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Resumen
El presente plan de Marketing se ha desarrollado con el propdsito de detectar
nichos de mercado, favorables para la transformacion de la empresa Musicsan

Events, dedicada a la organizacién de eventos.

Para ello se ha analizado la fuerte estacionalidad que afecta a la PYME? y se
han consultado diversas fuentes especializadas, con objeto de detectar lineas
de diversificacion, manteniendo la diferenciacion frente a la competencia. En
afiadido se ha contado con el apoyo del CEO, quien ha facilitado multiples datos

para posibilitar la investigacion.

Los resultados obtenidos demuestran la existencia de tendencias de mercado en
la industria de eventos, donde los competidores todavia son reducidos y
predomina una demanda en alza. Coincide que dichos aspectos guardan
relacion con la digitalizacion y tecnologia, como webinars® o eventos en formato

hibrido, habiendo crecido porcentualmente tras la pandemia.

Estas tendencias continian su expansion, permitiendo el desarrollo solido de
nuevos formatos de negocio, siendo la innovacion y adaptacion un imperativo
para frenar el estancamiento corporativo, sin olvidar que la competencia crece

con firmeza.

Palabras clave

Eventos, empresa, Marketing, analisis, innovacion.

2 PYME: Pequeiia y Mediana Empresa (menos de 250 personas y volumen

anual inferior a 50 millones EUR o balance anual menor de 43 millones EUR).

3 Webinar: Conferencia digital participativa con imagen y sonido, donde se

transmite informacién en tiempo real.



Abstract
This Marketing plan has been developed with the purpose of detect market
niches, favorable for the transformation of the company Musicsan Events,

dedicated to the organization of events.

For this, the strong seasonality that affects the company has been analyzed and
various specialized sources have been consulted, in order to detect lines of
diversification, maintaining differentiation from the competition. In addition, it has
had the support of the CEO, who has provided multiple data to enable the

investigation.

The results obtained demonstrate the existence of areas of the events industry,
where the competitors are still reduced and there is a growing demand. It
coincides that these aspects are related to digitization and technology, such as

webinars or hybrid format events, having grown in percentage after the pandemic.

These trends continue to expand, allowing the solid development of new business
formats, with innovation and adaptation being an imperative to stop corporate

stagnation, without forgetting that competition is growing steadily.

Keywords

Events, business, Marketing, analysis, innovation.



Resumen Ejecutivo

El presente plan de Marketing se plantea para encontrar soluciones a la elevada
estacionalidad de la empresa Musicsan Events, sociedad existente y constituida,
dedicada a la organizacién y produccion de eventos, siendo el componente
musical uno de sus puntos fuertes. Se trata de aplicar alternativas para cubrir los
periodos temporales que quedan vacios, detectando innovaciones que permitan
hacer crecer a la organizacion. En afadido, tras el paso de la pandemia, han
surgido tendencias en la industria, enfocadas hacia actividades con
componentes tecnologicos, habiéndose incrementado los eventos digitales un
10,4% durante 2021. En vista al futuro, se prevé un incremento del 4,6 cada afo,
hasta 2026.

La nueva linea de servicios de Musicsan Events incluira la gestion de webinars,
acompanados de recursos audiovisuales, ademas de realizar otros tipos de
eventos de manera semipresencial, un formato que ha crecido un 86% en los

ultimos anos.

Se ha encontrado un nicho de mercado, donde la competencia todavia no se
presenta tan desarrollada y supone una inversion contenida para la PYME, pues
ya cuenta con muchos materiales y formacion para desempenar la
diversificacion. El precio medio para los eventos electrénicos rondara entre los
1000 y 2000 euros, una cifra amplia, debido a que se atiene a variables como la
magnitud o actividades a desempenfar. Valorando la situacion actual, se espera

conseguir un crecimiento del 25% durante los dos primeros afios.

Con todo ello, se pretende que Musicsan Events se establezca como referente
en la industria de eventos, poniendo el foco en la digitalizacion. Tras el analisis
detallado de Espanfia, pais donde se prestara servicio, se concluye la viabilidad
del proyecto basado en la digitalizacion, con perspectivas favorables para un

futuro, siempre que las variables no experimenten cambios drasticos.

Esta actualizacion de la empresa no supondra un desembolso econdmico
elevado debido a que ya cuenta con las bases para prestar servicio, siendo una

linea de negocio complementaria a la actividad actual.



Acrénimos
AENOR Asociacion Espafiola de Normalizacion y Certificacion.
AEVEA Agencias de Eventos Espafolas Asociadas.
CEO Chief Executive Officer. Director ejecutivo en la empresa.
Enfermedad respiratoria contagiosa procedente del virus SARS-
COVID-19
CoV-2
Coste Por Clic: Precio a pagar por un enlace promocionado,
CPC donde se multiplica el numero de clics por la cantidad
establecida.
CTA Call To Action: Llamada a la accion del cliente con frases y
otros estimulos.
ERTE Expediente de Regulacion Temporal de Empleo.
INVASSAT | Instituto Valenciano de Seguridad y Salud en el Trabajo.
Pequefia y Mediana Empresa (menos de 250 personas y
PYME volumen anual inferior a 50 millones EUR o balance anual menor
de 43 millones EUR).
Search Engine Marketing: Marketing en motores de busqueda.
SEM Acciones pagadas para aparecer en posiciones ventajosas de los
buscadores.
Search Engine Optimization: Optimizacién para motores de
SEO busqueda, haciendo que la web se muestre entre los primeros
resultados, sin ser de pago.
UX User Experience: Experiencia percibida por el usuario relativa a

un servicio o producto.
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1. Introduccion

El presente Trabajo de Fin de Grado (TFG) del Grado en Marketing en la
Universidad Europea de Valencia, tiene como objetivo aglutinar la formacion
empresarial recabada a lo largo de la titulacién. Para ello se elabora un plan de
Marketing sobre Musicsan Events, una empresa de organizacion de eventos,
real y formalizada en el mercado. Dicha compafia esta constituida como
Sociedad Limitada (S.L.), inscrita en el Registro Mercantil y se rige por el

convenio colectivo de “Ocio Educativo y Animacion Sociocultural”.

En este caso se realiza un analisis de la compafiia, para detectar en qué punto
se encuentra y adoptar medidas. Se trata de adjuntar propuestas de innovacion,
para encontrar nuevos horizontes, donde diversificar la actividad y generar un
rebranding* para mejorar su competitividad y posicionamiento, aplicando

benchmarking® e investigando tendencias.

Desde la empresa se definen como “especialistas en la creacion, produccion y
organizacion de todo tipo de espectaculos y eventos, para particulares,

asociaciones, instituciones y empresas” (Sanchis, 2022).
1.1 Propésito del plan de Marketing

El propdsito de la composicion de un plan de Marketing, tiene la intencidn de
encauzar la direccion que se debe adoptar en Musicsan Events S.L., desde el

apartado corporativo, pasando por todos los canales y medios implicados.

De esta manera se conoceran los puntos clave para detectar y entender el
funcionamiento de la organizacioén, plasmando las directrices a seguir para
obtener resultados exitosos, los cuales tracen una linea adaptada a las

exigencias y perspectivas del interesado.

4 Rebranding: Cambiar aspectos de la empresa para conseguir un enfoque

diferente, como el disefo o el tipo de actividad.

5 Benchmarking: Andlisis de la competencia para detectar puntos de mejora.
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Con ello se propiciara un aumento de la demanda a productos de la compaiia,

por tanto, maximizando los beneficios.

Procede saber la percepcion que tiene el target’, conocer dénde esta su
audiencia, analizar la competencia e indagar entre informes de fuentes fiables,

de ayuda en la toma de decisiones.

Llegar a tal punto no siempre es tarea facil, aunque siempre que se trabaje con
la pasién y ganas que desata su CEO, cualquier cosa propuesta podra

conseguirse.

Musicsan Events es una entidad dedicada a la organizacion, planificacion y
gestion de eventos, diferenciandose de sus competidores por su especializacion
en emision y reproduccion de musica. A pesar de que se ofrecen celebraciones
de cualquier ambito, se orienta en mayor medida a aquellas que tienen la musica
como componente esencial, dando una orientacion ludica y festiva. En menor
medida, también se lucra con el alquiler de equipos y la venta de pequefios

articulos, mediante dropshipping’.

No obstante, en funcidn del tipo de evento a cubrir y la magnitud del acto, puede
requerirse disponer de un mayor numero de expertos. Por tanto, la entidad se ve
obligada a subcontratar personal externo, para afrontar los servicios que no se
logran asumir con sus propios medios. El numero de profesionales retribuidos
monetariamente, supone una constante variable, mas si cabe tras la pandemia

que nos ha asolado durante tanto tiempo.

6 Target: Publico objetivo de la empresa.

" Dropshipping: Envio directo de productos desde la fabrica al consumidor,

donde un tercero ejerce de intermediario, obteniendo una comision.
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1.2 Experiencia de los fundadores

La constitucidn de esta microempresa tuvo lugar en enero de 2016, por parte de
Victor Sanchis, un joven empresario natural de Valencia, ciudad en la que se

instaura la sede y fluye su actividad principal.

El CEO no contaba con experiencia directiva previa a formalizar la compainia,
aunque gracias a su ambicion y capacidad de aprendizaje, le permitieron sacar

adelante un negocio con sus propios medios.

