria. Por este motivo,
Green Your Life, sin querer considerar a los consumidores ecologicos como su unico publico
general objetivo, tiene un mayor atractivo para los que practican ya un estilo de vida ecologico y
se presenta como un evento ideal para poder iniciarse en este estilo de vida para los que no lo
son. Por otro lado, aunque tanto Green Your Life como Festival Organic intentan atraer a un
perfil similar de publico general, éste ultimo no estd dirigido al publico profesional sino
unicamente al publico general que actualmente ya practica, de la forma que sea, un estilo de

vida saludable.

Los tres eventos cuentan con conceptos y proyecciones diferentes aunque tienen como nexo
comun de los productos y servicios ecologicos. En comparacion con Biocultura, y debido a su
tamafio, Green Your Life presenta mucha menos variedad de productos y servicios como, por
ejemplo, la programacion de actividades. Esta poca oferta de productos/servicios en Green Your
Life, se presenta como una gran debilidad. Sin embargo, cabe mencionar que los 700
expositores de Biocultura estdn incluidos en numerosos sectores y, a pesar de ofrecer
productos/servicios ecoldgicos, muchos de ellos no son cercanos al publico general del evento.
Por este motivo, Green Your Life se puede presentar como un evento mas cercano que ofrece

una mayor facilidad para establecer una relacion entre empresa-cliente final. Por otro lado, tras
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analizar la estructura del Festival, aunque presenta un programa de actividades mucho mas
completo que Green Your Life, cuenta con menos de la mitad de zona expositiva que éste
ultimo y los existentes presentan principalmente productos de alimentacion, textiles y de
decoracion. La tematica de cosmética, por ejemplo, que es uno de los tres sectores mas
consumidos segun el EcoLogical’, se presenta inicamente en forma de taller. Por este motivo,
se puede concluir que la calidad ofrecida por Green Your Life es mayor y mas enfocada al
publico al que se dirige que la ofrecida por Festival Organic. Por este motivo, se ha concluido
que el mayor reclamo de Festival Organic es la programacion de actividades de ocio que ofrece.
En cuanto al precio, se ha considerado que es un factor de muy alta importancia, sobre todo para
el publico general, que tiene muchas otras opciones de productos sustitutivos. Con el andlisis, y
a pesar de que Green Your Life no ofrezca ninguna opcion mucho mas econdmica en forma de
entrada anticipada, se ha concluido que las modalidades de precio que se establecen en la feria
son precios competitivos. En el siguiente apartado del Business Plan, se procederd a una
descripcion mas detallada de las modalidades de precio.

En referencia a la calidad y seleccion, y a pesar de que Biocultura ofrezca una gran cantidad de
productos y servicios de gran calidad asi como Festival Organic también ofrece servicios de
calidad, Green Your Life ha elaborado la programacion de las actividades y estructurado los
productos y servicios basandose en las conclusiones extraidas en las encuestas que hacen
referencia a los intereses y motivaciones del publico objetivo del evento. Al realizar esto, se ha
considerado que se impulsara el reclamo del evento y el poder de atraccion de éste sera mucho
mayor.

Por tultimo, cabe mencionar que se ha detectado que una de las debilidades es la confusion que
se puede tener de la imagen de Green Your Life. Considerando la imagen transmitida por los
dos principales competidores, se ha considerado que se puede proyectar erroneamente la imagen
de Green Your Life como una feria Unicamente organizada para los ya consumidores
ecoldgicos. Esto seria un hdndicap para la organizacion del evento ya que uno de los objetivos
primordiales de éste es dar a conocer y promover un estilo de vida ecoldgico y, para eso, se
tiene que dar a conocer entre los consumidores que aun no se consideran consumidores

ecologicos.

3.6 Nicho (GAP)

Una vez analizado el sector ecologico y la competencia existente, se puede establecer que este
es un sector relativamente nuevo que presenta un pronostico de crecimiento positivo. Por lo

tanto, apostar por la creacion de un evento de estilo de vida ecoldgico es una buena opcion ya

3 Roig, D. (2016). El sector ecologico en Esparia. EcoLogical. pp 1-14.
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que aun existen necesidades por cubrir. Tal y como se ha explicado anteriormente, una de las
barreras de compra de los consumidores de este tipo de producto es el no saber donde
comprarlos, por lo tanto, se presenta como una oportunidad el hecho de realizar una feria con
zona expositiva con el objetivo de que tanto productores como canales especializados puedan
vender sus productos y darse a conocer, sobre todo aquellos productores mas pequeiios que no
tienen acceso a eventos de gran magnitud por falta de recursos econdémicos suficientes. Por otro
lado, la mayoria de consumidores de productos ecologicos estan preocupados por su salud y
desean mantenerse informados para mejorar su bienestar, por lo tanto, se ofrecerd un espacio de
entretenimiento donde los asistentes podran realizar actividades o talleres y asistir a
conferencias con tal de conocer mas sobre el sector y sobre ecologia. En lo que a la parte
profesional se refiere, se ha visto que hay una necesidad de poner en contacto productores y
distribuidores. Con tal de cubrir esta necesidad, el evento dedicara la manana del viernes a crear
un espacio para que profesionales del sector hagan networking y creen relaciones empresariales.
Para estos, también se realizaran conferencias a nivel profesional para que puedan aumentar su
conocimiento sobre el sector. A diferencia de otros eventos, en el caso de Green Your Life se
establece una mafana entera solamente para profesionales con tal de que estos no se mezclen
con el publico general y puedan realizar reuniones con tranquilidad.

En resumen, el nicho de mercado es crear un espacio diferenciado para profesionales y publico
general donde las necesidades de compra-venta, ocio y negocio queden cubiertas y en el que
tanto profesionales como publico general puedan descubrir y aprender a llevar un estilo de vida

ecoldgico en diferentes aspectos de su vida.

3.7 Estrategia de Marketing

3.7.1 Promocion

El objetivo de este apartado es explicar el conjunto de canales que se utilizaran para
promocionar el evento.

Cabe decir, pero, que este no es el unico objetivo, es decir, no se quiere Unicamente hacer
promocion, sino que se busca que ésta permita también establecer una comunicacion entre esta
empresa y el cliente/visitante con el fin de establecer una relacion de confianza para que

apuesten por Green Your Life y no por otro evento parecido.

Dicho esto, una de las acciones que se llevaran a cabo es la creacion de una pagina web como

portal central de compra de entradas e informacion del evento. Esta tendré la siguiente forma:
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Figura 20. Pagina web de Green Your Life
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Relacionado con lo anterior, de forma paralela se utilizara la estrategia de SEO, lo que nos va a
permitir atraer clientes por otra via. Asi pues, con el SEO se pretende que al buscar “Evento
ecologico” o “Ecologia” se posicione la web de Green Your Life en las primeras bisquedas a
partir de estas palabras. Por lo tanto se ve esta estrategia como una forma de conseguir acercar

el evento al cliente.

Por otro lado se ha decidido disefiar un cartel publicitario®, los cuales se imprimiran con papel
reciclado, y se repartiran por las 33 tiendas de Casa Ametller del area metropolitana de
Barcelona y por los diferentes supermercados ecologicos, como veritas o Obbio.

Por otro lado, se utilizara un canal muy potente y con coste 0: social media. Se estard presente
en Facebook e Instagram, las redes sociales de referencia, para hacer una promocion de forma
mas dindmica, y donde el visitante podra compartir imagenes con el hashtag del evento
“JoinTheGreenSide”.

Los visitantes también podran encontrar la informaciéon del evento a través de una aplicacion
que se creara Unica y exclusivamente para el mismo y a través de la cual se podran comprar las
entradas. Por lo tanto, esto les permitira a los asistentes poder acceder al recinto sin tener que
imprimir la entrada a través de un codigo QR. Cabe apuntar que para aquellos que compren la
entrada directamente en taquilla el dia del evento, se les imprimira el badge (con papel

reciclado).

Finalmente, se ha decidido hacer publicidad en banners de revistas. En primer lugar se ha
escogido la revista TimeOut, de caracter genérico. Esta es una revista donde se explica la oferta
de ocio de cada mes; por lo tanto, se pondra un anuncio del evento sobre todo para llegar a
aquel publico general que quizas no conocen este estilo de vida pero pueden estar interesados en
ir a un espacio donde poder conocerlo.

Por otro lado se hard publicidad en banners de revistas online especializadas; estas son
Consciencia Eco y Bioeco actual.

Como evento ecoldgico y aprovechando que hoy en dia la promocion por internet es igual o mas
efectiva que con papel impreso, se considera que la campana publicitaria debe realizarse por
internet para contribuir a la impresion en papel.

Por este mismo motivo, aunque TimeOut hace impresiones, se ha decidido solamente aparecer

en forma de banner en su pagina web.

4 Ver Anexo B

54



Asi pues, se puede ver como el mensaje que se da es que la sostenibilidad se esta convirtiendo
en parte fundamental del ADN de la rutina de la poblacion y de las empresas, y responde a las
demandas de unos consumidores mas educados y mas conscientes social y ambientalmente.

Asi, con el logotipo se ha querido reflejar este mensaje. Este tendra la siguiente forma:

Figura 21. Logotipo de Green Your Life

Fuente: Elaboracion propia.

La forma circular representa la union del sentimiento de comunidad que comparten las personas
que llevan un estilo de vida ecolodgico, y dicho circulo acoge el nombre del evento: Green Your
Life, que su objetivo es precisamente acoger a personas y empresas que llevan un estilo de vida
ecoldgico y apuestan por la sostenibilidad.

Finalmente, el arbol se ha querido afiadir al logo porque es el simbolo de la naturaleza y dada la

importancia que se le da a éstos en la ecologia.
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3.7.2 Presupuesto promocion

A continuacion, se muestra el presupuesto de la partida de Marketing:

Tabla 5. Presupuesto de Marketing.

CATEGORIA UNIDADES TOTAL
Péagina Web 1 7300 €
Posters 70 700 €
Banners revistas 3 2000 €
App 1 5000 €
TOTAL 15.000 €

Fuente: Elaboracion propia.

3.7.3 Precio

Tras el estudio del perfil del publico potencial del evento, se ha concluido que el factor precio es

uno de los factores competitivos mas importante ya que influye en la decision de compra de

éstos.

Teniendo en cuenta que existen infinidad de productos sustitutivos y la marca de la feria es atin

desconocida, a la hora de establecer el precio de las entradas asi como el de los m2 de los

stands, la estrategia que se ha seguido ha sido la de tomar como referencia los precios de la

competencia y las conclusiones obtenidas con la tabla de analisis de la competencia.

A continuacion, en la Tabla 6, se procedera a detallar las modalidades de entrada de los dos

competidores principales del evento.

Tabla 6. Modalidades de entradas de la competencia

. Entrada Entrada Modalidades de
Entrada simple Aof
anticipada completa entradas en
Evento (solo acceso al i
recinto) (acceso a todas (acceso a todas funcién del
las actividades) | las actividades) publico
Festival 5€ -1dia 16 € - 1 dia 20 € - 1dia NO
Organic
6 €-1dia 4 € - s6lo para 18 € - pase para | Profesionales del
Jueves o Viernes los 4 dias sector acreditados
gratuito
. Jubilados y nifios
Biocultura hasta 12 afios,
parados, familia
numerosa 3 €

Fuente: Elaboracion propia.
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Como se puede apreciar en la Tabla 6, Biocultura ofrece diferentes modalidades de precio con
precios realmente economicos. Sin embargo, el margen del que dispone esta feria es mucho
mayor que el que tiene Green Your Life o el Festival Organic. En esta linea, y teniendo en
cuenta la calidad de los productos y servicios ofrecidos en la feria Green Your Life, se han
establecido dos modalidades de entradas diferentes para los dos publicos. Para el publico
general, por un lado, se ha establecido una entrada de 12 € (IVA incluido) que incluye la entrada
simple a la feria para el Viernes tarde y todo el dia del Sabado con la posibilidad de visitar los
stands. Por otro lado, se ha establecido otra entrada de 22 € (IVA incluido) que incluye el
acceso a todas las actividades y conferencias de la feria el Viernes tarde y todo el dia del
Sabado. En cuanto al publico profesional, éstos tendran acreditacion gratuita para la entrada a la
feria. Para aquellos profesionales que quieran asistir a las conferencias que se realizan
unicamente para ellos, el primer dia del evento por la tarde, se ha establecido un precio de 20 €
(IVA incluido). En comparacion con los precios del Festival Organic, éste ofrece la posibilidad
de comprar una entrada simple, muy econémica, y una entrada anticipada y completa (ambas
con derecho a los servicios del festival) ligeramente mas econémica que la de Green Your Life.
Aun asi, cabe mencionar, que las modalidades de entrada del Festival Organic dan derecho al
acceso de un dia mientras que las entradas de Green Your Life dan acceso al dia y medio

dedicado para el publico general.