La industria era bien conocida por Victor Sanchis, pues previamente a
convertirse en emprendedor, acumulaba una ardua experiencia en la industria
del ocio, siendo un DJ reconocido, con premios como el “DJ Talent EI Corte
Inglés” o el galardon a la “mejor animacion musical” por parte del Ayuntamiento

de Beniarrés.

Durante la época en que ejercia en discomoviles de fiestas patronales y
actividades de diversa indole, detecté que el ambito de los eventos contaba con
mayor demanda que oferta, pues las empresas de la industria contaban con la
agenda completa. Ahi surgi6 la idea de construir un negocio en el que plasmar
todo el aprendizaje acumulado, sumado a la independencia y jurisdiccion

otorgada para actuar segun su perspectiva.

Durante el primer ejercicio anual no conté con un establecimiento de atencion al
cliente, debido al incremento econdmico que suponia, pero si que se habilité un
inmueble propiedad del CEO, a modo de almacén, sito en la Calle Doctor Manuel

Candela, en Valencia.

En 2017, tras haber cerrado acuerdos suculentos en materia empresarial, se dio
el primer paso de crecimiento: el alquiler de un local para atender al cliente. El
bajo comercial se encontraba en la Calle Molinell n°8, en la capital del Turia,
donde se instauré la oficina, archivo, atencién al cliente, productos en venta, asi

como muestras de materiales a usar en eventos.
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Hasta la llegada de las restricciones por el COVID-198, la empresa continuo
aumentando su actividad de manera progresiva, del mismo modo que los

ingresos acumulados.

En 2020 se llegd a un punto de inflexion, suponiendo la cancelacion de todos los
actos, eventos, fiestas patronales y se decretd el cierre de comercios no
esenciales. Fue sin duda el peor afio en la historia de la empresa, exigiendo
situar a la plantilla en un ERTE?, dejar el bajo comercial alquilado y obligando al
CEO a dedicarse a una actividad completamente opuesta, trabajando en las
oficinas del aeropuerto de Manises y posteriormente de auxiliar sanitario. Se

temid la disolucién permanente del negocio por las penurias vividas.

Tras el levantamiento de las medidas sanitarias, el arranque de Musicsan Events
se empez6 a producir, pero muy lentamente, debido a que la demanda no tenia
el nivel anterior y el tipo de contrataciones eran de menor magnitud. Se fue
reincorporando la totalidad de la plantilla y, actualmente ya se situa en niveles

similares a 2019.

No obstante, todavia no se ha recuperado la posesion del local de atencion al
cliente, algo muy positivo para las contrataciones, si bien no resulta un
imperativo. Con motivo de demostrar al cliente las capacidades de la empresa,
pueden visitarse las instalaciones destinadas como almacén, donde se montan
los equipos y se realiza una exhibicién gratuita al target para fomentar el trato.
Del mismo modo, la empresa también ofrece la venta a domicilio, es decir, un
comercial se desplaza hasta la direccion del interesado para convencerle sobre

las opciones de Musicsan Events (Sanchis, 2022).
1.3 Idea y descripcion

Se trata de aplicar una diversificacion en los servicios que adjunta la empresa,

instaurandose en lineas de negocio no exploradas por Musicsan Events, de

8 COVID-19: Enfermedad respiratoria contagiosa procedente del virus SARS-
CoV-2.

9 ERTE: Expediente de Regulacion Temporal de Empleo.
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manera que expanda su repertorio de actividades, dando un toque de innovacion
y diferenciacién. Se mantienen los ambitos tratados por la compafiia, ademas de

incluir las siguientes diversificaciones:

e Creacion y organizacion de webinars para empresas y otras entidades, de
manera profesional y atractiva, acompafiados de sonorizacion y efectos
visuales.

e Gestion y montaje de conferencias, congresos y ponencias, presenciales

y semipresenciales.

Con ello se desea establecer a Musicsan Events como una empresa referente
en la industria de la organizacién de eventos, creando engagement', recuerdo
y valor ante el target. La pandemia ha supuesto un punto de inflexién, cambiando
los habitos de consumo y el modo de gestionar actividades, encaminandose
hacia la semipresencialidad y la puesta en valor de las experiencias. En 2020 se
redujeron un 2,3% los ingresos medios del sector de entretenimiento en Espafia,
creciendo un 10,4 % en 2021 y siguiendo este ritmo, a finales de 2022 habra
aumentado un 7,3%. De ahi que la digitalizacion de este tipo de acciones resulte
interesante, permitiendo que crezca la empresa y aumente su retorno. Mas a
largo plazo, se espera que se incremente en un 4,6% cada afio hasta 2026,

siendo una perspectiva muy favorable (PWC, 2022).

Los webinars y eventos semipresenciales se incrementaron en 2021 un 20%
respecto al afo anterior, una cifra muy sodlida teniendo en cuenta las
caracteristicas del ejercicio anual precedente, donde las conexiones online se
dispararon. Tras el levantamiento de las restricciones, el aumento de los eventos
digitales ha sido de un 370%, teniendo tipologias y formatos muy diversos
(ClickMeeting, 2022).

Segun un informe de la empresa norteamericana de organizacién y analisis de
eventos Splash, a lo largo de este 2022 el 79% de las empresas que realizaran
alguna actividad, la plantearan semipresencial. Supone un aumento del 86%

0 Engagement: Consecucion de relaciones con los clientes a largo plazo.
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desde antes de la nueva normalidad, avalando el éxito del formato tal y como

indica la infografia de la figura 1 (Splash, 2021).

Figura 1: Cambios en 2020 en el ambito de la digitalizacion, a nivel

internacional

What Changed
from 20207?

2021

&%

of companies measul
success by attendance

2021

S8V

of companies reported their event marketing
budget increased in the past year

Fuente: Splash (2021)

2021

S5

of attendees said the ideal event length
is either 45 minutes or one hour

La asistencia a ponencias virtuales se incrementé un 16% tras la pandemia, un

10% de las empresas aumentaron el presupuesto dotado a tal finy el 17% de los

asistentes opinan que es un formato adecuado siempre que su duracion se

mantenga entre los 45 minutos y una hora (Splash, 2021).

Figura 2: Cambios en 2020 en el &mbito de la digitalizacion, a nivel

internacional
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() What types of events did you attend for work in 20217
. What types of events do you plan to attend for work in 20227

Association Meetings 33%”*

57%

Conferences £0%

28%
Industry Expos 28%

Networking Events "sﬂﬂ

Product Launches & Demonstrations 2% 36%

31%

User Conferences
33%

2%
Trade Shows 28%

les Presentations
Sels 24%

Other

3%

None 3%

Fuente: Splash (2021)

Del mismo modo se recoge un aumento del interés por asistir a webinars de
tematicas variadas, siendo un punto a favor de proseguir en esta direccion,
creciendo en todas las categorias, excepto las exposiciones comerciales, como
muestra la figura 2. De ahi que se les deba dar un enfoque combinado con
aspectos en que el target presente interés (Splash, 2021). Los costes se reducen
un 80% respecto a un espectaculo fisico y la audiencia puede incrementarse en

un 10%, gracias a la neutralizacién de barreras (ESdiario, 2021).

En primera instancia se opta por incluir unicamente dos tematicas nuevas,
debido al riesgo que supone la introduccién de lineas de negocio, sin descuidar
el alto coste e inversion para las arcas empresariales. No obstante, en un futuro

mas lejano se plantean como ideas a aplicar las siguientes:

e Creacion de una escuela de formacion para la organizacion de eventos,

emision de musica y espectaculos.
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o Realizacion de visitas turisticas y culturales guiadas, con inclusion de
espectaculos, comida y ponencias relacionadas.

¢ Yincana con retos y preguntas por la ciudad, con técnicas de escape
room.

e Puesta en marcha de food trucks en puntos clave, acompanados de
ambiente musical.

e Creacion de una aplicacion corporativa para emitir informacién de
eventos, personalizada y estructurada.

e Organizacién de actividades en el metaverso, siendo una empresa

diferenciada por ello.

Continuando por los puntos seleccionados, se comienza encontrando un ambito
donde diferenciarse y aportar un servicio unico, basado en las experiencias. La
cartera de servicios y clientes sera aumentada de forma progresiva, haciendo
crecer la plantilla de la compania para expandirse. En primer lugar, se
comenzara por las cinco capitales de provincia mas pobladas del ambito
nacional, expuestas en la figura 3. Son por orden descendente Madrid,

Barcelona, Valencia, Sevilla y Zaragoza (INE, 2022c).

Figura 3: Municipios mas poblados de Espafia y cifras de empadronamiento
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Las ciudades mas pobladas (01/01/2021)

Fuente: INE (2022)

Si el resultado es el esperado, se proseguira incrementando la presencia en otros
nucleos urbanos nacionales, acordes con la actividad. Mas a largo plazo se
analizaria la posibilidad de una expansion internacional, para lo que deberan

recabarse datos e informes, permitiendo una vision real sobre su viabilidad.
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2. Marco conceptual

En este punto se contextualiza la situacion de la industria, los objetivos a

conseguir, asi como la mision, visidon y valores por los que se rige la empresa.
2.1. Contextualizacién de la industria

La industria encuentra una alta tasa de demanda, creciendo un 27% este 2022
debido a la busqueda de mayor profesionalizacion en eventos y celebraciones,
sirviendo de tarjeta de presentacion. Desde 2020, se han incrementado los

presupuestos para este tipo de actos un 58%, de media (Eventoplus, 2022).