3.7.4 Localizacion

El venue escogido para la realizacion del evento, como se ha comentado a priori es el Disseny
Hub Barcelona.

A la hora de escoger el venue se ha tenido en cuenta que éste se adaptara a nuestras necesidades
pero también a la de los posibles visitantes y expositores.

Asi pues, se ha tenido en consideracion que Disseny Hub Barcelona es un espacio céntrico, al
que se puede acceder facilmente con transporte publico, aspecto muy importante ya que los
visitantes y expositores tienen consciencia sostenible por lo que sera mas probable que acudan a
al evento con este tipo de transporte. Ademas, tiene cerca el bicing Barcelona, para aquellos que
deseen desplazarse con esta modalidad.

Por otro lado, es un espacio moderno, vanguardista, amplio y con mucha luz natural gracias a su
ubicacion y la forma como esta construido.

Se encuentra ubicado en la Plaga de las Glories Catalanes del Distrito de Sant Marti. Como se
ha comentado anteriormente, esta zona se encuentra muy bien conectada con la ciudad y se

puede acceder de diversas formas que se enumeraran a continuacion;
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- Metro:

o Glories (Linea 1)

o Clot (Linea 2) y Monumental (Linea 2) a 750 my 1.000 m
- Tram: Glories (Lineas T4, TS y T6 )
- Autobuses (TMB):

o A menos de 500 m: Lineas 7, H12, 92, 192

o De 500 a 750 m: Linea 62

o A mas de 750 m Lineas 6, 33, 34, 40, 42, 60, 141, H10
- Paradas de Bicing:

o Av. Meridiana, 66 (al lado de la parada de metro Glories)

C. Ciutat de Granada, 168 / Av. Diagonal

- Parada de taxis: C. Padilla, 152, aprox. (esquina con Av. Meridiana)
- Parquing i zonas de aparcamiento:

o C. Ciutat de Granada, 173-175

o C. Badajoz, 168

o Gléries Shopping Centre

o Zonas azules y verdes de aparcamiento en la zona, pero también zonas gratuitas

para aparcar en El Parc i la Llacuna del barrio del Poblenou.
- En coche:
o Gran Via de les Corts Catalanes
o Avenida Meridiana

o Avenida Diagonal

A continuacion se muestra el plano de acceso al recinto.

Figura 22. Plano de acceso al recinto.

~3
a s

Entrada
c. d'Avila

ENCANTS VELLS

Jardines de Elisava S - Disseny Hub
= Barcelona

Entrada
pl. Glories

> SentiagoPer
N - -
ﬂ AUS _ E Sl PL. DE LES GLORIES
4 =

Fuente: Ayuntamiento de Barcelona.
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Finalmente, es importante destacar que el Disseny Hub Barcelona es un espacio que esta
totalmente adaptado para personas con diversidad funcional. Por lo tanto todos sus espacios
estan totalmente adaptados para personas con movilidad reducida y ponen al servicio de los

visitantes sillas de ruedas en préstamo para aquellas personas que lo necesiten.

3.7.5 Canales de comercializacion

Los canales de comercializaciéon seran basicamente la pagina web, que como se ha comentado
anteriormente serd el portal central de compra de entradas y otro canal importante es la

aplicacion del evento, a través de la cual también se podradn comprar las entradas.

3.8 Prondstico de ventas

| MES |
Comple [ aBRIL [ MAIG [ JUNY [ auuor | Acost | SETEMBRE |
INGRESS0S
Vendes/Prestacia de serveis | 0.00] 0.04] 2.625,00] 2.625,00] 5.835,00 | 5.835,00]

MES

Compte OCTUBRE | NOVEMBRE | DESEMBRE | GENER | FEBRER |  MARg
INGRESS0S
VendesPreslacid de servais | sras00]  11.e4000] 1208000 1BT1730]  14.08680]  10.848.40]
Compte ABRIL |
INGRESS0S
Vandes/Prestacio de serveis | 10,9439 47|

Teniendo en cuenta que la empresa se constituye en Abril, se establece que las ventas
empezaran a realizarse en Junio ya que los dos primeros meses se dedicaran a buscar, investigar
y negociar con colaboradores y expositores que quieran venir a exponer sus productos a Green
Your Life. Los meses donde se generaran mayores ventas seran Diciembre, Enero y Febrero ya
que las entradas para publico general se pondran a la venta el primer mes del afo y la venta de
stands se verd incrementada a causa de que ya se llevara unos meses haciendo promocion del
evento a nivel profesional.

A pesar de que se pronostica que para los meses de Diciembre - Enero ya estaran la mayoria de
los stands vendidos, la venda de entradas sera mas fuerte los 3 meses anteriores al evento y el
propio mes en el que se realiza, de ahi que aun en abril el ingreso por ventas siga siendo

elevado.
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4. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En este Plan de Recursos Humanos se analizan y determinan todos los elementos relacionados
con la politica de personal.

En primer lugar, cabe decir que esta empresa ha sido creada por tres socias, también
trabajadoras de esta.

Asi pues, al tratarse de una empresa de nueva creacion con un bajo presupuesto y una baja
inversion inicial, con el objetivo de organizar un evento ecologico, se debera utilizar la
posibilidad legal de ser 3 socios empleados de la misma empresa. A partir de aqui, cada socio-
trabajador tendra unas tareas o funciones especificas. Cada empleado debera responsabilizarse
de aquellas funciones que le hayan sido otorgadas para el correcto desarrollo del evento.

La toma de decisiones se realizara en conjunto organizando una reunién semanal en la que se

trataran los temas que correspondan.

4.1 Numero de empleados

En este caso, es importante diferenciar aquellos recursos humanos que trabajan en la empresa y
aquellos que daran soporte el mismo dia del evento.

En cuanto a los que trabajan en la empresa, habran tres socias trabajadoras, a tiempo completo
y con contrato fijo. Estas tres ocupan los puestos de CEO, CMO y Operation Manager.

Por otro lado la empresa contara con otros dos profesionales; uno de ellos contratado por un
tiempo maximo de 6 meses dando soporte a la campafia de marketing del evento y el otro
contratado durante 1 afio para gestionar el area economica-financiera del proyecto.

Finalmente se contrataran a 8 azafatas y 2 personas de seguridad para dar soporte el mismo dia
del evento.

Las funciones de cada puesto de trabajo se especificaran mas adelante.

4.2 Organigrama

Segun el modelo de negocio planteado, el organigrama mas adecuado es el funcional,
incluyendo las principales funciones que tienen asignadas el personal de la organizacion ademas
de sus interrelaciones. Ademads, se han planteado dos organigramas; uno pre-evento y otro

durante el evento. Se puede encontrar esta informacion a continuacion:

60



ORGANIGRAMA PRE EVENTO

. - Chief Executive Officer - Event director
Analista de contabilidad v finanzas External stakeholders

) ) -Relacién con expositores y proveedores
-Recopilar, comprebar y analizar la -Relacitn con inversores Autoridades locales
informeciOn fnenciae . -Elaboracion del presupuesio general del proyecio. -Policia
-Control financiero y presupuestario -Cara plblica de la empresa -Servicios de emergencia
-Elaboracian de repories financieros -Encargade de seleccionar al contable. Media
-Valoracidn de resultados ROl y ROE Valoracién de resultados (ROl y ROE) conjuntamente -Sponsors
con el contable
-Repories
-Permisos v licencias
-Registros
-Informacién cficina y supervisién temas administrativos

Chief Marketing Officer

Operations manager - Project Manager

*  Preparar la estrategia integral de marketing

*  Fijar deadlines, controlar el cronograma del proyecto. * Elaborar presupuesto de marketing
+ Coordinar todas las partes para ir en una misma direccion * Implementar las estrategias de marketing.

(Mediador entre CEQ v CMO) * Responsable del crecimiento de las ventas los primeros
» Controlar los recursos y responsable de que los plazos se afios de la start-up.

cumplan v el producto tenga la calidad deseada. * Encargado del desarrcllo de producte, de implementar
» Director de produccion el dia del evento. nuevos canales de distribucidn del producte y dirigir las
* Encargado de seleccionar y de hacer fraining del equipo para ventas. ]

el dia del evento (azafatas y seguridad) * Encargado de seleccicnar al empleado axtarno an
»  Andlisis de encuestas post-evento marketing.

P * Relacidn con clisntas

Brand and Product manager

-Posicionamiento SEO
-Branding

-Gestion de social media
-Creacion de pagina web v app
-Relacién con clientes
-Soporte a CMO




ORGANIGRAMA DURANTE EL EVENTO

Chief Executive Officer - Event director

Relacién con expositores

Relacién con inversores

Brand and product manager

Registros

Ticketing

Informacién

Azafatas

External stakeholders

-Autoridades locales
-Policia

-Servicios de emergencia
-Media

-Sponsors

Operations manager - Project Manager

Produccion

Logistica

Timing

Seguridad
Azafatas

Limpieza

Chief Marketing Officer

Comunicacién

Ventas

Relaciones publicas
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4.3 Descripcion de puestos de trabajo

A continuacion se procedera a describir los diferentes puestos de trabajo que seran
imprescindibles para llevar a cabo el proyecto. Se describiran las funciones y responsabilidades

de cada puesto de trabajo;

Nombre del . . .
B Chief Executive Officer (CEQO)
uesto
Departamento: | Operaciones
Reporta a: CMO y Operations Manager N° de personas a su 4
cargo

Misidn principal del puesto

Encargado de velar por las estrategias y vision de la empresa y de coordinar los diferentes departamentos de la
empresa para cumplir con los objetivos establecidos a largo plazo.

Tareas y responsabilidades

Pre y Post evento:

e Cara pUblica y maximo responsable legal de la empresa.

e Relacion con partners: Establecer relaciones empresariales con los expositores de la feria, los
proveedores y los inversores.

e Establecer objetivos empresariales y asegurar su cumplimiento.

e Elaboracion del presupuesto general del proyecto y encargado de controlar que se cumpla por parte de
todos los departamentos.

e Valoracién de resultados (ROI,ROE) conjuntamente con el contable.

e Valoracidn de feed-back de los partners.

Durante el evento:
o Director del evento, responsable del buen funcionamiento del evento durante los 2 dias de duracion.
e Relacion con proveedores y expositores afianzando la confianza con ellos on-site
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Requerimientos Curriculares

Requerimientos competenciales

Formacion académica:

Titulado en Turismo/Direccion
hotelera/Administracién y direccién de empresas.
Se valora titulacion de master o postgrado.

Otra formacion o cursos especificos:
N/A

Experiencia previa (dentro/fuera) organizacion:
e 2 a3afios en posicion similar en empresa de
caracteristicas comunes

Idiomas:
Leido Hablado | Escrito | Titulo
Catalan N N N c2
Castellano | N N N C2
Inglés A A A B2
Otro Se Se Se N/A
Valora | Valora | Valora

B= Bajo; M= Medio; A=Alto; N=Nativo; N/A=No
Aplica

Informatica:

Microsoft Office Package

GENERICAS

Habilidades comunicativas D
Perspectiva a largo plazo D
TRANSVERSALES

Liderazgo AD
Trabajo en equipo AD
ESPECIFICAS

Capacidad de conviccion y negociacion AD
Capacidad comercial D

S= Standard; D=Desarrollada, AD=Altamente

desarrollada

Dimensiones e indicadores

Trabajar bajo un presupuesto de 40.000€ y coordinado a 4 personas en el dia a dia, mas externos el dia del
evento. La toma de decisiones la realizara siempre conjuntamente con el CMO y el Operations Manager en

empresa pequefia de nueva creacion.
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Nombre del Puesto Chief Marketing Officer (CMO)

Departamento: Marketing

Reporta a: CEO y Operations Manager N2 de personas a su cargo 1

Misién principal del puesto

Encargado de supervisar el plan, desarrollo y ejecucion de las iniciativas de marketing y publicidad de la
empresa.

Tareas y responsabilidades

Pre y Post evento:
e  Planificar, desarrollar e implementar la estrategia integral de marketing
e Elaborar presupuesto de marketing y trabajar ajustandose al mismo.
e Responsable del crecimiento de las ventas los primeros afios de la startup. Incrementando tanto la venta
de entradas como la venta de stands.

Encargado del desarrollo de producto, de implementar nuevos canales de distribucion del producto y
dirigir las ventas.

Encargado de seleccionar al empleado en marketing.

Relacion con clientes (publico general y profesional)

Durante el evento:
e Relaciones Publicas. Afianzando la confianza con clientes on-site
e Comunicacion
e Ventas
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Requerimientos Curriculares Requerimientos competenciales

Formacion académica: GENERICAS

Titulado en Turismo/Direccion Habilidades comunicativas D

hotelera/ Administracion y direccion de Sentirse identificado con el cliente AD

empresas./Publicidad y Relaciones Publicas TRANSVERSALES

Se valora titulacion de master o postgrado. Capacidad analitica AD
Trabajo en equipo D

Otra formacién o cursos especificos: ESPECIFICAS

N/A Creatividad AD
Conocimiento del sector D

Experiencia previa (dentro/fuer organizacion:

e 2 a3 aflos en posicion similar en empresa de

caracteristicas comunes S= Standard; D=Desarrollada, AD=Altamente

) desarrollada
Idiomas:

Leido Hablado | Escrito | Titulo

Catalan N N N C2
Castellano | N N N Cc2
Inglés A A A B2
Otro Se Se Se N/A

Valora | Valora Valora

B= Bajo; M= Medio; A=Alto; N=Nativo; N/A=No
Aplica

Informatica:
Microsoft Office Package

Dimensiones e indicadores

Trabajar bajo un presupuesto de 15.000€ y con una persona a su cargo. La toma de decisiones la realizara
siempre conjuntamente con el CMO y el Operations Manager en empresa pequeila de nueva creacion.
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Nombre del Puesto Operations Manager (Project Manager)

Departamento: Operaciones

Reporta a: CEO Y CMO N° de personas a su cargo 0

Misién principal del puesto

Encargado de la definicion del proyecto y de sus etapas y plazos asi como de la supervision de tareas y
cumplimiento de deadlines.

Tareas y responsabilidades

Pre y Post evento:

Definir y planificar el proyecto.

Fijar deadlines, controlar el cronograma del proyecto.

Coordinar todas las partes para ir en una misma direccion (Mediador entre CEO y CMO)
Controlar los recursos y responsable de que los plazos se cumplan y el producto tenga la calidad
deseada.

Encargado hacer trainning del equipo para el dia del evento (azafatas y seguridad)

Analisis de encuestas post-evento

Durante el evento:

Director de produccion y logistica.
Coordinar seguridad y azafatas.
Controlar Timing
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Requerimientos Curriculares

Requerimientos competenciales

Formacién académica:

Titulado en Turismo/Direccion
hotelera/Administracion y direccion de empresas.
Se valora titulacion de master o postgrado.

Otra formacidn o cursos especificos:
N/A

Experiencia previa (dentro/fuer organizacion:

e 2 a3 afios en posicion similar en empresa de
caracteristicas comunes

Idiomas:
Leido Hablado | Escrito | Titulo
Catalan N N N C2
Castellano | N N N C2
Inglés A A A B2
Otro Se Se Se N/A
Valora | Valora Valora

B= Bajo; M= Medio; A=Alto; N=Nativo; N/A=No
Aplica

Informatica:
Microsoft Office Package

GENERICAS

Capacidad de organizacion D
TRANSVERSALES

Liderazgo D
Trabajo en equipo AD
ESPECIFICAS

Répido en toma de decisiones AD
Conocimiento técnico AD
Atencion al detalle D

S= Standard; D=Desarrollada, AD=Altamente
desarrollada

Dimensiones e indicadores

Trabajar bajo un presupuesto de 40.000€ y coordinado a 10 externos el dia del evento. La toma de decisiones la

realizara siempre conjuntamente con el CMO y el CEO empresa pequefia de nueva creacion.
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Nombre del Puesto

Brand and Product Manager

Departamento:

Marketing

Reporta a:

Chief Marketing Officer

N° de personas a su cargo

Misién principal del puesto

Dar soporte a todas las tareas relacionadas con las iniciativas de marketing y responsable de gestionar las redes
sociales de la empresa.

Tareas y responsabilidades

Pre y Post evento:

e  Posicionamiento SEO

e Branding

Durante el evento:

e Registros
e Ticketing

e Informacién

Gestion de redes sociales (facebook, instagram y twitter)

Relacion con clientes (publico general y profesionales)

Creacion de pagina web y App haciéndola atractiva y sencilla para el uso de los asistentes al evento.

Soporte a CMO, trabajando conjuntamente para asegurar el buen desarrollo de las iniciativas de
marketing y publicidad que se lleven a cabo,

Durante el evento, el Brand and Product Manager tendra responsabilidades no relacionadas directamente con

publicidad y marketing a causa de la necesidad de la empresa de tener a una persona que se encargue de las tareas

antes enumeradas.
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Requerimientos Curriculares

Requerimientos competenciales

Formacién académica:

Titulado en Publicidad y Relaciones
Publicas/Marketing

Se valora titulacion de master o postgrado.

Otra formacién o cursos especificos:
N/A

Experiencia previa (dentro/fuer organizacion:

e 1 a2 afos en posicion similar en empresa de
caracteristicas comunes

Idiomas:
Leido Hablado | Escrito | Titulo
Catalan N N N C2
Castellano | N N N C2
Inglés A A A B2
Otro Se Se Se N/A
Valora | Valora | Valora

B= Bajo;, M= Medio; A=Alto; N=Nativo; N/A=No
Aplica

Informatica:
Microsoft Office Package

GENERICAS

Habilidades comunicativas AD
Sentirse identificado con el cliente D
TRANSVERSALES

Escucha activa AD
Trabajo en equipo D
ESPECIFICAS

Creatividad AD
Conocimiento de los social media AD

S= Standard; D=Desarrollada, AD=Altamente

desarrollada

Dimensiones e indicadores

Trabajar bajo un presupuesto de 15.000€ y reportando a su superior (CMO) en una empresa pequeiia de nueva

creacion.
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Nombre del Puesto

Analista de contabilidad y finanzas

Departamento: Financiero

Reporta a: CEO

N° de personas a su cargo 0

Misién principal del puesto

Encargado de garantizar el adecuado soporte, apoyo y fortalecimiento administrativo y financiero para el

desarrollo del evento.

Tareas y responsabilidades

Pre y Post evento:

e Recopilar, comprobar y analizar la informacion financiera

e  Control financiero y presupuestario

e Elaboracion de reportes financieros

e Valoracion de resultados ROI y ROE
e  Efectuar pagos

Durante el evento: N/A

Requerimientos Curriculares

Requerimientos competenciales

Formacion académica:
Titulado en administracioén y finanzas
Se valora titulacion de master o postgrado.

Otra formacién o cursos especificos:
N/A

Experiencia previa (dentro/fuer organizacion:

e 2 a3 aflos en posicion similar en empresa de
caracteristicas comunes

Idiomas:
Leido Hablado | Escrito | Titulo
Catalan N N N C2
Castellano | N N N C2
Inglés A A A B2
Otro N/A N/A N/A N/A

B= Bajo; M= Medio; A=Alto; N=Nativo; N/A=No
Aplica

Informatica:

Microsoft Office Package

SAP

GENERICAS

Capacidad de organizacion D
TRANSVERSALES

Liderazgo S
Trabajo en equipo S
ESPECIFICAS

Rapido en toma de decisiones AD
Conocimiento técnico AD
Atencion al detalle AD

S= Standard; D=Desarrollada, AD=Altamente
desarrollada

Dimensiones e indicadores

Llevar la contabilidad de una pequefia empresa de nueva creacion que cuenta con 5 empleados; La toma de
decisiones la realizara siempre conjuntamente con el CEO
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Nombre del Puesto

Azafata

Departamento: Producciéon

Reporta a: Project Manager

N° de personas a su cargo 0

Misién principal del puesto

Responsable de asistir e informar a los visitantes durante el evento y de controlar el registro, guardarropa, sala 'y

conferencias.

Tareas y responsabilidades

Pre-evento:

e  Asistir a la sesion de trainning que se realizara anteriormente al inicio del evento.

Durante el evento:

e Registros de asistentes e impresion de badges.

e  Verificar badges.

e  Proporcionar la informacion correspondiente a los asistentes si la necesitan.

e Coordinacion del guardarropa.

e Dar la bienvenida a los asistentes a las conferencias y verificar los badge de los inscritos.

e  Moderar turno de ruegos y preguntas en conferencias.

e Dar soporte a la Project Manager en aquello que requiera.

e Dar soporte en actividades si se requiere

Requerimientos Curriculares

Requerimientos competenciales

Formacion académica:
Estudios superiores o medios

Otra formacidn o cursos especificos:
N/A

Experiencia previa (dentro/fuera organizacion):
e Haber participado en algin evento como
azafata anteriormente

Idiomas:
Leido Hablado | Escrito | Titulo
Catalan N N N C2
Castellano | N N N C2
Inglés M M M B1
Otro Se Se Se N/A
Valora | Valora Valora
B= Bajo;, M= Medio,; A=Alto; N=Nativo, N/A=No
Aplica
Informatica:
N/A

GENERICAS

Habilidades comunicativas D
Amabilidad D
TRANSVERSALES

Trabajo en equipo

ESPECIFICAS

Buena presencia AD
Atencion al cliente AD
Atencion al detalle D

S= Standard; D=Desarrollada, AD=Altamente
desarrollada

Dimensiones e indicadores

Trabajar junto a 8 compafieros/as mas para un evento de dos dias dedicado a los productos ecologicos, a que

asistiran unas 3000 personas y donde tendran lugar exposiciones, conferencias y actividades.
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Nombre del Puesto

Vigilante de Seguridad

Departamento: Produccion

Reporta a: Project Manager

N° de personas a su cargo 0

Misién principal del puesto

Responsable salvaguardar las entradas del recinto y a las personas que se encuentran dentro.

Tareas y responsabilidades

Durante el evento:

e Controlar entradas y salidas de asistentes verificando que lleven la acreditacion correspondiente.

e Intervenir en cualquier altercado que pueda producirse durante el evento y mitigarlo a la mayor

brevedad posible.
e Proteccion de bienes muebles e inmuebles.

e Proteccion de las persona asistentes y de los empleados del evento.

e Evitar la comision de actos delictivos en relacion con el objeto de su proteccion.

e  Alertar a los Cuerpos de Seguridad del Estado en el caso de que sea necesario.

Requerimientos Curriculares

Requerimientos competenciales

Formacion académica:

Estudios superiores o medios
Otra formacién o cursos especificos:
N/A
Experiencia previa (dentro/fuera organizacion):
e  Haber participado en algin evento como
vigilante de seguridad anteriormente
Idiomas:

Leido Hablado | Escrito | Titulo
Catalan N N N C2
Castellano | N N N C2
Inglés B B B N/A
Otro Se Se Se N/A
Valora | Valora | Valora

B= Bajo;, M= Medio; A=Alto; N=Nativo; N/A=No
Aplica

Informatica:

N/A

GENERICAS

Autocontrol | AD
TRANSVERSALES

Buena condicion fisica | AD
ESPECIFICAS

Observacion D
Rapidez de respuesta AD

S= Standard; D=Desarrollada, AD=Altamente
desarrollada

Dimensiones e indicadores

Trabajar junto a otro compafiero/a mas para un evento de dos dias dedicado a los productos ecolégicos, al que
asistiran unas 3000 personas y donde tendran lugar exposiciones, conferencias y actividades. Se contara
solamente con 2 salas diferenciadas y un acceso principal al recinto.
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4.4 Seleccion

4.4.1 Personal

Como comentado anteriormente, la empresa tiene en plantilla tres trabajadores de forma fija:
Chief Exectuvie Officer, Chief Marketing Officer y Operations Manager, que se ocupan tanto
de la conceptualizacion del evento como de las areas de organizacion, planificacion, operacional
y logistica del evento.
Ademas, la empresa también contara con un profesional de marketing para dar soporte en la
campafia de marketing previa al evento. Este se incorporara en plantilla con contrato temporal
de 6 meses. Para el area econdomico-financiera, sin embargo, se contratara a un profesional
freelance.
Por otro lado, para poder asegurar el éxito del evento, serd necesaria la contratacion de mas
personal, por lo que también se subcontrataran otros perfiles profesionales. Asi pues, los puestos
que se cubren a través de subcontratacion son los siguientes:

e Brand and Product Manager

e Analista de contabilidad y finanzas

e Arzafatas

e Coordinadora de azafatas

e Personal de seguridad

Finalmente, cabe destacar que durante el dia del evento habra también con personal de limpieza

y mas personal de seguridad, proporcionados por el propio venue.