Se estima un aumento generalizado de un alto numero de subsectores en la

industria de eventos, como muestra la figura 4.

Figura 4: Prediccion de la industria

dQué tipos de eventos crecerdn en 2022?

EMPRESAS AGENCIAS

Eventos de RRPP y visibilidad 79%
en medios 74%

59%

Experiencias de marca 70%

56%

Eventos internos / convenciones

67%
9,
Eventos formativos, congresos 60%
y conferencias 66%
47%
Eventos exclusivamente presenciales BE8%

. 49%
Ferias 579,

. 35%
Eventos festivos 539%

Q,
Incentivos 20%

46%

Fuente: Eventoplus (2022)

Actividades anteriormente menos elaboradas, ahora son tratadas como actos de
relevancia, con la intencion de impresionar al publico y conseguir que el aspecto

alli tratado se marque en el recuerdo, de ahi su crecimiento.

La industria, muestra un volumen de trabajo altamente variable dependiendo del

periodo afio en que nos encontremos. Existen fechas altamente solicitadas,
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como el fuerte aumento de la demanda en marzo, gracias a la celebracion de las
Fallas en multiples localidades de nuestra region, mientras durante el periodo
invernal, las solicitudes caen a minimos (figura 5). Las gélidas temperaturas
suponen la antitesis al periodo estival, cuando se originan numerosas fiestas
patronales y aumentan las bodas, a pesar de ir en decrecimiento (Fernandez,

2022b), y eventos variados de la mano del buen tiempo.

Figura 5: Volumen de contrataciones en Musicsan Events en 2022

Volumen de contrataciones Musicsan Events (Afio 2022)

120

100
8
6
4 I
z I
.
Q O ©

() O
A Q N
S O N G

@'Z}

o

o

o

o

&

B Volumen de contrataciones

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Todo ello ha generado la instauraciéon de una fuerte competencia, por lo que
Musicsan Events debe planear estrategias y tacticas que capten al interesado,

generando engagement y recuerdo.

Musicsan dispone de una serie de empleados fijos en su plantilla, quienes
realizan labores de atencion al cliente, montaje de materiales, analisis de
seguridad o eliminacién de riesgos, entre otros, sumado a los subcontratados,

segun periodicidad y necesidades.

La firma se enfoca principalmente en actos de pequefio y mediano tamafio y
bodas, ofreciendo descuentos y promociones para hacer la oferta atractiva al
cliente. Tras el paso de los anos mas afectados por la crisis econdmica, la

demanda se ha reactivd, posicionando a los eventos como acciones atractivas
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de Marketing, interviniendo las experiencias y sensaciones, algo buscado por las

marcas para hacerse un hueco entre el publico.

Esta PYME se acoge al convenio colectivo de “Ocio Educativo y Animacion
Sociocultural’”, segun establece la Direccion General de Trabajo y el
INVASSAT'. Con la afiliacion a este apartado, la comparia se compromete a
velar por la salud de sus empleados, condiciones de seguridad optimas en el
puesto, prevencion de riesgos en el desarrollo de las funciones encomendadas
y respetar los derechos de los empleados, segun indica el marco legal en vigor.
Musicsan Events cumple con la ley actual, informando con rigurosidad a sus
trabajadores sobre los posibles riegos existentes, comentando el protocolo de

actuacion fijado en situaciones de emergencia (Sanchis, 2022).

Cuando la organizacién avanzaba en su expansion, se cruzaron las restricciones
de 2020, creando una situacion de inseguridad y siendo cancelada toda la
agenda prevista. Fueron los instantes mas criticos para la empresa, donde
incluso se planted el cierre definitivo por la inviabilidad econémica y deudas
acumuladas. La actividad media del sector de eventos cayo un 74,2%,
estimandose la recuperacién total para 2024, como muestra la figura 6
(AEVEA'?, 2021).

Figura 6: Volumen de contrataciones en la industria
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" INVASSAT: Instituto Valenciano de Seguridad y Salud en el Trabajo.

2 AEVEA: Agencias de Eventos Espariolas Asociadas.
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Fuente: AEVEA (2021)

2.2. Objetivos

A continuacion, va a exponerse el objetivo general y los especificos del plan de

Marketing con el fin de encaminar los resultados deseados.

Se busca convertirse en referente en la industria de eventos en la provincia de
Valencia, dandose a conocer al mayor numero de personas y ofrecer siempre
servicios de calidad. Se satisface la demanda de sus clientes, creando ambiente
agradable y tendencia, todo ello sin descuidar la responsabilidad

medioambiental.

Objetivo general

e Conseguir el retorno de, al menos, la mitad del capital inicial durante el

primer ejercicio econdémico.

Objetivos especificos

e Conseguir que el 20% del target tenga constancia de la empresa
Musicsan Events, durante los primeros 30 dias en que se originen las
acciones comunicativas.

e Aplicar elementos innovadores y diferenciadores, los cuales no sean
ejecutados por el 80% de los contrincantes durante los primeros 10 meses
de aplicacion.

o Establecer alianzas clave con 20 individuos de la poblacidon a la que se
enfoca, durante el afo siguiente a las acciones a realizar.

e Crecer un 25% durante los dos primeros afos.
2.3 Mision, visidon y valores

Del mismo modo que un notable numero de empresas, Musicsan Events ha
marcado una serie de directrices agrupadas bajo la mision, vision y valores, con

el objetivo de determinar las pautas de actuacion bajo el paraguas corporativo.

Asi los empleados pueden conocer puntos a cumplir y las perspectivas de la

marca, guiando ante situaciones determinadas y encauzando las pautas de
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actuaciéon. En anadido, se utiliza como punto de referencia hacia los clientes
actuales o personas que pertenecen al nicho de mercado, para demostrar los
intereses y perspectivas de Musicsan Events, respaldados por la cultura

organizacional.

Para aplicarlos es importante recordar que “las empresas que experimentan
éxito duradero tienen valores y un propdsito que se mantienen fijos, mientras que
sus estrategias y practicas empresariales se adaptan constantemente a un
mundo cambiante. Estos ingredientes son el pegamento que une a la
organizacion a medida que crece, se descentraliza, diversifica y se expande”
(Collins & Porras, 1996).

A continuacién, se detallan los principios por los que se rige la empresa objeto

de analisis, segun la informacién aportada por el CEO.

Para la redacciéon de estos puntos se ha tenido en cuenta lo que desea percibir
el target, fundamentados en el por qué para dotarlos de solidez. “Si todos
asumimos alguna responsabilidad en empezar con el por qué y motivamos a los
demas a que hagan lo mismo, entonces, entre todos, podemos cambiar las
cosas” (Sinek, 2018).

La mision de Musicsan Events consiste en: “Organizar eventos adaptados a las
necesidades de cada cliente, proporcionando una excelente experiencia a los

asistentes”.

Su visién es: “Ser la mejor compafia de organizacién de eventos en la
Comunidad Valenciana, cumpliendo con la calidad, profesionalidad y buen trato

al cliente”.

Los valores por los cuales se rige esta corporacion son: “Profesionalidad,

seriedad, confianza, calidad, sinceridad y respeto”. (Sanchis, 2022)
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3. Marketing Mix

En este punto se realiza una planificacion estratégica exhaustiva desde los
agentes principales del marketing: 7Ps, debido a que es un servicio, extrayendo

conclusiones sobre su situacion y funcionamiento.

3.1. Producto

En este apartado se engloban todos los servicios y, minoritariamente en el
presente caso, productos. Para conseguir una serie de elementos que sean del
interés de nuestro target, Musicsan Events debe centrarse en las necesidades y
deseos que debe cubrir, ya que eso consigue mayor importancia que las
caracteristicas intrinsecas. Consiste en saber qué se quiere conseguir para

encontrar el método de lograrlo.

La marca vende las experiencias que se transmiten con la utilizacién o
contratacion de sus servicios, consistentes en la produccion y organizacion de
todo tipo de eventos, emision de musica o alquiler de equipos, entre otros. Con
todo ello, se quiere despertar una vivencia inolvidable en el interesado, creando

engagement y ocasionando retorno economico.

Musicsan Events es el nombre que se seleccion6 para todas las prestaciones
que ofrece la corporacion creada por Victor Sanchis, buscando una
denominacion inédita que informase sobre la actividad de la empresa. Para ello
realizd una unién entre las palabras “Musica” y la primera silaba de su apellido
(Sanchis), ademas de anadir el subtipo anglosajon “Events”, con la vista puesta
en la futura internacionalizacion. Se trata de una denominacion que no interfiere

en la diversificacion, otro punto a favor para no modificarlo.

“La intencion fue encontrar una marca sencilla de recordar por el target,

empezando a orientarse al cliente desde un principio” (Sanchis, 2022).

Como innovacién se plantea la creacién y gestion de webinars, para empresas,
instituciones y eventos. Se trata de una tendencia al alza a raiz de la pandemia
de coronavirus COVID-19 y, aunque su confeccién no es realmente compleja,
supone una formacion para su puesta en marcha. A ello se debe sumar el tiempo

de preparacion y contar con una persona designada en este area.
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De ahi que se detecte esa carencia en la realidad actual, siendo un nicho poco
explotado hasta el momento. La empresa se encargaria también de acompanar
la emision, en caso de que se solicite, de géneros musicales, sonorizacion y

efectos visuales, aportando dinamismo a la conferencia.