4.4.2 Proceso de seleccion

Para la seleccion y contratacion del personal, se externalizara el servicio con dos empresas de
subcontratacion diferentes. En primer lugar, la contratacion de azafatas se hara a través de la
agencia AB Grupo, y en segundo lugar, la contratacion de los otros profesionales: Brand and
Product Manager, Analista de contabilidad y finanzas y el personal extra de seguridad, se haré a
través de la empresa ADECCO.

En cuanto a la agencia de azafatas, ésta se encargara tanto de la seleccion como contratacion de
las azafatas. Al contratar la agencia, Green Your Life proporcionara las job description para la
posterior elaboracion del job posting con los requisitos que deben tener en estas azafatas, asi
como el perfil que se requiere contratar. La agencia se encargara de hacer la pre-seleccion
acorde con las necesidades establecidas y posteriores entrevistas para poder dar con las

candidatas mas adecuadas.
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Por otro lado, el perfil profesional de Brand Product Manager sera contratado a través de
ADECCO. En este caso, el profesional sera pre-seleccionado y entrevistado por la empresa
externa pero la tltima decision sera tomada por las tres socias, tras una entrevista final a los tres
ultimos candidatos.

En esta linea, ADECCO también se encargara de contratar el personal seguridad extra necesario
para el evento pero, a diferencia del procedimiento de seleccion del Brand Product Manager,
este personal de seguridad sera seleccionado y contratado por la empresa externa.

En cuanto al analista de contabilidad y finanzas, es un profesional freelance por lo que no se

contratard a través de una agencia.

4.4.3 Técnicas de seleccion

En este caso, las socias unicamente seleccionaran el Brand Product Manager y al Analista de
contabilidad y finanzas con una entrevista final para asegurar la correcta adecuacion entre los
requisitos necesarios y el perfil del candidato, asi como evaluar el grado de adaptacion que
tendra el candidato en cuestion con el equipo de trabajo.
Entrevista final:

e Verificar formacion, experiencia y habilidades.

e Conocer a los tres candidatos en persona para poder escoger al que tenga el perfil que

encaje mejor con nuestra empresa.
e Explicar filosofia de empresa y especificar las tareas que debera realizar
e Negociar condiciones de contrato (sueldo, tipo de contrato) para saber las expectativas

que tienen los candidatos.
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4.5 Compensacion retributiva

Tabla 7. Compensacion retributiva.

produccion (6 meses)

PUESTO DE TRABAJO C(rl;ll\lPT(')RlZ]’i'O CONVENIO COLECTIVO RETRIBUCION FIJA RETRIBUCION VARIABLE
CEO Contrato indefinido 707,60€ al mes. Jornada completa | 5% sobre el salario anual siempre
y cuando la empresa tenga
beneficios
Operations Manager No aplica
CMO
Contrato eventual por 354€ al mes. Media jornada 5% sobre el salario anual siempre
Brand and Product Manager | circunstancias de la No aplica y cuando la empresa tenga

beneficios

Analista de Contabilidad y
Finanzas Semi Senior

Contrato de obra o
servicio determinado

XVI Convenio colectivo estatal de
empresas de consultoria y
estudios de mercados de la

opinién publica.

176,80€/mes trabaja unas 2h al
dia (servicio externalizado)

Azafatas (8pax)

Contrato de obra o
servicio determinado a
través de agencia

Convenio colectivo de trabajo
para las empresas de azafatos/as y
promotores/as de venta de
Cataluna

20€/h a agencia + 10€ (ticket
comida)
A precio de mercado.

Seguridad (2pax)

Contrato de obra o
servicio determinado a
través de agencia

Convenio Colectivo estatal de las
empresas de seguridad de Julio
2015 - Diciembre 2016

25€/h a agencia + 10€ (ticket
comida)
A precio de mercado.

Fuente: Elaboracion propia.
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Para realizar la tabla de compensacion, se han consultado los diferentes convenios que aplican a
cada puesto de trabajo (Ver Anexo E), ya que se cuentan con varios servicios externalizados
como es el caso de las azafatas, el personal de seguridad y el contable.

Al ser una empresa de nueva creaciéon y no contar con abundantes recursos economicos, los

sueldos se han fijado a precio de mercado, con tal de atraer personas con talento y estudios.

En el caso de los empleados en plantilla, (CEO, Operations Manager y CMO) la retribucion se
ha fijado siguiendo el salario minimo interprofesional por ser las mismas creadoras de la
empresa quienes ejerceran estos puestos y poder asi reducir costes de personal.

Para el puesto de Brand and Product Manager se ofrece una retribucion fija de 354€ al mes con
un contrato de media jornada, siguiendo también el salario minimo interprofesional. El perfil
requerido es alguien con experiencia de 1-2 afios, sin necesidad de ser todo un experto en la
materia ya que realizaria tareas de soporte para la campana de marketing. El contrato se hara por
6 meses coincidiendo con el tiempo que dura la campafia de marketing desde su comienzo hasta
su cierre después del evento y podra ser prorrogable si sus servicios son necesarios una vez
finalizado el contrato.

Los empleados en plantilla seran los inicos que contaran con una retribucion variable del 5%
sobre el salario anual siempre y cuando la empresa tenga beneficios.

La causa de que los salarios sean tan bajos es para intentar reducir costes y se aplicaria, en un

principio, solamente el primer afio con tal de ganar mejores beneficios.

En lo que se refiere a servicios externos necesitaremos a un Analista de Contabilidad y Finanzas
para poder externalizar las tareas de administracion. Al no tener un gran volumen de trabajo en
este aspecto, se contratard a una persona por horas y se le aplicara una retribucion fija a precio
de mercado ya que necesitamos a alguien con estudios y experiencia (3-4afos).

En el caso de las azafatas y el personal de seguridad, también se los contratara por horas,
solamente durante los 2 dias que dure el evento y su retribucion fija serd a precio de mercado
con tal de contar con personal con una minima experiencia en eventos para poder dar un mejor
servicio a los asistentes.

Para establecer la retribucion de los externos, se ha asignado el salario siguiendo lo establecido

por los diferentes convenios que aplican en cada caso.
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4.6 Presupuesto

A continuacion se presenta el presupuesto de retribucion anual siguiendo la tabla de

compensacion retributiva detallada en el punto anterior:

Tabla 8. Presupuesto RRHH.

PUESTOS DE TRABAJO RETRIBUCION TOTAL
CEO 21.404,64 €
CMO 21.404,64 €
Operations Manager 21.404,64 €
Brand and product Manager 7.200 €
Analista de Contabilidad y Finanzas | 2.121,60 €
Azafatas 3.840 €
Seguridad 1.120 €
TOTAL 78.495,52 €

Fuente: Elaboracion propia.

4.7 Trainning

En relacién a los “Training methods”, por un lado se llevaran a cabo para las azafatas un
“briefing” explicativo y muy concreto el dia de antes del evento; es decir, se organizara una
reunion con el fin de informar-les del trabajo a realizar y que tengan del todo claro cual sera su
puesto de trabajo durante los dos dias que dure el evento.

La presencia de un “briefing” sera absolutamente necesaria ya que es imposible trabajar sin

ningln sistema que nos ayude a evitar un posible “caos” organizativo.

Por otro lado, en el caso del analista de contabilidad y finanzas y el brand & product manager,
se les repartira un “welcome dossier” con toda la informacion referente a la empresa;
Exponiendo quién conforma la empresa, nuestro organigrama, los objetivos que perseguimos, y

cual es la mision, vision y valores.

> Ver Anexo D
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4.8 Distribucion de tareas

En este punto se expondran las dos matrices relacionadas con la distribucion de tareas.

Tabla 9. Matriz de substitucion

Administracion
Recursos humanos
Estrategia marketing
Logistica
Operaciones

oM oX X X X
o
>

Produccion
Comunicacion X X
Gestion presupuestaria
Proveedores

Publicidad
Posicionamiento
Community management
Compras

Negociacion X X X
Financiacion

>

oM X X

Comercial X X
Cobros y pagos

Analisis resultados financieros
Consecucion objetivos X X X

>

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 10. Matriz de asignacion de tareas.

Matriz Asignacion Responsabilidades (RACI MODEL) CED CMO Operation manager/project manager Brand and product manager Analista de contabilidad y finanzas
| 1

Relacion con expositores

Relacién con proveedores

Relacion con inversores

> I I

[ T T =]

Elaboracion del presupuesto general del proyecto

Encargado de seleccionar al contable

Valoracion de resultados (ROI,ROE)

Fijar deadlines, controlar el cronograma del proyecto.

Coordinar todas las partes para ir en una misma direccion (Mediador entre CEQ y CMO)

[ I e & |

Controlar los recursos y responsable de que los plazos se cumplan y el producto tenga la calidad deseada.
Director de produccion el dia del evento.

Encargado de seleccionar y de hacer trainning del equipo para el dia del evento (azafatas y seguridad)
Analisis de encuestas post-evento

Preparar |a estrategia integral de marketing

Elaborar presupuesto de marketing

-y = = -

Implementar las estrategias de marketing.

Responsable del crecimiento de las ventas los primeros afos de la startup.

Encargado del desarrollo de producto, de implementar nuevos canales de distribucion del producto y dirigir las venta!
Encargado de seleccionar al empleado externo en marketing.

Relacion con clientes

Posicionamiento SEQ

Branding

Gestion de social media

Creacion de pagina web y app

- - - 00} 00N~ " P X D@D @D DD

Relacion con clientes

Soporte a CMO

Recopilar, comprobar y analizar la informadon financiera
Control financiero y presupuestario

= T T O PP OoO0OT T BT OB ERETON DD DD D B IR DB I
= = = ®m 3 » 3 ¥ ¥ I P D> I I I -
=== I=|=|=["

== =r @ * P I O O @3- X - @_ @_m " = =

Elaboracion de reportes financieros
Valoracion de resultados ROl y ROE

B BB P B+ O
- m ™ m

Fuente: Elaboracion propia.
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5. PLAN DE OPERACIONES

5.1 Produccion

5.1.1 Oficinas

Las oficinas de Green Your Life estan situadas en el 021 Espai Coworking Barcelona de la calle
Badajoz 88, a 10 minutos a pie del Disseny Hub, donde se celebrara el evento y ésta es la
principal razén por la que hemos escogido este espacio.

Los espacios coworking son los mas indicados para las empresas de nueva creacion porque,
aparte de que se comparte espacio con otro profesionales con los que puedes colaborar y
compartir ideas, ofrecen todos los servicios necesarios (wifi, linea movil, impresoras,etc) y el
alquiler a muy bajo precio. Ademas, cuentan con salas de reuniones en las que poder atender a
clientes y colaboradores.

Desde la oficina se realizara el trabajo previo y posterior al evento, y trabajaran las tres socias y
el Brand Manager. Se contactarda con los expositores, proveedores, colaboradores y
profesionales visitantes via email y teléfono y se realizaran visitas para cerrar las negociaciones
correspondientes y afianzar las relaciones empresariales. Una vez pasado el evento, se enviara
mail de agradecimiento y, en casos especiales, se realizaran llamadas para agradecer la

asistencia al evento personalmente.

5.1.2 Venue y montaje

El Disseny Hub Barcelona es un venue municipal abierto e innovador que se dedica a la
economia de la creatividad y el conocimiento.

Este venue es apropiado para el evento por diversas razones; la primera es porque cuenta con la
distincion A de calidad energética otorgada por el Instituto Catalan de Energia y el distintivo de
garantia de calidad ambiental por la categoria de equipamientos culturales.

Otro de los motivos es la cercania del venue a la oficina de la empresa lo que facilita el
contacto con éste, asi como la facil accesibilidad del mismo.

Por tltimo, el hecho de que la gestién sea compartida entre ambito piblico y privado, hace que
el precio de alquiler sea uno de los mas econdémicos de la ciudad.

Asi pues, las caracteristicas del venue casan perfectamente con la orientacién ecologica de
Green Your Life y lo convierten en la mejor opcion para acoger este evento.

El Disseny Hub Barcelona cuenta con un auditorio, el cual no se usard, y con 3 salas de las
cuales solo se usara una: La sala A.

La Sala A tiene una superficie de 3.800 m2. Un espacio diafano y amplio, uno de cuyos

laterales proporciona una vista del lago de los Jardines de Elisava, que le facilita la entrada de
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luz natural. Los techos son altos, lo que acentta la sensacion de amplitud que proporciona esta
sala. La sala A es idonea para un evento de las caracteristicas de Green Your Life ya que hay
espacio suficiente para colocar los stands y, a la vez, crear diferentes espacios para las
actividades que también se realizaran en el mismo lugar.

En plano de la Sala A y su disposicion durante el evento puede encontrarse en el Anexo F.

La razoén por la que se cree conveniente juntar zona de exposiciones y zona de actividades es
para que el cliente esté en contacto directo con los stands durante todo el evento, de esta
manera, se ven condicionados a pasear y moverse por la zona expositiva.

Aun asi, las conferencias se realizan en una sala aparte para facilitar la concentracion tanto del
ponente como de los asistentes, por lo tanto, se pondran paneles en la sala A para crear la zona

de conferencias confeccionando un espacio de 442m2.

Referente al montaje, se empezara tres dias antes para garantizar la apertura el viernes 20 de
Abril a las 8h. La empresa Ekipa se hara cargo tanto del mobiliario, el cual cedera
gratuitamente, y del montaje de todos los stands menos los de 24m2 que estos seran montados
por las respectivas empresas que los compren

Las cocinas seran instaladas un dia antes por la empresa Cocinasecologicas. Los camiones que
transporten los materiales necesarios para el montaje, podrdn apearse en la zona de carga y

descarga de la calle Avila que queda en un lateral del Disseny Hub.

5.1.3 Expositores

Los expositores de Green Your Life son variados. Principalmente, se cuenta con la presencia de
empresas del sector alimentario, cosmética y moda, aunque también habrad otras empresas de
diferentes sectores como agencias de viajes, decoracion, hoteles, etc. y, por lo tanto, se ofrecen
tres tamafos de stands distintos para cubrir las diferentes necesidades.

El tamafio mas grande ofrecido es de 24m2, estos stands van dirigidos a las empresas
colaboradoras como Casa Ametller o Ekipa y a grandes/medianas empresas como Natura, Nadiu
Viatges, Lush, Avant grup y Matarrania, que pueden permitirse pagar el precio de estos stands y
tener mas visibilidad en el evento.

El siguiente tamafo es de 12m2 y estd dirigido a pequefias y medianas empresas que necesiten
mayor espacio para mostrar sus productos como puede ser Moda en Positivo, Corpore Sano,
Obbio, Battery Things, Naobay o Bebe.

Por tultimo, los stands de 6m2 van dirigidos a empresas y productores pequefios que quieran
hacerse un hueco en el sector o ganar visibilidad pero que, por recursos econdémicos, no puedan

acceder a stands mayores. Este tipo de stand seran los mas numerosos y un elemento diferencial
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mas al dar cabida a pequefios productores que no pueden costearse los altos precios de otros

eventos de este tipo.

5.1.4 Programa

Tal y como se ha comentado anteriormente, en Green Your Life se realizardn conferencias y

actividades diversas para entretener e informar a los asistentes. Segun los espacios creados, las

actividades y ponencias a realizar seran las siguientes:

ESPACIO CONFERENCIAS

Conferencias profesionales

(¢]

Beneficios del marketing y la sostenibilidad por Xavier Font: Cada vez més,
los expertos se dan cuenta de que se trabaja a fondo para que el negocio sea
sostenible pero no se sabe coémo comunicarlo, como decirselo al cliente. Es
decir, cada vez son mas las empresas que apuestan por la sostenibilidad pero no
lo comunican bien a sus clientes por miedo a ser mal interpretadas o a dar una
imagen de menor calidad. Asi pues, el equipo de Green Your Life ha creido
conveniente invitar al Dr. Xavier Font, de la Leeds Becket University, que
explicara la importancia de saberse comunicar de forma sostenible, es decir,
dara ideas y recursos para saber catalogar acciones sostenibles en relacion a los
objetivos de marketing de la empresa en cuestion.

Tendencias sostenibles y business. Ideas de emprendimiento por Moda en
Positivo: Dinamica ponencia sobre las nuevas tendencias sostenibles y como
incorporarlas al mundo empresarial para lograr compafiias mas ecologicas.
Etiquetas Ecologicas por Diego Roig, socio director de la Consultoria
Ecological, en la que se explicard que es una etiqueta ecoldgica, los diferentes
tipos que existen y qué requerimientos hay que cumplir para poder
conseguirlas, asi como los beneficios de que una empresa cuente con este tipo
de distintivos.

Cooperativas de consumo por Asociacion ConSumo Respeto donde se
explicara en qué consisten este tipo de cooperativas, como fundar una y los

beneficios que éstas pueden dar al sector.

Conferencias publico general

o

Importancia de los productos eco para bebés (Ecobaby) por Sandro Flace:
Los productos ecoldgicos para bebés y premamas también existen y son muy
saludables para los pequefios. Sandro Flace presentara este desconocido mundo
y mostrara diferentes productos tales como cremas o pafiales para iniciar a tu

bebé en el estilo de vida ecoldgico.
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- ESPACIO AMETLLER ORIGEN

(o]

Show-cooking de reposteria saludable: En el que se ensefiaran a preparar y se
podran degustar sabrosos postres saludables realizados con productos
ecologicos.

Cata de vinos: El vino también puede ser ecologico y qué mejor manera de
conocerlo que haciendo una degustacion.

Conferencia y show-cooking a cargo de Miquel Aldana: Como explicado
anteriormente, Miquel Aldana tiene una estrella Michelin y realizard una
conferencia y show-cooking sobre cémo preparar platos con productos
ecoldgicos y de km0 para todos aquellos interesados que quieran incorporar

estas exquisitas recetas a los platos del dia a dia.

- ESPACIO TALLERES

O

Reciclemos con Decopatch: Aprende a hacer manualidades y elementos
decorativos con materiales reciclados.

Coémo hacer tu huerto ecolégico por Corazéon Verde: Tener un pequefio
huerto urbano donde conrear algunas verduras es posible y Corazén Verde lo
demuestra en este interactivo taller.

EcoSmothies por BeBo para aprender a realizar deliciosos zumos de frutas

recién recogidas del huerto.

- ESPACIO MOVIMIENTO

(o]

Mindfullness con acompafiamiento musical en vivo por KMC Barcelona
para empezar el dia conectando el cuerpo con la mente y llenarte de vitalidad.
Yoga por KMC Barcelona para estirar los musculos y corregir posturas a
cargo de esta cualificada escuela de yoga.

Inbody por Georgina Espinosa: Conoce esta innovadora experiencia de baile
de la mano de su propia creadora y conecta con tu yo sensorial a través del
movimiento.

Pilates y posturas corporales por Balance Pilates: Acaba el dia con una

clase de Pilates para relajar y estirar los musculos.
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5.2 Requerimientos legales

Para poder exponer y entrar productos en la feria, Green Your Life tiene unos criterios de
admision especificos para cada area que en el caso de que no se cumplan, estard totalmente

prohibido acceder al recinto. A continuacioén se explicaran en qué consisten estos criterios.

5.2.1 Criterios Generales

- Todos los productos presentes en la feria tendran que cumplir la legalidad vigente que
permita su comercializacion. Esto es obligacion y responsabilidad del expositor.

- No se admitird bajo ningin concepto ningin tipo de producto que no haya sido
declarado con anterioridad. En el caso de que haya algin producto no declarado sera
retirado de la feria. En la declaracion debera especificarse cada tipo de producto, si esta
certificado o0 no y quién es el organismo certificador. Se debe tener en cuenta que no se
aceptaran productos declarados los 15 dias anteriores a la celebracion del evento.

- La organizacion se reserva el derecho de prohibir o limitar la venta de productos,
aunque estos hayan sido anteriormente aceptados, siempre y cuando se perjudique a la

imagen profesional de la feria o fomenten la competencia desleal con otros expositores.

5.2.2 Perfil ético de las empresas

Las empresas expositoras de la feria deberan ser social y ambientalmente responsables. En el
caso de duda, la organizacion estudiara el caso y puede denegar su participacion.

Green Your Life apuesta preferentemente por el modelo de pequefia y mediana empresa y el
comercio local. Sin embargo, con el objetivo de no cerrar las puertas a ningun tipo de
consumidor, admitira otros modelos siempre que sean éticamente aceptables. Asi pues, deberan
demostrar que tienen implementadas en la empresa acciones de responsabilidad social. Deberan
respetar los derechos humanos con unas condiciones de trabajo dignas que favorezcan la
seguridad y salud laboral. Por lo tanto, Green Your Life evaluara la importancia y utilidad para

los objetivos del evento.

5.2.3 Criterios especificos

5.2.3.1 Alimentacion

La alimentacion presente en la feria ha de ser ecologica certificada, ya sea segin las normas de
la UE, o cualquier otra norma de paises no UE, siempre que sea equivalente. Estos criterios se
aplican tanto a los productos de venta al publico como a las degustaciones. Los expositores que

den degustaciones deberan presentar a la organizacion las facturas de compra y los certificados
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correspondientes a los ingredientes utilizados en sus degustaciones. En el caso de la
alimentacion de comercio justo, los productos deberan estar certificados con un sello de
produccion ecologica y/o comercio justo. No se aceptaran bajo ningiin concepto productos de
comercio justo certificado que contengan aditivos sintético, azicar refinado o edulcorantes

artificiales.

5.2.3.2 Cosmética e higiene

En la feria se distinguird el sector de la cosmética ecoldgica certificada y el de cosmética
natural.

o Cosmética certificada: Ha de estar certificada por una entidad independiente
reconocida. Las certificaciones aceptadas en la feria seran BDIH, Biocert Italia,
BioVidaSana-bio.inspecta, CPAEN, CCPB, Certech, Cosmebio, Demeter, Ecocert,
ICEA, NASAA, Natrue, NSF, Natur et Progres, Oasisseal, Soil Association, Suelo e
Salute, USDA y aquellas certificaciones especificas de la Asociacién Vida Sana

o Cosmética natural: Se deberd presentar un listado de productos con todos sus
ingredientes y la documentacion que justifique que se ha llevado a cabo la declaracion
responsable de fabricacion de los productos a exponer (declaracion responsable, pago
de tasas, etc.). Ademas, la cosmética natural debera cumplir unos requisitos especificos.
Un minimo del 90% de los ingredientes tendran que ser naturales o de origen natural.
No se incluiran materias primas, especialmente compuestos quimicos, sobre los que
existen dudas sobre su inocuidad para el medio ambiente o la salud de las personas.
Estas deberan utilizar procesos de transformacion y elaboracion respetuosos con el
medio ambiente. Se permitirdn ingredientes de origen animal siempre que no sean
derivados de animales amputados o sacrificados especificamente para la elaboracion del
cosmético. Ademas, ni el producto final ni ninguno de sus ingredientes deberan estar

testados en animales. Finalmente, no se admitiran colorantes sintéticos.

5.2.3.3Aceites esenciales

Estos podran estar presentes en la feria, pero solo se aceptaran aquellos que sean de cultivo
ecoldgico o de comercio justo certificado o que sean obtenidos/comercializados por artesanos
perfumistas nacionales (podran presentar sus propios aceites esenciales y otros comprados a

artesanos de otros paises).