Siguiendo esta linea, pero ahora en formato presencial, se podria organizar
conferencias, congresos y ponencias de manera profesional, ejerciendo de
intermediario entre el contratante y los asistentes al acto. Ademas de la propia
orientaciéon, también se podrian afadir y combinar con el resto de servicios
disponibles, aportando un toque unico al evento. Estas actividades contendrian

un formato phygital'3, dando también la opcién de asistencia virtual.

Continuando por el apartado innovador, se propone expandir la empresa con la
produccion de webinars y eventos hibridos, incluyendo efectos audiovisuales

para hacer mas agradable y receptivo el mensaje.

El objetivo de incluir estos servicios digitales, es el de evitar la fuerte
estacionalidad existente en el sector de la organizacion de eventos. Durante los
meses de octubre a febrero, cae la demanda a minimos a pesar de que se sigue
prestando actividad. Se trata de aplicar alternativas para cubrir los meses de
menor carga de trabajo, ademas de aumentar la actividad durante el resto del
afo. Coincide que el periodo en que tienen lugar menos eventos tradicionales,
se desarrollan congresos, conferencias, ferias de muestras y actividades de
empresa. El funcionamiento actual de Musicsan Events es favorable, aunque se

aplican métodos transformadores alternativos para perfeccionar su situacion.

Una accién a practicar desde la PYME, para maximizar beneficios, es la técnica
comercial del upgrade Marketing'*. Consiste en ofrecer al cliente un servicio de
categoria superior al que se tiene idea de contratar, magnificando los beneficios

qgue supone ese encargo respecto al de su interés. Se argumenta que las divisas

3 Phygital: Fusion del ambito digital con el presencial.

4 Upgrade Marketing: Ofrecer un servicio de mayor calidad a la contratada,

manteniendo el precio o suponiendo un incremento discreto.
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a expedir son levemente superiores, aunque conlleva recibir un servicio de

superior calidad.

Por ejemplo, en la eleccion de dispositivos a utilizar en un acto, quien se interesa
por el foco halégeno fijo, debe abonar nueve euros al dia, mientras la empresa
puede alegar que, aportando cinco euros adicionales, se puede disfrutar la
iluminacion giratoria de tecnologia LED, la cual incluye efectos programables y

controlables con un Smartphone, mas actuales y sofisticados.

Esta diversificacion se incluira en su pagina web, ademas de mantener el resto
de actividades disponibles. No obstante, la web corporativa debera sufrir una
remodelacion para establecerse al nivel de los estandares actuales, sin

desentonar ante la competencia y mejorando la usabilidad.

El canal de distribucion a aplicar es directo, suponiendo la anulacién de
intermediarios entre empresa y cliente. La organizacion promueve, genera y

distribuye sus actividades, mediante via directa con el target.

A pesar de que actualmente resulta inviable la aplicacion de proyectos
innovadores adicionales a los descritos, se procede a enumerar una serie de
propuestas para un futuro. Se trata de anotar todas las ocurrencias para que
queden reflejadas, echando mano de ellas cuando la situacion de la organizacion

lo permita. Por ejemplo:

Para no perder detalle de cada intervencion realizada, se podria crear una
aplicacién en la que se marquen todos los puntos de la actuacién. Ademas de
conocer cada espectaculo organizado por la empresa, serviria para emitir
informacion oficial de un evento, personalizandose para cada necesidad y

sufriendo una reestructuracién cuando se requiera.

Dado que en la organizacién existen muchos individuos con cualidades de
transmision de conocimientos, se podria incluir un servicio de formacion en la
materia, a base de cursillo con certificado de aptitud. Se ensenaria sobre la
emision y generacion de temas musicales, aprender el montaje de espectaculos
en todas sus vertientes (organizacion, montaje, traslado, seguridad, etcétera).

Musicsan Events gozaria de personas a su servicio, pudiendo entrar con contrato
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de practicas y siendo el resultado satisfactorio, proceder a su renovacién. Es una
manera de captar perfiles cualificados para ejercer sus labores, algo cada vez
mas complejo. El aprendiz se beneficia de la incorporacion de conocimientos,

realizacion de practicas formativas y obtener un puesto en la empresa.

Esta formacién también podria plantearse mediante cursos online, dando la
opcioén de ser consumidos sin un horario fijo, acreditando su realizacion con un

diploma.

Otro punto para diversificar la empresa es la gestion de visitas y rutas turisticas
guiadas, con responsables titulados y haciendo gala del patrimonio cultural,
artistico y natural, existente en nuestra comunidad autbnoma. Para aportar algo
diferenciador, se incluirian espectaculos, comidas y ponencias relacionadas con
el tipo de visitante y recorrido realizado, haciendo una combinacion de varios

tipos como resultado final, dando un toque ameno a los asistentes.

Siguiendo el punto anterior, se podrian organizar yincanas por la ciudad,
enfocadas al sector empresarial, siendo un sistema de team building' muy en
boga. Consistiria en la proposicion de actividades de caracter grupal,
fomentando el trabajo en equipo, el sentimiento de pertenencia, la asignacién de
roles, responsabilidades y estamentos, consiguiendo exprimir las capacidades
de los participantes. Una variante de esta categoria es el escape room, el cual

se enfocaria del mismo modo que se ha citado sobre estas lineas.

Se podrian organizar actividades en el metaverso, pues marcaria una diferencia
entre los competidores, siendo una empresa pionera en ello. Habria que valorar
el avance de este aspecto virtual, estando actualmente en vias de desarrollo,

con diferentes incégnitas por despejar.

A parte de los eventos realizados por Musicsan Events, también se podria
participar en otros de una manera ya consolidada en nuestra sociedad; con la
inclusion de food trucks en el catalogo. Se trata de contar con furgones clasicos

transformados en cocinas y salas de preparacion de alimentos, para venderlos

'S Team building: Acciones colaborativas de equipo en la empresa.
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en espacios como fiestas patronales, pruebas deportivas, eventos privados o
ferias locales. En afiadido, también se podria prestar servicio en cualquier

exhibicidn montada por la compafia, siendo un bien complementario.
3.2. Precio

Una vez los servicios se han establecido, el siguiente paso consiste en delimitar
la magnitud econdmica, a transferir a la empresa por sus prestaciones. Es un
paso critico, pues entra en juego la ley de la oferta y la demanda (a mayor precio,
menor numero de clientes dispuestos a desembolsar la cantidad para disfrutar
del producto). También se contemplan las disposiciones regulatorias de los
organismos oficiales, cumpliendo los preceptos imperativos por la actividad

ejercida.

A todo ello, debemos sumar la actual tasa de inflacién, siendo de un 5,6% el
pasado octubre (IPC de Espana, 2022), los reducidos margenes de beneficios y
la ferocidad de los contrincantes. Este compendio de situaciones supone un
coctel que requiere encontrar un equilibro para obtener beneficios y ser

competitivos.

En el caso de que el funcionamiento del Marketing corporativo sea el correcto,
pero no se consigan los resultados esperados, el cliente nos envia la sefal de
que la fijacion de tarifas no es la adecuada, de ahi que el target sea reacio a
contratar a Musicsan Events. Desde el departamento de ventas se ha realizado

un estudio para la implantacion de precios, sin incurrir en pérdidas.

Para fijar la cantidad de divisas a solicitar, se realizara un analisis de los costes
intrinsecos que supone la elaboracién de un espectaculo (compra de los
materiales, traslado y montaje, salarios de empleados, tributacion, etcétera), es
decir la suma de todos los costes. A ello debemos afiadir a la ecuacion el precio
que otorgan nuestros competidores y fijar una cantidad monetaria como importe.
De todo ello resulta el margen de beneficios a percibir por la PYME, valorando si

es sustancial o si, por lo contrario, no resulta rentable ejercer tal servicio.

Atendiendo a las variables que confluyen ante tal actividad, el precio medio por

cada evento electronico o hibrido gestionado, estara entre los 1000 y 2000 euros.
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Segun la duracién, caracteristicas, acciones a realizar y demas solicitudes del
cliente, se fijara el precio final, siempre brindando un margen positivo a las arcas

de Musicsan Events.

Cada cliente tiene una necesidades e inquietudes determinadas, de ahi que se
analice en detalle cada caso, para elaborar un presupuesto acorde a las
solicitudes, siempre premiando al cliente por encima de todo. En la pagina web
oficial de Musicsan Events se incluird un apartado donde cada cliente pueda
contactar con el departamento financiero para tramitar un presupuesto

aproximado, de manera orientativa y sin coste alguno.

El target busca un servicio acorde a sus exigencias, con relaciéon calidad-precio
adecuada, algo que se puede satisfacer en la mayoria de ocasiones. Esta
microempresa se ha hecho un hueco en el ambito autonémico, debido a su
compromiso con el trabajo, cumpliendo con todas las premisas adjuntas, de ahi

que sea mas sencillo expandirse, teniendo ya una reputacion creada.

El publico objetivo al que se enfoca la compainiia, se caracteriza por cumplir las

premisas expuestas en la tabla 1:

Tabla 1: Caracteristicas del target de Musicsan Events

Edad Entre 25 y 50 anos

Género Hombres y mujeres, indistintamente
Ingresos medios Entre 1500 y 2500 euros
Necesidades a cubrir Dar a conocer la empresa, producir

sinergias, transmitir  informacion,

entretener

Aficiones Deportes, contenidos audiovisuales,

lectura

Fuente: Elaboracién propia (2022)
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El valor percibido por el publico objetivo sobre Musicsan, debe estar por encima
del nivel de sus expectativas, con un servicio profesional y una relacion calidad—

precio de las mas competitivas del sector.

Puesto que se trata de una transaccién sobre algo intangible y relativo, es mas
complejo transmitir el supuesto del pago acorde a la contratacion, motivo por el
que la empresa debera formar a su plantilla en este tema, convenciendo y

explicando sus ventajas.

Como innovacion en el apartado de precios, se propone el modelo freemium?’®,
es decir, acceder de manera gratuita a ciertos contenidos, pero exigir el pago de
una cantidad para obtener beneficios adicionales. Se aplicaria en la propuesta
de webinars, empezando con funciones en abierto, pero impidiendo obtener un
nivel superior sin el canon establecido. Sirve para ganar adeptos y como método

introductorio en la cartera de Musicsan Events.

Se ha realizado una estimacion de los precios, a asignar a cada formato de
innovacion, reflejado en la tabla 2 con objeto de confirmar su viabilidad y marcar
una base para un futuro. En el caso de un evento hibrido, se requiere el alquiler
de un espacio para el montaje, cuyo precio medio sera, aproximadamente de
150 euros al dia. A ello sumaremos el salario del personal de Musicsan Events,
que es de media de 10 euros la hora, contando con cinco personas durante cinco
horas, mas varios servicios complementarios que pueden suponer 50 euros
adicionales. En total, obtenemos una suma de 450 euros, quedando unos 550
euros de beneficios, teniendo en cuenta que sea un acto de caracter basico

medio.

Por su parte, el webinar asistido presenta unos costes mas reducidos que el
evento hibrido, pues se evita el alquiler de un lugar para prestar servicio y no es
necesaria tanta mano de obra. El salario de tres personas durante cinco horas
sumaria 150 euros, sumando 50 euros de algun servicio adicional, serian 200

euros en total, con un margen de ingresos de 100 euros aproximadamente. En

6 Freemium: Modelo de negocio gratuito, con caracteristicas adicionales de

pago.
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caso de un grado mayor de automatizacién, se requeririan menos personas para
la produccidn, siendo con un profesional un sueldo de 50 euros, durante cinco
horas. Ahadiendo un complemento de 25 euros, se obtendrian 75 euros para las
arcas de Musicsan Events. En todo caso se trata de precios aproximados (tabla
2), los cuales pueden crecer o disminuir en funcion de las necesidades de cada

contratante, pero en todo caso se garantiza la rentabilidad del proyecto.

Tabla 2: Precios medios de nuevos servicios

Evento hibrido Entre 1000 y 2000 €/dia
Webinar con asistencia Entre 300 y 500 €/dia
Webinar semiautomatizado Entre 150 y 250 €/dia

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Los meétodos de pago también podrian acogerse a una modernizacion,
acoplando nuevas posibilidades para cubrir la prestacion empresarial. Es el caso
de las divisas electronicas, mas conocidas como criptomonedas, pues es una
tendencia en alza que abre puertas a clientes mas jovenes. No obstante, se
debera verificar en profundidad la solvencia y fiabilidad de la plataforma
seleccionada, estando de candente actualidad la caida generalizada y la venta

impulsiva de participaciones, debido a su desplome (Gonzalez, 2022).
3.3. Distribucioén

Debido a la naturaleza de esta innovacion, se utilizara un canal directo, pues la
produccion de los servicios pasa de manera directa, desde el productor
(Musicsan Events) hasta el target. Se realiza con caracter directo, ya que no

existen intermediarios en la cadena.

Teniendo en cuenta que los principales activos que aporta la empresa no
disponen de aspecto fisico, resulta complejo establecer un mecanismo de
distribucion. No obstante, para ello existen una serie de canales de

comunicacion, los cuales pueden usarse para conocer la empresa y contactar
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con ella, asi como cerrar acuerdos comerciales. Es el caso de la pagina web
corporativa, los teléfonos de atencion comercial o los perfiles representativos en

redes sociales y plataformas digitales.

La presencia digital para esta empresa es vital, mas si cabe, cuando el 95,6% de
los hogares espafoles cuentan con conexion de banda ancha y el 55,2% de los
residentes en nuestro pais, como refleja la figura 7, compra o contrata servicios

en los ultimos meses (INE, 2021).

Figura 7: Porcentaje de hogares con conexion de banda ancha en Espafia
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Fuente: INE (2021)

Los elementos a emplear en los espectaculos en que interviene la compaiia,
permanecen almacenados en un inmueble propiedad del CEO, desde donde se
planifica cuales van a utilizarse y en qué magnitud. Los propios empleados son
quienes los transportan hasta el emplazamiento requerido, con un vehiculo
industrial de Musicsan Events. Por tanto, en los actos hibridos se desempefara
el procedimiento habitual, mientras en los unicamente digitales, habitualmente

no sera necesario destinar activos fisicos.

Una vez creado el acontecimiento, se procedera a la verificacion de su correcto
funcionamiento y, por mayor seguridad, se dispondra de materiales de reserva,
para sustituir a aquellos que puedan sufrir una averia durante el evento. Aqui se

demuestra que la calidad es uno de los pilares por los cuales se rige la PYME.
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Esta manera de realizar conferencias digitalmente esta siendo adoptada cada
vez por un numero mayor de empresas, aunque por motivos como la falta de
notoriedad organizacional, la complejidad organizativa para manos inexpertas o
la desconfianza ante fraudes de contratacion por Internet, dificulta su expansién

con mayor naturalidad.

Este aspecto se podria mejorar adjuntando una pasarela de pago que genere
confianza al interesado, incluyendo resenas de anteriores clientes. La tarifa a
abonar por la realizacion del envio también debe considerarse, ya que puede
desvirtuar la finalizacion de la compra, ocasionando una fuerte tasa de rebote en

la pagina web.

Como innovacién en webinars, se podria aplicar la celebracion del
acontecimiento en un lugar alternativo, sin ser la sede de la empresa o el
domicilio del cliente, alquilando espacios como el Palacio de Congresos de
Valencia o la Feria de Muestras. Es una estrategia seguida por multinacionales,
especialmente aquellas que no disponen de instalaciones que faciliten albergar

grandes cantidades de publico, afiadido a la imagen que se desea transferir.

En un futuro préximo, si los resultados de la organizacién son los esperados, se
plantearia la instalacién y adecuacion de un local comercial, el cual ejerza de
oficina de atencién al publico y donde se exhiban grafica y visualmente las

opciones que permite Musicsan Events.
3.4. Promocién

En este apartado entran en juego todos los aspectos que influyen directamente
en la comunicacion e informacion de la nueva innovacion de la compania. Es un
proceso amplio ya que, aunque sea de manera inconsciente, cualquier accion
tomada por la PYME puede causar repercusion en el cliente. “Estos sesgos, que
incluyen evaluaciones tanto favorables como desfavorables, se activan
involuntariamente y sin la conciencia o el control intencional del individuo” (Team
Asana, 2021).

Se emitira un contenido relevante, unico, expresivo y variado, investigando en

qué plataformas se encuentra nuestra audiencia y el objetivo con el que se
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publica en cada apartado. El tono se adaptara en funcion de la seriedad que
deba aportarse, asi como el objetivo a plasmar, que puede ser informar, ensenar
0 entretener a los individuos. A pesar de todo, siempre se debe seguir una
trazabilidad acorde y conexa, ya que de lo contrario se pierde la personalidad

comunicativa de la empresa y se causaria incomprension al publico.

La aplicaciéon de inbound Marketing, es decir, “atraer clientes a través de
contenido digital, segun el proceso de compra’ (Quintana, 2022), permite
sembrar una buena cordialidad con el publico e invitarle a avanzar en el
funnel'’de ventas. Los clientes acudiran a la marca en lugar de ser al contrario,
para lo que se deben generar contenidos de alta calidad y fidelizar con ventajas
hacia el interesado, ademas de acostumbrar a ser de caracter permanente. Por
ejemplo, el CEO organizé un concurso de pinchadiscos para aplicar la

metodologia citada, como se expone en la figura 8.

Figura 8: Cartel publicitario de Musicsan Events

7 Funnel: Proceso seguido por un cliente, hasta que se logra la consecucion de

un objetivo.
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Fuente: Musicsan Events (2022)

CONCURSO A

La presencia en redes sociales es necesaria e imprescindible, ya que la
inexistencia de estos perfiles, reduce la visibilidad de la marca muy notoriamente.
Ademas, no podemos olvidar que “el sector de distribucién también cuenta con
un gran volumen de FFS e interacciones, pero ademas es el que mejor eficiencia

presenta en cuanto a contenidos” (IAB Spain, 2022).