5.2.3.4 Detergentes y productos de limpieza

Deben ser certificados. Las certificaciones aceptadas son Ecocert o ICEA. Cabe decir que so6lo
se permitira un 5% de ingredientes sintéticos y no podran contener ingredientes sospechosos de

afectar a la salud de las personas. Ademas no se admitiran bajo ninglin concepto aerosoles.
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5.2.3.5 Electrodomésticos y menaje de cocina

So6lo se admitiran aquellos aparatos de uso doméstico que supongan una ventaja para el
medioambiente (ahorro energético, materiales sostenibles, etc.) o supongan una mejora en la
salud (filtros, purificadores, etc.). Es importante destacar que no se admitiran utensilios que
incluyan componentes fabricados con compuestos potencialmente toxicos: aluminio, teflon,

plasticos que contengan bisfenol A, etc.

5.2.3.6 Juegos v juguetes

Se aceptaran juegos educativos que fomenten los valores de respeto por el medio ambiente, la
convivencia, la paz y la igualdad entre todas las personas, juguetes elaborados con materiales
naturales y juguetes artesanos. Destacar que no se aceptaran juguetes con pilas ni con pinturas u

otros materiales toxicos.

5.2.3.7 Mobiliario v productos del hogar

En este caso se aceptardn muebles y objetos del hogar artesanos elaborados con materiales
naturales y/o reciclados, elaborados con madera de bosques certificados por su gestion

sostenible y mobiliario ergonémico.

5.2.3.8 Movilidad sostenible

Se aceptaran aquellos vehiculos que contribuyan a la movilidad sin el uso de energias no
sostenibles, es decir, todo tipo de vehiculos de traccion humana o animal, vehiculos eléctricos o

vehiculos de hidrogeno.

5.2.3.8 Musica
Se aceptara instrumentos y CD sobre musica étnica, tradicional, de relajacion, terapéutica,

tradicional, antigua...y/o de temas relacionados con la naturaleza y el medio ambiente.

5.2.3.9 Papeleria

Se aceptardn Productos de papeleria de papel ecologico o reciclado, lapices de madera
certificada de bosques sostenibles, productos de papeleria no toxicos y sin disolventes y

productos de papeleria fabricados de forma artesanal.

5.2.3.10 Salud y terapias

En este caso se aceptaran centros de salud, terapeutas, medicamentos y aparatos relacionados
con todas aquellas terapias consideradas complementarias o alternativas, en base a tratamientos

manuales naturales y de reconocida efectividad, utilizados por terapeutas y/o médicos oficiales.
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5.2.3.11 Textil

En este sector se incluyen todos los productos elaborados a partir de tejidos: ropa, calzado, ropa
del hogar, productos artesanos, pafales, compresas, etc. Se admitiran solo tejidos elaborados a
partir de fibras naturales (algodon, lana, lino, cafiamo, etc.) y viscosa procedente de plantas
(eucalipto, bambu, etc.). Ademas, todo el producto textil de algodén debera ser certificado
ecologico. Es importante aclarar que el expositor deberda documentar debidamente todos los

criterios que justifican su participacion.

5.2.3.12 Turismo

Se aceptardn empresas y agencias de viaje especializadas en ecoturismo, casas de turismo rural
y entidades publicas o privadas de promocion del turismo rural y de naturaleza, empresas de
ocio basadas en el respeto por el medio ambiente y hoteles y alojamientos con certificaciones

ambientales reconocidas.

5.2.3.13 Otros sectores

Se admitira cualquier otro producto de consumo, servicio o entidad que por sus caracteristicas

aporten un beneficio a la sociedad y al medio ambiente.

5.4 Sponsors/Colaboradores

Siguiendo con la linea ecologica, se contaran con diferentes colaboradores que dotaran al evento
tanto econdomicamente como ofreciendo sus productos, talleres y conferencias a cambio de
promocion. Los colaboradores son los siguientes:

- Ametller Origen: Cadena de tiendas que tiene como objetivo cuidar de las tierras y
contribuir a la mejora de la salud y la alimentacion de las personas. Sera el principal
sponsor y, en la fase pre evento, colaboraran colgando un cartel en sus tiendas de
Barcelona y area metropolitana y, durante el evento se utilizaran sus productos para los
talleres de cocina. De esta manera, Ametller Origen podra también promocionarse y
conseguir que tanto a publico profesional como publico general prueben sus productos
y conozcan su marca ya que, a parte, también contaran con un stand de 24m?2.

- Generalitat de Catalunya: Contar con la colaboracion de una entidad publica nos
ayudard a crear un sentimiento de confianza con el publico general y a atraer
profesionales. La Generalitat apoya este tipo de proyectos ya que dentro de su Plan
Medioambiental uno de los objetivos es promocionar Catalunya como una comunidad
que apuesta por la sostenibilidad y el medio ambiente.

- Miquel Aldana: Gano una estrella Michelin recientemente. Es Jefe de Cocina del
restaurante “TresMacarrons” en Masnou, y solamente utiliza productos de km0. Este

cocinero es toda una promesa dentro del sector gastrondmico y sera la estrella del
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evento. Realizara un show-cooking para mostrar que cocinar con productos locales es
posible y saludable y asi podra promocionar su cocina y restaurante, a la vez que
conocer y contactar con productores locales que pueden proveerle en un futuro. Para
Green Your Life, contar con un cocinero galardonado con estrella Michelin supone un
elemento diferencial y un atractivo para el asistente.

Ekipa: Empresa de mobiliario ecologico que proveera a Green Your Life con el
mobiliario necesario para construir los stands de 6m2 y de 12m2. Ellos también
contaran con un stand de 24m2 para promocionar sus muebles.

Cocinasecologicas: Empresa de cocinas ecoldgicas que aplica los conceptos de
eficiencia, sostenibilidad e innovacion en el disefio, fabricacion y montaje con tal de
obtener cocinas eficientes y respetuosas con la salud y el medioambiente. Proveeran al
evento con las cocinas que se usardn en los show-cooking y contaran con un stand de

12m2.
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6. PLAN JURIDICO-FISCAL

6.1 Forma juridica i requerimientos generales de la constitucion

Uno de los pasos mas importantes a la hora de constituir una organizacion es la eleccion del tipo

de la sociedad. A continuacion, se procedera a escoger el régimen juridico y fiscal, estudiando

cual es el més adecuado segln las particularidades de nuestro negocio.

El siguiente cuadro recoge las principales formas juridicas entre las que se escogera la que

mejor se adapte a nuestras vicisitudes.

Tabla 11. Principales formas juridicas.

TIPO DE EMPRESA N° DE SOCIOS CAPITAL RESPONSABILIDAD
Empresario ) . El socio se
o No existe minimo .
individual 1 responsabiliza con todos
legal _
(Auténomo) sus bienes
Emprendedor de
o No existe minimo Ilimitada con
Responsabilidad 1 )
o legal excepciones
Limitada
El socio se
Comunidad de i No existe minimo .
) Minimo 2 responsabiliza con todos
Bienes legal _
sus bienes
) ) El socio se
) o ) No existe minimo
Sociedad Civil Minimo 2 lewal responsabiliza con todos
ega .
sus bienes
) ) El socio se
) ) ) No existe minimo
Sociedad Colectiva Minimo 2 lewal responsabiliza con todos
ega .
sus bienes
El socio se
Sociedad ) No existe minimo .
o Minimo 2 responsabiliza con todos
Comanditaria Simple legal _
sus bienes
Sociedad de Limitada al capital
Responsabilidad Minimo 1 Minimo 3.000 euros | aportado en la sociedad
Limitada
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Sociedad Limitada de

Formacion Sucesiva

Minimo 1

No existe minimo

Legal

Limitada al capital

aportado en la soc

Sociedad Limitada

Minimo 1 — Maximo

Minimo 3000 —

Limitada al capital

Nueva Empresa 5 Maximo 120.000 aportado en la sociedad
) ) ) . Limitada al capital

Sociedad Anénima Minimo 1 Minimo 60.000 euros ]

aportado en la sociedad

Sociedad El socio se

comanditaria por Minimo 2 Minimo 60.000 euros | responsabiliza con todos

acciones sus bienes

Sociedad de Limitada al capital

Responsabilidad Minimo 2 Minimo 3.000 euros | aportado en la sociedad

Limitada Laboral

Sociedad Andnima Limitada al capital

Minimo 2 Minimo 60.000 euros

Laboral

aportado en la sociedad

Sociedad Cooperativa

Cooperativas ler
grado: Minimo 3 —
Cooperativas 2°

grado: 2 cooperativas

Minimo fijado en los

Estatutos

Limitada al capital

aportado en la sociedad

Sociedad Cooperativa

Minimo fijado en los

Limitada al capital

_ . Minimo 3 .

de Trabajo Asociado Estatutos aportado en la sociedad
Sociedades ) Segtn la forma social | Limitada al capital

) Minimo 1 ]
Profesionales que adopte aportado en la sociedad

) ) ) ) El socio se
Sociedad Agraria de i No existe minimo .
] Minimo 3 responsabiliza con todos

Transformacion legal

sus bienes

Sociedad de Garantia

Minimo 150 socios

Minimo 10.000.000

Limitada al capital

Reciproca participes euros aportado en la sociedad
Al menos 3 Sociedades de Limitada al capital
Entidades de Capital | miembros en el Capital Riesgo: aportado en la sociedad
- Riesgo Consejo Minimo 1.200.000€.
Administracion

Fondos de Capital
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Riesgo: Minimo
1.650.000€
. ) . El socio se
Agrupacion de ) No existe minimo .
_ Minimo 2 responsabiliza con todos
Interés economico legal .
sus bienes

Fuente: Elaboracion propia a partir de Ministerio de Economia, Industria y Competitividad, 2017

Asi pues, como se ha comentado anteriormente, se debe tener muy claro que forma juridica se

adoptard, siendo esta la que se adapte mejor al modelo de negocio planteado.

En el caso de Green Your Life, al tratarse de una nueva sociedad que contara con tres socios, la
Sociedad Limitada es la forma juridica que mas se ajusta. Por lo tanto, se ha descartado como
posibles formas juridicas el autébnomo. Seguidamente se debe tener presente el capital minimo
que se aportara; por lo tanto, como se pretende que éste sea de 3.000€, nos permite descartar

todas aquellas formas juridicas que el capital minimo sea superior a los 3.000€.

Una vez decidida la eleccién de la Sociedad Limitada, se procedera a hacer una breve
descripcion de esta. Consiste en una sociedad en la que el capital social, que estara dividido en
participaciones sociales, indivisibles y acumulables, estara integrado por las aportaciones de los
socios, quienes no responderan personalmente de las deudas sociales. En ~ cuanto a  las
caracteristicas propias, consiste en una sociedad de capital, con caracter mercantil y

personalidad juridica propia, y tiene dos formas de constitucion; la telematica y la presencial.

El sistema de creacion de empresas por internet (CIRCE), es un método muy interesante en
nuestro caso ya que nos ofrece la posibilidad de realizar los tramites de constitucion y puesta en
marcha de la sociedad por medios telematicos. De esta forma, se evitan desplazamientos y se
produce un ahorro sustancial tanto en tiempo como en costes. Para utilizar esta forma de
constitucion, se debera cumplimentar el Documento Unico Electronico. Por lo tanto, el tnico

desplazamiento a realizar sera acudir a la notaria.

Aun asi, se debe tener presente que esta la posibilidad de realizar estos tramites presencialmente

si se desea.

En cuanto a la denominacion social ésta es libre, y deberemos figurar la indicacion “S.R.L”.

Esta la obtendremos a través del Registro Mercantil.

Por otro lado, tendra que llevar un Libro de inventarios y Cuentas anuales, un Registro diario de
las operaciones y un Libro de actas que recogera todos los acuerdos tomados por las Juntas

Generales y Especiales y los demas organos colegiados de la sociedad. Ademas, llevara un
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Libro registro de socios, el que se haran constar la titularidad originaria y las transmisiones de

las participaciones sociales.