37

Del mismo modo, la informacién existente y emitida a través de los diferentes
canales debe seguir estrategias de segmentacién por edades, geograficas, tipo
de contratante, etcétera, ya que cuanto mas especifica es una oferta, mayor
probabilidad de compra se consigue. La creacion de una newsletter'® con todos
los acontecimientos que transcurren respecto a Musicsan Events es un punto
clave, ya que mantendra informado al target y aumentara el porcentaje de
conversion y, por tanto, el retorno. Para ello, se centrara en aquellos que
visualizan y abren los correos, ya que, si se realizan envios masivos, se puede

recibir una penalizacion al ser marcado como spam’®.

La empresa realizara promociones y acciones comunicativas adaptadas al target
al que se dirige, con el propésito de aumentar el retorno econémico, como la

recogida en la figura 9.
Figura 9: Accion promocional de Musicsan Events
® _ . : hose
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Lo il

Fuente: Musicsan Events (2022)

'8 Newsletter: Envio periddico de contenido corporativo mediante correo

electronico.

19 Spam: Correo electrénico no deseado.
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Para lograr una buena notoriedad se trabajara en el aspecto del posicionamiento
organico SEO?, estableciendo las palabras clave por las que se buscan
empresas de esta tipologia, sumado a trabajar en la rapidez de carga, adaptando
la resolucion de las imagenes, eliminando plugins y widgets®! innecesarios. Se
creara un blog corporativo para plasmar puntos relacionados y conseguir
posiciones ventajosas en los resultados de busqueda, aumentando las visitas a

la web y fomentando el recuerdo.

Mientras no se haya establecido la marca en el top of mind??, se continuara
invirtiendo en SEM?3, ya que la promocion del sitio web bien segmentado, hara
que se visite por aquellas personas que buscan contratar un evento. Una vez ya
se haya atraido al interesado, se pondra en marcha la estrategia de registro en
la plataforma propia, para lograr el acuerdo con Musicsan Events. Conseguido
lo citado, se trabajara en la creacion de engagement con la solicitud y todo lo

susceptible para el target, ya que de ello dependera el retorno.

Para ello, la marca hara uso de un cronograma donde se indiquen las fechas en
que debe realizarse cada tipo de promocion, marcando un plan de accién

estructurado (ver anexo ).

Se invertiran 150 euros cada mes, haciendo un total de 1.800 euros al finalizar
cada ejercicio anual. Se realizara en Google, el buscador mas utilizado en
nuestro pais, como refleja la figura 10, con un 95,97 de las busquedas
(Fernandez, 2022a).

20 SEOQ: Search Engine Optimization: Optimizacién para motores de busqueda,
haciendo que la web se muestre entre los primeros resultados, sin ser de pago.

21 Plugins y widgets: Programacion electronica para mostrar contenidos

adecuadamente.

22 Top of mind: Posicionamiento de una marca percibido por el consumidor,

segun su facilidad para el recuerdo, siendo lo primero que pasa por su mente.

23 SEM: Search Engine Marketing: Marketing en motores de busqueda. Acciones
pagadas para aparecer en posiciones ventajosas de los buscadores.
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Figura 10: Porcentaje de uso de los buscadores en Esparia
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Fuente: Statista (2021)

El método de pago mas conveniente de los enlaces patrocinados sera el CPC?4,

remitiendo una factura a la empresa, segun los clics que se realicen.

La promocion en los perfiles sociales, recibira 150 euros por plataforma

mensualmente, con la vista puesta en el top of mind del nicho de mercado.

Continuando con esta tematica, una accion sobresaliente a poner en practica
seria la celebracién de un evento corporativo en formato hibrido, organizado por
Musicsan Events, donde se muestren todas las especialidades de la empresa,
se realicen demostraciones y se emita musica, la especialidad de la PYME. En
conclusion, se trata de promocionar la marca mediante la organizacién de un

espectaculo, que es precisamente a lo que se dedica.

24 CPC: Coste Por Clic: Precio a pagar por un enlace promocionado, donde se

multiplica el numero de clics por la cantidad establecida.
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Como puntos a tratar en fechas préoximas, cuando se haya avanzado en el

asentamiento de la empresa, se consignan los siguientes:

La designacion de un embajador de Musicsan Events para fortalecer la relacion
con los clientes, dar mayor visibilidad y humanizar la marca. La persona
seleccionada podra ser alguien de la propia empresa o0 si es posible, un
personaje relevante, ya que supondria un mayor alcance. Esta persona debera
tener una reputacion correcta, tanto en el formato electronico como en el
presencial, asi como ser afin a los valores que abandera la marca. Por supuesto

sera alguien con formacion y dotes comunicativos, siendo afin al contratante.

También se podrian aplicar innovaciones tecnolégicas como el Big Data,
Inteligencia Artificial y Machine Learning®®, para predecir habitos de consumo de
cada interesado, obteniendo patrones a través de un analisis de la realidad. El
sistema registra las caracteristicas de cada contratacién, midiendo el gasto y
tipologia de activos solicitados. Gracias a ello, se podrian enviar al correo
electronico una serie de ofertas personalizadas, generando interés en el targety
fomentando el retorno. Aplicando una diversificacion basada en términos
digitales, resulta sencillo medir y extraer conclusiones, pues todo lo electronico

lo permite.

Analizando tendencias en la industria de eventos, se detectan las demandas que
aumentan y aquellas que reducen su interés. Los datos quedan marcados en un
sistema informatico el cual induce a adelantarse a la realidad, contactando con

proveedores y alertando de cualquier anomalia relacionada.

En definitiva, se trata de posicionar a Musicsan Events como una empresa que
transforma y renueva los espectaculos para reconvertirlos en experiencias y

vivencias perdurables, contado con las técnicas del storytelling?®. Se empleara

25 Machine learning: Algoritmos que identifican pautas de actuacién vy
establecen predicciones.

26 Storytelling: Técnica de transmision de informacién, captando el interés del

publico.
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la promocion de ventas, aplicando incentivos al consumidor para inducirle a la

empresa, aumentando el conocimiento y las posibilidades de compra.

3.5. Presentacion

La personalizacion resulta un imperativo para Musicsan Events, pues facilita la
buena percepcion, siendo interpretado por la persona como algo creado
expresamente para si mismo. “Ya no es suficiente con crear mensajes
impactantes y novedosos: ahora es necesario comunicarnos con cada uno de
nuestros potenciales clientes de forma unica, apelando a sus gustos, intereses y

necesidades de forma individualizada” (De Esteban, 2022).

Empezando por la pagina web (figura 11), que es lo primero que ve el target
cuando “entra” a la empresa, se perciben fotografias profesionales de alta

resolucién, mostrando graficamente los servicios y productos disponibles.
Figura 11: Landing page?’ de Musicsan Events
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Fuente: Musicsan Events (2022)

La manera en que se redactan los textos también supone influencia en el

resultado, de ahi que se incluyan frases con CTA?8 (figura 12), incitando al

2" Landing page: Pagina que se muestra al usuario al acceder a una web.

28 CTA: Call To Action: Llamada a la accion del cliente con frases y otros
estimulos.
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proceso de conversion, despertando sentimientos y relatando el por qué. Todo
ello debe seguir unos patrones armoénicos, generando confianza y elevando la

percepcion del cliente a niveles 6ptimos.

Figura 12: Landing page de Musicsan Events

MUSICSAN INicio NosoTros  Bopas  Fiestas oTros [N
Sl )
Q V4 & @
Alquiler Produccié Produccié Soporte

Material Ey diovisual Técnico

Tenemos un gran equipo de
Los

722 479 275

Fuente: Musicsan Events (2022)

La realizacion de los eventos hibridos y webinars sera expuesta de manera visual
en la pagina de Musicsan Events, explicando en qué consiste y las ventajas del
servicio. Para ello se toma de referencia al competidor Laeski (figura 13), una
empresa experta en organizar este tipo de eventos, contando con una web

intuitiva y desarrollada.

Figura 13: Landing page de Laeski
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Fuente: Laeski (2022)

Dado que, segun los expertos en disefio, la clave esta en la armonia, la UX?° del
sitio web ha sido estudiada, incluyendo en la landing page una informacion breve
de la empresa y pestafias que encauzan las consultas de cada visitante, ya que
cuando un internauta no detecta lo que esta buscando, tiende a abandonar la

web vy, por tanto, se pierde una posible venta.

El servicio a diversificar se compondra, en caso de ser semipresencial, de un
escenario, pantalla de proyeccion de imagenes, altavoces para escuchar al
ponente y efectos sonoros, equipo de captacién audiovisual con retransmisién
en directo, asientos para los asistentes y cualquier otro elemento solicitado por

el cliente, similares a los expuesto en la figura 14.

Figura 14: Boceto de equipos a emplear en un evento hibrido

2 UX: User Experience: Experiencia percibida por el usuario relativa a un servicio

o producto.
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Fuente: Musicsan Events (2022)

En el caso de los webinars primero se realizara una fase de pruebas, fijando el
tema a tratar y métodos a emplear, después se ejecutara el acto en directo, con
proyeccion de titulos y preguntas, emision de la imagen corporativa con sus
colores y logotipo y finalmente se adjuntara el evento en formato digital, pudiendo

ser archivado y consultado.

La imagen corporativa se cuidara hasta los detalles mas insignificantes,
aportando una impresion de modernidad y profesionalidad, en aspectos como el
packaging, su imagotipo (figura 15), el buen trato al contratante, la conexion
positiva con el publico y la atencion de incidencias, subsanando estas ultimas a
la mayor brevedad posible. Las conversaciones con el cliente seguiran la tactica
de la escucha activa, dejando patente la preocupacion por las inquietudes del

asistente.

Figura 15: Imagotipo de Musicsan Events

SAN
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Fuente: Musicsan Events (2022)

3.6. Procesos

La contratacion de las funciones de Musicsan Events siguen un camino marcado
por la experiencia y satisfaccion. En primer lugar, se contacta con la empresa y
se apuntan las necesidades, ademas de recabar datos sobre el comportamiento.
A continuacién, se facilita un presupuesto adaptado, se concreta una visita o
videoconferencia, se exponen los articulos y funciones, se cierra el acuerdo y

finalmente se ejecuta la exhibicion.

Los servicios distribuidos pasan desde la empresa al contratante, mientras
Musicsan Events se encargara del montaje, programacién y emisiéon de los

eventos.

Estamos ante una industria en que buena parte del peso en la decisién, la
ostenta la confianza percibida, de ahi que los procesos involucrados sigan unos
canones de profesionalidad y seriedad, siempre con la vista puesta en el futuro

y el retorno.
3.7. Personas

Los vendedores seran sometidos a una formacion comercial para desempefar
su trabajo con orientacion al cliente, inculcando la proactividad frente al publico
objetivo, sintiendo los valores de la empresa y con capacidad de adaptacion en
todas las direcciones. Es necesario adaptar la manera de dirigirse a cada cliente,
conociendo sus preferencias, para marcar una via a seguir acorde con su forma
de ser. El ambito digital en que se diversifica la empresa supondra adquirir
nuevos conocimientos en materia tecnoldgica, aprendiendo a actuar de manera

adecuada.

Los mensajes emitidos se personalizaran al maximo posible, tomando nota de
todo lo concerniente al target para no recaer en errores y actuar
consecuentemente. Entra en juego el Marketing de las experiencias, pues el
ambito comercial supone la puesta en marcha de vivencias y sentimientos al

asistente, siendo la positividad sobre el servicio lo mas relevante.



46

Es innegable los grandes dotes de convencimiento y comunicacion por parte de
los responsables, siendo un punto clave para el cierre del trato. Victor Sanchis
posee un don de gentes dificilmente superable, afadido al del equipo comercial,
otorgando sustanciosos acuerdos gracias a sus capacidades. Todos ellos han
sido formados para tal efecto en la propia empresa, mientras el CEO realizd
cursos de mejora de manera autodidacta. Siendo un servicio ambiguo e

intangible, este paso es vital para conseguir los objetivos.

La pasion que despierta el equipo es transmitida al cliente, haciendo que se
decida por la contratacion con mayor seguridad y teniendo la tranquilidad de

tratar con expertos del sector.
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4. Plan estratégico

Bajo estas lineas se procede a realizar un analisis general de todo aquello
concerniente al proyecto expuesto, marcando las pautas para la viabilidad y

puesta en marcha.
4.1 Analisis del sector

Del mismo modo que muchas industrias, para el conjunto de profesionales de
organizacion de eventos, el paso de la pandemia y sus restricciones ha resultado
arrollador, pues las disposiciones del marco legal junto a la crisis de salud

publica, disiparon el normal funcionamiento.

Todo ello ha dado pie a la diversificacidon y busqueda de posibles soluciones,
para salir adelante, como la digitalizacion de eventos de manera parcial,

aportando beneficios a sus impulsores.

Se conoce como phyagital y consiste en una experiencia multicanal, consistente
en unir las ventajas del ambito electronico para transmitir el servicio y productos

de manera sencilla y comoda al target.

Musicsan Events no fue menos y adopté medidas como la inclusién de un
comercio digital en su web, en el que realizaba de intermediario entre sus
proveedores y suministradores de materiales, para vender articulos bajo el
paraguas de la empresa. Fue una interpretacion del entorno, para actuar
consecuentemente y gracias a la buena relacion que existe con estos

estamentos, se obtuvo el permiso para hacerlo.

Se trata de empresas que cuentan con una red de distribucion muy limitada y
poco estructurada, las cuales funcionan por métodos tradicionales, incluso

algunas de ellas sin web corporativa (Sanchis, 2022).

El CEO de la companiia hablé con los respectivos responsables y acordaron que
se comercializarian a través de la pagina de Musicsan Events, llevandose una
comision por el servicio conseguido. Se pasd a incluir articulos en formato
dropshipping, embolsando cantidades interesantes durante el momento mas

restrictivo de este ultimo siglo.
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La realidad vivida demuestra que, resulta indispensable aplicar la tecnologia e
informatizacion de los acontecimientos, pues aporta ventajas como obtener un
alcance mayor, multiplicar resultados, estar en el top of mind del cliente y aportar
visibilidad a la empresa, siendo a su vez la carta de presentacion ante el publico.
De ahi el planteamiento que se realiza en el presente proyecto, con objeto de
detectar soluciones ante posibles problemas, como la estacionalidad, nuevos
formatos de comunicacién y cambios en las tendencias. Para encontrar el nicho
de mercado donde expandir la empresa, se procede a aplicar en la tabla 3 la
Matriz de Ansoff:

Tabla 3: Matriz de Ansoff de Musicsan Events

Productos actuales Productos nuevos

Mercados actuales Eventos tradicionales Alquiler de equipos
Emision de musica

Bodas, bautizos y

comuniones

Mercados nuevos Dropshipping Webinars y eventos

digitales

Eventos en formato
hibrido

Fuente: Elaboracién propia (2022)

En el apartado de penetracion de mercado se mantendran los servicios que
actualmente ofrece Musicsan Events, ya que cuentan con una demanda
resefable, no estan desactualizados y son acordes con el publico al que se dirige
la empresa. Es el caso de la organizacion, planificacion y gestion de eventos,
especializado en emision y reproduccion de musica, alquiler de equipos y venta
de pequefos articulos, haciendo de intermediario. Es un mercado y productos

ya existentes.
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Continuando por el desarrollo de productos, se buscara la evolucién de los
servicios disponibles de acuerdo con las tendencias del mercado, sufriendo
actualizaciones como la inclusion de mas componentes tecnoldgicos y recursos
mas graficos. El mercado es tradicional, aunque el servicio pasara a ser

novedoso.

El desarrollo de mercados se aplicara en la futura expansion territorial,
alcanzando nuevos publicos de categorias similares al actual, aunque residente
en provincias diferentes. Mas a largo plazo se plantearia la internacionalizacion
a paises donde exista demanda de los servicios ofertados. En todo caso, se

realizaran las adaptaciones necesarias para posibilitar el desarrollo.

La estrategia que se decide a aplicar en el presente supuesto es la de
diversificacion, pues Musicsan Events se enfrenta a un mercado nuevo con un
servicio también novedoso. De este modo se consigue dirigir a un nuevo perfil
de contratante inexplorado por la empresa, siendo un mercado nuevo, con
desarrollo limitado y competencia reducida. Cuenta con riesgo elevado, de ahi
que se comience con los servicios citados, ampliando este apartado en un futuro,

siempre que la solvencia de la empresa lo permita.

Una vez detectadas todas las variables, resulta satisfactorio tal y como vaticinan
desde AEVEA, en la carta de su presidente que “con unas buenas perspectivas
de negocio para 2022 por parte del 55% de los socios, que prevén una
recuperacion del 30% para este afo, la industria se muestra optimista, pero,
dada la volatilidad de los dos ultimos ejercicios y la reestructuracion del sector,
debemos afrontarlo también con responsabilidad, temple y cautela” (Lorenzo,
2022).

Las declaraciones expuestas suponen un alivio para Musicsan Events, a pesar
de que debera trabajar duro para seguir adelante, concluyendo que, a mayor uso

de tecnologia, se obtiene un grado mas alto de diferenciacion.
4.2 Analisis del consumidor

El consumidor de los servicios y, en menor medida productos, de Musicsan

Events aparece notablemente desarrollado, influenciado por la variedad de
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opciones que agrupa el repertorio disponible (Sanchis, 2022). El contratante
coincide en tener conocimientos de las nuevas tecnologias, como indica una
encuesta de la empresa (figura 16), de ahi la importancia de contar con una web

bien desarrollada.

Figura 16: Encuesta sobre el servicio recibido por Musicsan Events
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Fuente: Musicsan Events (2022)

Existen varios tipos de target diferenciados por la tematica (figura 17), como
aquellos que desean contratar un evento festivo, por ejemplo, una boda,
celebracion familiar, cumpleafnos, discomovil, concierto o cualquier otro tipo de
conmemoraciones. Son aquellos en que los profesionales deben organizar la

totalidad del montaje, tratdndose del 50% del total de actuaciones.

Por otro lado, encontramos acontecimientos corporativos, solicitados por
empresas o instituciones, pudiendo estar consolidadas en el mercado, acceder
desde un inicio, exhibir un producto de reciente creacién o ser un congreso anual

empresarial, entre otros, siendo un 30% de los servicios realizados.

Tampoco debemos descuidar al 15% del publico que uUnicamente contrata
servicios puntuales, como la inclusion de un pinchadiscos en un acto, el alquiler

de equipos y mobiliario o la planificacién de una celebracién. Son interesados
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con menor presupuesto, pero otorgan solemnes ganancias para la empresa, de

ahi que deban cuidarse las relaciones y ofrecer un servicio exquisito.