Finalmente, apuntar que en nuestro caso seremos tres socias-trabajadoras de la sociedad, a
participaciones iguales (33,33%). Las tres nos haremos auténomas, y cada una tendremos unas
tareas bien definidas, de forma que todas las funciones quedaran cubiertas. Tan solo
subcontrataremos a una gestoria que nos llevara todos los tramites de gestion del IVA

(trimestral) y el Impuesto de Sociedades (Anual).

Finalmente, se resumen las caracteristicas principales de la Sociedad Limitada en la siguiente

tabla.

Tabla 12. Caracteristicas de la Sociedad Limitada creada.

Numero minimo de socios 1

Capital minimo y méximo 3000

Responsabilidad Limitada

Fiscalidad directa Impuesto de Sociedades (IS)

Libros de comercio Contabilidad simplificada y sistema de
obligatoriedad de hacer el Libro Diario

Fuente: Elaboracion propia.

6.2 Tramites para la constitucion y puesta en marcha

Para la constitucion de la sociedad, en primer lugar se creara una cuenta donde las tres socias

depositaran cada una 1000€.

Seguidamente solicitaremos el certificado de Denominaciéon Social en el Registro Mercantil.
Dicho certificado ira a nombre de las tres socias fundadoras y servird para acreditar que no
existe ninguna otra sociedad ya constituida que tenga la misma denominacién social que la que
pretendemos constituir. Después se firmara la escritura publica, otorgada ante el notario. Esta
contendra la identidad de las tres socias, la voluntad de constituir la S.L, la aportacién de cada

una de nosotras, los estatutos de la sociedad y el sistema de administracion.

Ademas también se hard entrega al notario un certificado que acreditara que hemos depositado

los 3.000€ en una entidad de Crédito a nombre de la sociedad.

A continuacion, se solicitard el NIF provisional para la sociedad y a posteriori, la escritura de

constitucion otorgada ante el notario, se inscribira en el Registro Mercantil.

Finalmente, se dara de alta la sociedad en el Impuesto de Actividades Economicas (IAE).
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7. PLAN FINANCIERO

A continuacion se procedera a explicar los resultados financieros; En primer lugar se comentara
la cuenta de resultados y el cash-flow y en segundo lugar se analizaran los ratios de solvencia y

de endeudamiento y el ROE y ROA.

Respecto a la cuenta de resultados (ver tabla 13), se puede apreciar que los ingresos por ventas
aumentan, hecho totalmente favorable porque explica que cada afio se vende mas.

Otra referencia importante es el EBITDA, ya que en este caso al ir éste aumentando y de forma
considerable, se puede decir que no se tendra ningiin problema para pedir créditos a los bancos
en el supuesto caso que se necesitaran.

Si se continta descendiendo en la cuenta de pérdidas y ganancias, otro indicador a tener en
cuenta es el BAIL. Este indica en qué situacion esta la empresa sin tener en cuenta el
financiamiento, por lo tanto, permite valorar la gestion de la empresa. En este caso, éste cada
aflo va en aumento, lo que indica que se esta haciendo una buena gestion. En el caso de los
intereses, se puede ver como se van reduciendo, lo cual también es una situacion positiva ya que
significa que se van pagando las deudas.

Seguidamente, prestando atencion al beneficio neto del ejercicio, se puede ver como este
aumenta afio tras afio, lo cual indica que se van pagando todas las deudas e impuestos y aun asi
se esta obteniendo beneficio.

Asi pues, con la cuenta de resultados se puede ver como no tan solo se van obteniendo beneficio

a lo largo de los cuatro afios, sino que también muestra que se estan gestionando bien los

recursos.

Tabla 13. Cuenta de resultados

Cuenta de resultados 20158 2019 2020 2021
Ingresos par ventas 99358 120613776 153125937 197721.1907
Costes Variables 49679 -60306,688 -76562,96837  -DBBG0,59534
Variacion de existencias d d d d
MARGEN BRUTO EXPLOTACION 456793 60306888 7E562,96837  D8BGD,53534
Gastes de personal -29039,904  -29620,70208 -30201,50016 -30782,25824
Gastos generales -ZBET0 29447 4 -30036,348 -30637,07496
Ajustes subvenciones d ad ad ad
EBITDA -3230,904 123878592 163251202 37441,22214
Dotacidn a la amortizacidn 750 750 750 750
BEMNEFICIO ANTES DE IMPUESTOS ¥ DE INTERESES -B980,304 48B,7B592 13575,12021  36691,22214
Intereses -800  -6563,6348363 -516,3804596  -357,30:41327
BEMEFICIO ANTES DE IMPUESTOS -9780,5904 -174,84B9163 15058,75975 38333,51801
Impuestoas sobre beneficios a 0 -510,3006838 -3533,391801
BEMEFICIO NETO DEL EJERCICIO -9780,904 -174,84B89163 14548,4591  32700,52621

Fuente: Elaboracion propia.
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En referencia al cash-flow (ver tabla 14) se puede ver como este va aumentando afio tras afio. El
primer afio es negativo pero a partir del segundo ya empieza a ser positivo, lo que muestra que

se esta generando liquidez, y por lo tanto que se podran afrontar los pagos sin problemas.

Tabla 14. Cash flow

2018 2019 2020 2021

Cash Flow =8030,904 5751510837 1529845907 3345052620

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, se procedera a interpretar los diferentes ratios (ver tabla 15).

El primero de ellos, el ROE, muestra la rentabilidad financiera, es decir, va a mostrar si la
inversion que se ha realizado, es decir, los recursos propios estan generando rendimiento.

Por lo tanto, se puede decir que en el caso de esta empresa ha salido a cuenta hacer la inversion
inicial, ya que a partir del tercer afo el porcentaje de ROE es bastante elevado, y cuanto mas

elevado es el porcentaje, mejor.

El ROA, es el que va a mostrar la efectividad del dinero que se ha invertido. En el caso de esta
empresa, se ve como el ROA del afio 1 y 2 es negativo, pero a partir del afio 3 ya es positivo,
por lo tanto en este caso se puede decir que los recursos que se han aportado para la
financiacion se estan convirtiendo de forma rapida en dinero. Ademas, se puede decir que el
hecho de que los dos tltimos afios se tenga un ROA tan elevado significa que se esta generando

mas dinero con una pequefia inversion (que en este caso ha sido de 15000€).

En cuanto al ratio de solvencia, este muestra la capacidad que se tiene para hacer frente a los
pagos. En este caso, como se puede apreciar en la tabla 15, los dos primeros aflos no se corre
ningun riesgo, pero a partir del afio tres se puede ver como los porcentajes muestran que se
podria correr algiin riesgo ya que el ratio explica que se tiene demasiado liquido. Esto esta
relacionado seguramente con el activo corriente, ya que prestando atencién al balance (ver tabla
16), se puede encontrar una situacion de excedente de tesoreria. Esta situacion se podria
regularizar haciendo inversiones ya sea en algin local, en nuevos equipos informaticos o en

cualquier activo de la empresa.

Finalmente, en cuanto al ratio de endeudamiento, éste muestra que se estd en una situacion
optima, y que no se estd endeudado. Esto es debido a que, como se puede ver en el balance de
situacion, no se tiene financiacion a corto plazo, y la financiacion a largo plazo va

disminuyendo afio tras afio.
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En los ultimos afios en los que este endeudamiento se va reduciendo tanto, seria el momento de
ver de qué modo se puede crecer y pedir algin nuevo crédito ya que tener endeudamiento es

bueno para la empresa para mantener un equilibrio en su estructura financiera.

Tabla 15. Ratios

Rutio de Solvencia 1,63 1,78 1,70 12,47
Rentabilidad Financiera (ROE) 65,21% SL17% 96,50% 218,00%
Rentahilidad Econdmica (ROA) T2,37% -1,52% 91,10% 125,65%
Retio de endeudamiento 1,59 1,28 0,37 0,09

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 16. Balance de situacion

Activo 2018 2019 2020 2021
Activo Fijo (no cormienta)

Inmovilizado material 2250 1500 750 0
Inmobilizado intengible 0 0 0 0
Inmovilizado fnanciero 0 0 0 0
Mros activos

Activo circulante (cormente)

Existencias 0 0 0 0
Clientes 0 0 0 0
Tesoreria 11264,53145  9998,752829 1577962794 2891593473
Chros deudores

Total Fo13514,53145 7 11498,75283 7 1652962794 7 2891593473
Pasivo 2018 2019 2020 2021
Recursos Propios 219,006 5044247084 1206332628 26596 89348
Recursos Propios 15000 1 5000 1 5000 1 5000
Reservas/Resultados SG7R0,904 9955752916 -2936,673723 1159689348
Subvenciones 0 L] L] L]
Financiacion a LP B295435454 6454505745 4466301659 2319,041246
Financiacion a CP 0 ] 0 ]
Proveadores 0 L] L] L]
Deudas a CP 0 ] ] ]

ICHTos

Total 13514,53145 1149875283 1652962794 2891593473

Fuente: Elaboracion propia.
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9. ANEXOS

Anexo A

Encuesta para el publico general

Fecha de realizacién de la encuesta: I

1. Sexo

(JH (M
2. Edad

{__)18-25

{__)26-35

{__)36-45

{__)+45

3. Practica un estilo de vida ecolégico?

{__) Siempre ({__) A veces (__) Nunca (fin del guest.)
4. ; Qué productos ecoldgicos suele consumir? Escoja todos aguellos
que consumas

{__) Alimentacidn

(__)Moda
({__) Cosmética
{__) Ocio

(__) Otros:

Encuesta para expositores

Fecha de realizacién de la encuesta: i

MNombre de la empresa:

1. Seleccione el sector donde mejor se ubique su empresa:
(__) Alimentacién y restauracién

{__) Automocidn y transporte

{__) Textil, Calzado y confeccién

{__) Cosmética y productos de la higiene

(__) Servicios recreativos, culturales y de ocio

() Otros:

2. ;Ha asistido alguna vez a una feria o similar para exhibir sus productos?

[ )1 {__)No

2.1 En el caso de respuesta negativa, justifiquela.

3. ;Le interesaria participar en una feria ecolégica de 2 dias donde asistan

clientes y profesionales del sector?

()s1 (__)No
|

1.1 En el caso de respuesta negativa, justifiquela.

5. ;Por qué motivo no consume otros productos ecolégicos?

{__) Por no saber dénde puedo adquirirlos

{__) Por tener que comprarlos normalmente por internet

{__) Por preferir comprar productos mds baratos aunque sean de peor
calidad y de mds corta vida

{__) Por preferir mayor consumo a menor precio

{__) Por desconocimiento de la cantidad de productos quimicos y pesticidas
que se utilizan en su produccidn

{__) Por desconfiar de la etiqueta ecolégica. Determinados sellos no son
exigentes

(__) Otros:

6. ;Le gustaria adquirir méds conocimiento acerca de este estilo de vida?

_)si {__) No (pasar a pregunta 8)

6.1 En caso afirmativo, ;Sobre gue tipo de productos/servicios?

7. ;Le gustaria asistir a un evento donde se presenten diferentes tipos de
productos ecolégicos y se realicen talleres y conferencias relacionado con

este estilo de vida?

()si {__)No

4. ;Le interesarfa exhibir sus productos?

()s1 {__)No

5. ;Cuantos metros cuadrados necesitar{a para su stand?

(__)6m2 () 12m2 (__)24m2

6. ;Le interesarfa que hubiera un espacio de networking para poder

establecer relaciones profesionales?

(__)8i (__¥No

7. ;Tiene alglin comentario adicional?
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Anexo B

Cartel Publicitario del evento

JOIN THEREREEN STDE

20y 21 de Abril
Disseny Hub Barcelona

WWW.GREENYOURLIFEEVENT.COM
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Anexo C

Programacion del evento

Dia 20 de Abril Dia 21 de Abril
8.00 —9.00 Recepcidn y acreditacion
9.00 - 10.00 Movimiento: Mindfullness con
acompafamiento musical en vivo
Beneficios del marketing y la por KMC Barcelona
sostenibilidad por Xavier Font Importancia de los productos eco
10.00 - 11.00 para bebés (Ecobaby) por Sandro
Flace
11.00 - 12.00 Taller: Reciclemos con Decopatch
1200~ 13.00 Espaci.ol de networking (Workshop) S;ziegznﬁ?qiz?zfdzzzkmg a
13.00 — 14.00 y aperitivo
14.00 — 15.00 Cata de vinos ecologicos/taller:
yoga por KMC Barcelona
15.00 - 16.00 Conferencia: Etiquetas Ecologicas | Taller: Como hacer tu huerto
por Diego Roig Socio de Ecological | ecoldgico por Corazén Verde
16.00 - 17.00 Conferencia: Tendencias Movimiento: Inbody por Georgina
sostenibles y business. Ideas de Espinosa
emprendimiento por Moda en
positivo
17.00 — 18.00 Taller: EcoSmothies por BeBo
Show-cooking de reposteria Movimiento: Pilates y posturas
18.00 — 19.00 .
saludable corporales por Balance Pilates
19.00 — 20.00 Conferencia: Cooperativas de
consumo por Asociacion ConSumo
Respeto
20.00 —21.00
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Green Your Life

20 y 21 de Abril, 2018 — Disseny Hub Barcelona

HOSTESS BRIEFING




INTRODUCCION

Primero de todo nos gustaria agradeceros el hecho de haber querido formar parte de “Green
Your Life”.
El objetivo de este briefing es ayudaros a entender vuestras tareas durante el evento y como

juntos podemos hacer de este evento un éxito.

jGracias!
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INFORMACION GENERAL

OBJETIVO DEL EVENTO

Aprovechando que las Naciones Unidas ha proclamado el afio 2017 como el Afio Internacional
del Turismo Sostenible, hemos organizado “Green Your Life”, un evento ecoldgico con el
objetivo de poner en contacto profesionales o interesados en el sector con las empresas que
comercialicen productos ecoldgicos. Asi pues, tenemos un objetivo muy claro: promover un
estilo de vida saludable.

Ademas de los expositores, habra toda una serie de conferencias y show-cookings.

PRESENTACION DE LA EMPRESA

Somos un equipo ubicado en Barcelona, comprometidos con el medio ambiente, que
pretendemos acercar productos ecologicos a todas aquellas personas que quieran adoptar un
estilo de vida saludable.

Nuestra vision es convertirnos en el principal punto de encuentro entre profesionales y
consumidores del mercado ecoldgico espaiiol. Nuestro equipo trabaja para crear un espacio de
comunicacion y didlogo respetuoso con el medio ambiente con el objetivo de contribuir a crear
un mundo mas sano.

En cuanto a nuestra filosofia, apostamos por contribuir en la creacion de un mundo en el que el
avance social no ponga en peligro la estabilidad del planeta.

Nuestros valores son: Compromiso social, responsabilidad, sostenibilidad, tolerancia,
solidaridad y divulgacion.

En cuanto a nuestro publico objetivo engloba a todas aquellas personas y entidades interesadas
profesionalmente o no en un estilo de vida ecoldgico y sostenible.

A continuacion se muestra el organigrama de la empresa:

Chief Executive Officer - Event director
External stakeholders

Relaci6n con expositores Autoridades locales

-Policia

Relacién con inversores o Ny
Brand and product manager :‘;ee':i':'ﬂs de emergencia
-Sponsors

Registros
Ticketing

Informacion

Azafalas

Operations manager - Project Monager Chief Marketing Officer

Produccidn

Comunicacion
Logistica

Ventas
Timing

Relaciones publicas
Seguridad

Azafatas
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BRIEFING
El jueves 12 de Abril, de 17.00 a 18.00, se ha organizado una reunion informativa de afazatas y

una visita por el Disseny Hub Barcelona, el venue donde se celebrara el evento.

COORDINACION
Vuestra coordinadora serda Barbara Rico (666572759). Tendréis que informarla al inicio y al

final de vuestro turno. Si tenéis cualquier pregunta no dudéis en poneros en contacto con ella.

DRESS CODE

En el caso de las chicas, tendran que ir con pafiuelo verde, pantalon negro de pinza, camisa
blanca, americana negra de 1 boton y zapato negro de salon de tacon corte clasico. Tendran que
ir con un maquillaje suave y sobretodo con el pelo recogido.

El uniforme de los chicos sera un traje de vestir oscuro, camisa blanca y corbata verde.

ACCESO
Recibiréis un “badge” con vuestro nombre para acceder al recinto. Por favor, usadlo s6lo

cuando estéis de servicio.

ALMUERZO
Los organizadores del evento no os proporcionaran almuerzo. Pero tendréis un dispensador de

agua en la “Hostess Room”.
HOSTESS ROOM

Tendréis a vuestra disposicion una sala disponible para vuestro rato de descanso y para que

podais dejar vuestras pertinencias. La coordinadora sera la encargada de la llave.
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NO PERMITIDO

Estara totalmente prohibido:

- Comer en vuestro puesto de trabajo

- El uso del movil

- Tener conversaciones con las demas azafatas, a menos que sea algo relacionado con el evento
- Acudir al puesto de trabajo sin la vestimenta solicitada

- Llegar tarde

- Dejar vuestro lugar de trabajo sin antes haberlo acordado con vuestra coordinadora (wc,

descansos, o fin de la jornada).

DESCRIPCION DE LAS TAREAS

COORDINADORA: La coordinadora sera la encargada de comprobar la llegada y presencia de
las demas azafatas, coordinar los diferentes puestos de las azafatas, estar a la disposiciéon por
cualquier duda/problema (y en este caso avisar al Project manager del evento) y dar apoyo a los

diferentes puestos de trabajo en el caso de que sea necesario por gran volumen de trabajo.

REGISTRATION: Os encargareis de hacer los registros de los asistentes y impresion de los
badges.

SELF PRINTING TERMINALS: Os encargais de ayudar a los visitantes a imprimir su badge.
Os tendréis que asegurar de que hay suficiente papel en la impresora en todo momento. En el
caso de que no podais imprimir el badge por error, tendréis que mandar al visitante al punto de

registro. Es muy importante tener en cuenta que el badge solo puede ser impreso una vez.

SALA: Las azafatas que estén en sala seran las encargadas de dar la bienvenida a los asistentes a
las conferencias, verificar los badges de los asistentes que quieran asistir a la conferencia y
hacer un recuento de estos. Por favor, aseguraos de que al final de la conferencia las salas

queden totalmente limpias

GUARDAROPA: El guardarropa se encuentra justo al lado del area de registro. Este servicio es

totalmente gratuito y estara abierto durante el siguiente horario:

Viernes 13 de Abril 8,45 —20,00h
Sabado 14 de Abril 8,45 —19,30h

106



Vuestra funcion sera la de proporcionar los tickets a cambio de la pieza que el asistente desee

dejar en el guardarropa. Por favor, aseguraos que siempre hay una parte del ticket en la percha

para evitar que se pierdan objetos.

A continuacion se muestra un Excel con las funciones pertinentes a cada azafata y el horario:

BEORH® « Db e& @ L 4 F @ E & sl @

¥ Inicio Disefo | Tablas | Graficos | SmartArt | Férmulas Datos | Revisar |
Editar Fuanta Alineacién Nimera Formato
4 _ [#] Retenar + |caliori (Cuerpo) |~ 12 [+| Ax|A-| = | = [G] |abe~ | 50 Ajustar texto ~ | General - Normal
gJar OBorrar i N C|5| #«~| & A v : S S = Combinar ~ © B+ 9% oo %:: g‘;’; :Df:gf’i:;ﬂtg-‘“ Correcto
K22 C fx
1 A B C D E F G
Nombre Azafata/o Posicidn dia dia
Azafato 1 Coordinacién 8,30a 20,00h |9,00a 20,00h
Azafato 2 Registration 8,30a 20,00h (9,00a 20,00h
Azafato 3 Registration 8,30a 20,00h (9,00a 20,00h
Azafato 4 Self Printing Terminal 8,30a 20,00h (9,00a 20,00h
Azafato 5 Self Printing Terminal 8,30 a 20,00h |9,00a 20,00h
Azafato 6 Sala 8,302 20,00h [9,00a 20,00h
Azafato 7 Sala 8,30a 20,00h [9,00a 20,00h
| Azafato 8 Guardaropa 8,30a 20,30h (9,00a 20,30h

Q-

Celdas

. Insertar Eliminar Formato

| J
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Anexo E

XVI Convenio colectivo estatal de empresas de consultoria y estudios de mercados de la
opinion publica.

Tabla salarial de 2017

Salario bruto anual

2017 anual
Euros

Grupo |
Titulado Superior .. . ... ... ... ... ... ... .... 20,087 72
Titulado Medio . ... .. ... ... ... . ... ... ... 18.9465,39

Grupo Il
Coordinador/Jefe Administrativo. .. ... ... ... .. 16.547 53
Oficial 1.7 . . ... .. 15.332.17
Oficial 2.7 . . .. .. 14.010.13
Auxiliar Administrative .. ... ... 12.330.63
Auxiliar Administrativo 1= afio . .. ... ... _..... 8.907.80
Auxiliar Administrativo 2%afio .. ... .. ... .. .... 11.097 68

Convenio colectivo de trabajo para las empresas de azafatos/as y promotores/as de venta
de Cataluiia

' Plus Plus Plus Plus
Salario Base Peligrosidad | Actividad | Transporte | Vestuario Total
Azafatalo. 828,23 114,25 107,78 1.050,26
Convenio Colectivo estatal de las empresas de seguridad de Julio 2015 - Diciembre 2016
Vigilante de Seguridad. 908,24 | 18,84 107,78 | 87,82 | 1.122,68
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Anexo F

Plano del venue y distribucion
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Anexo G

Encuesta post-evento publico general

1. ;C6mo se ha enterado de este evento? 4. Por favor, valore las siguientes afirmaciones seglin su opinién sobre el even

siendo 1 “pobre” y 5 “excelente™

(__)Revista (__) En tu empresa

{__) Email {__) Social Media 1 12 13 |a |5
(__) Amigos/conocidos (__) Carteles o posters en tiendas Actividades

o Programa

(__) Internet Ponentes

{__)En tu empresa
(__) Social Media

5. ;Ha conocido nuevos productos/servicios ecoldgicos de su interés?
2. ;Es la primera vez que participa en un evento sobre estilo de vida ecoldgico?

(__)8f (__)No
()80 (I No

5.1 Por favor, especifique cuales.
3. Por favor, valore las siguientes afirmaciones segin su opinidn sobre el evento,

siendo 1 “pobre” v 5 “excelente™ ) o ) i
. ;Segin su opinidn, donde cree que deberfamos mejorar?

1 ] 1 | 4 5 7. jRecomendaria este evento a otras personas?

Facilidad de inscripcién
Calidad de las instalaciones

_)SI (__)No

Variedad de expositores

Informacidn previa detallada sobre la planificacién
del evento
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Encuesta post-evento expositor

1. ;Coémo se ha enterado de este evento?
(__)Revista {__) En tu empresa
{__yEmail {__ ) Social Media

{__} Amigos/conocidos (__) Carteles o posters en tiendas

(__) Internet
{__)En tu empresa

{__) Social Media

2. ;Es la primera vez que participa en un evento sobre estilo de vida ecolégico?

(__)Si (__)No

3. ;Cudles fueron los motivos que le animaron a participar en la feria?
(__) Oportunidad de aumentar las ventas

(__) Dar a conocer nuevos productos

(__) Creacidn de redes empresariales

() Otras:

3. ;Se han cumplido los ohjetivos que tenia previstos?
(__) Mucho (__) Bastante

(__)Poco {__) Muy poco/Nada

4. Par favor, valore las siguientes afirmaciones segiin su opinion sobre el evento,

siendo 1 “pobre”™ y 5 “excelente”

Precio del stand
Ubicacién del stand

Duracién de la feria
Networking,

Calidad de las instalaciones

Perfil de expositores
Informacidn previa detallada sobre la planificacidn
del evento

5. ;jTiene alguna sugerencia para ediciones futuras?

6. ;Repetiria el préximo afio?
()81 (I Na

6.1 En el caso de respuesta negativa, justifiquela

7. ;Cuidl es el nivel de satisfaccidn de la organizacién del evento?
(__) Muy satisfecho

(__) Algo satisfecho

(__) Mas o menos satisfecho

(__) Algo insatisfecho

(__) Muy insatisfecho

(__YNS/NC
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