Por ultimo, existe el cliente que adquiere articulos relacionados con eventos a
través de la web oficial de Musicsan Events. Supone el 10% del volumen de

negocio, siendo el menor porcentaje a pesar de no ser nada desdefiable.

Figura 17: Porcentajes segun los tipos de publico de Musicsan Events
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Fuente: Musicsan Events (2022)

Respecto a la demografia, encontramos una franja de edades muy amplia,
debido a la extensa gama de servicios que se realizan y su diversidad tematica.
Segun el CEO de Musicsan Events “hay clientes de todas las edades, porque
adaptamos nuestra actividad a sus exigencias. No obstante, el grueso se
encuentra entre los 25 y 50 afios, aproximadamente. Suelen ser individuos
residentes en la Comunidad Valenciana, aunque también hemos prestado

servicio en otras zonas” (Sanchis, 2022).
4.3 Analisis del macroentorno

El entorno influye sobre los resultados de la compaiiia, ya que de estas variables

dependera el normal funcionamiento y éxito del negocio. De ahi que siempre sea
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ventajoso contar con informacién, sobre los posibles elementos que interfieren

en Musicsan Events.

A continuacién, se procede a describir el analisis PESTEL (tabla 4) para
contextualizar el ambito de actuacion y marcar unos puntos a tener en cuenta.
Si bien es cierto que en ciertos temas no se lograra obtener influencia, contar
con datos que ayuden a adquirir conocimientos y previsiones, supone una

ventaja para el futuro corporativo.

Tabla 4: Analisis PESTEL de Musicsan Events

P E S
+ Diferentes leyes segun | ¢« Caida de la demanda ¢ Aumento de poblacion en
territorio ¢ Deuda publica ciudades
¢ Intervencion en la ¢ Tasa de desempleo ¢ Alta esperanza de vida
economia

¢ Incremento de tributos

¢ Inestabilidad politica

T E L
¢ Digitalizacion ¢ Mayor concienciacion ¢ Legislacion vigente
¢ Avances tecnologia ambiental ¢ Cumplimiento de
¢ Regulaciones requerimientos para
¢ Certificados empresas

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Factores politicos

En el ambito politico debemos tener en cuenta la legislacién y requerimientos de
las diferentes instituciones de nuestro pais, que es el territorio en el que presta

servicio Musicsan Events a dia de hoy.

En un futuro, cuando se ponga en marcha la internacionalizacion, también sera
preciso estudiar los aspectos juridicos de los estados en los que se desarrolle

actividad, adaptando las actuaciones para mantenerse dentro de los limites
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legales. Pero la politica también recae sobre la empresa de otros modos, como
las intervenciones en la economia, politicas fiscales o el establecimiento del
Salario Minimo Interprofesional. Uno de los aspectos que mas variaciones
presenta es la regulacion del ambito digital y del e-commerce®, obligando a
nuestros responsables politicos y juristas a actualizar el marco legal que regula

estas practicas.

Las modificaciones en los Reales Decretos en el Boletin Oficial del Estado,
sumado al entramado inconexo, duplicidades y contradicciones de reglamentos
autondmicos y municipales, representan una amenaza para la empresa,
debiendo someterlos a examen con asiduidad, para mantenerse dentro de los

requerimientos acordados.

Si bien es cierto que la ley castiga practicas ilicitas, extendidas en el sector de
los espectaculos, como superar aforos, actuar sin licencia o poner en riesgo la
vida de los asistentes, la realidad nos demuestra que no se ejerce el control
necesario para evitar catastrofes e intrusismo laboral. La consecuencia es una
economia sumergida y pérdidas hacia las empresas legales como la sometida a

analisis, sin olvidar la mala percepcién ocasionada.

Por su parte, el incremento de tributos como el Impuesto sobre el Valor Afadido,
aumentan el precio a abonar por el servicio solicitado, lo que se repercutira en la

factura emitida al contratante tras el cierre del acuerdo.

Continuando en Esparnia, la inestabilidad politica actual supone una amenaza, ya
que los gobiernos son muy volatiles y tienden a ejecutar cambios drasticos cada
vez que se cambia de grupo parlamentario, sin importar el ambito social o sector
al que se haga alusion. Por si fuera poco, también se aplica a las quince regiones
y dos ciudades autonomas, donde cada territorio se rige por unos canones

disimiles, teniendo potestad para dictaminar resoluciones que repercutan sobre

30 E-commerce: Contratacion de servicios o venta de productos a través de

Internet.
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la industria de eventos, como una tasa por ejercer en un municipio concreto,

limitar los horarios o marcar un numero de decibelios.

Las medidas contra la emergencia climatica también pueden perturbar a la
empresa, pues podria prohibirse la celebracion de actividades en parajes
naturales o limitar el consumo eléctrico a un maximo de kilovatios, obligando a

encontrar alternativas para trabajar con normalidad.

Planteando la internacionalizacién, el CEO de Musicsan Events podria valorar el
traslado de la sede social, a otro territorio en que se aborden con mayor solvencia
las problematicas de la compania, como por ejemplo Portugal, donde los
impuestos son mas contenidos y los tramites burocraticos menos complejos.
Amenazas como la expropiacion de inmuebles por parte del gobierno balear, las
reiteradas ocupaciones ilegales ante el inmovilismo de la ley o el aumento de
inseguridad ciudadana, ponen sobre la mesa establecerse en un pais mas

ventajoso.
Factores econémicos

El IPC de Espaia se encuentra en maximos histéricos, siendo en octubre de este
afo de un 7,3% (INE, 2022a), lo que ocasiona una caida en la demanda de estas

celebraciones.

Se prevé una paralizacion de la industria y la economia en Espafa durante el
proximo afio 2023, segun el andlisis del PIB nacional, las deudas publicas
acumuladas, la inflacion generalizada y los presupuestos publicos sin adaptacion
a la realidad actual (AIREF, 2022).

Por su parte la tasa de desempleo ha bajado hasta el 12,5% (figura 18), un punto
positivo tras la pandemia, donde se alcanzaron niveles de la crisis econdmica de
2008. A pesar de todo, sigue habiendo casi tres millones de espanoles en busca
de un empleo, reduciéndose los hogares con todos sus miembros en desempleo,
hasta casi un 6% (INE, 2022d).

Figura 18: Evolucion del paro en Esparia
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Evolucion del paro en Espana
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Los sectores donde mas crece la actividad son aquellos que guardan relacion
con el turismo, la hosteleria y el comercio, catalogaciones relacionadas y
compatibles con Musicsan Events, representando un dato positivo a priori. La
Comunidad Valenciana, principal territorio de actuacion de la PYME, presenta
una tasa de paro de entre el 12% y el 14%, situandose en la media nacional (INE,
2022d).

Tras analizar los datos, podemos concluir con la percepcion de que la situacion
de Espafa, a pesar de ser compleja, empieza a remontar por el momento,

pudiendo decaer fuertemente durante el proximo ejercicio anual.
Factores sociales

La poblacién mundial rozara los 11.000 millones de habitantes a finales del siglo
XXly el 81% residira en grandes urbes, lo que exigira una logistica adaptada a
tales hechos (ONU, 2022).

La poblacion residente en paises desarrollados caera un 1% hasta 2050,
propiciado por la tasa de fecundidad que se mantiene en minimos histéricos,
aunque por contrapartida, la esperanza de vida aumentara hasta los 77,2 afios

en 2050. Por culpa de la pandemia de Coronavirus COVID-19, la cual paralizé el
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planeta, la tasa de mortalidad aumenté levemente, principalmente en las

economias mas desfavorecidas (ONU, 2022).

La colectividad de residentes en territorio espafol se cataloga como
desarrollada, presentando un aumento de la poblacién hasta los actuales
47.432.805 habitantes (INE, 2022b), significando un simbolo de progreso. Estos
datos se fundamentan en una actualizacion de la industria, la cimentacion de

infraestructuras y el incremento de la demanda en el sector servicios.

El Salario Minimo Interprofesional se situa por orden gubernamental en 33,33
euros/dia 0 1.000 euros/mes (Diaz & BOE, 2022) y un PIB per capita de 25.500€

anuales (Datosmacro - Expansion, 2022).

La esperanza de vida al nacer en nuestro pais, gira en torno a los 83 afos, siendo
una de las mas elevadas del mundo, dando pruebas de las condiciones de

calidad de vida (Datosmacro - Expansion, 2021).

La Espana rural se encuentra en una situacion critica, habiendo cada vez indices
de despoblacion superiores, debido a la inexistencia de servicios basicos y
desempleo, aunque en el actual ambito de actuacién de Musicsan Events, no se
percibe como critico. Las zonas de actuaciéon suelen ser eminentemente
urbanas, con alta tasa de poblacion, aunque no ha impedido la prestacion de
servicios en municipios de la Espana Vaciada, como Millares que ha perdido el
31,51% de su poblacién en diez anos (Ortiz, 2019).

Los datos recabados no suponen una amenaza para la empresa, por lo que
podra continuar ejerciendo su actividad con normalidad, adaptando su

comportamiento cuando sea necesario.
Factores tecnolégicos

Es uno de los planteamientos que mayor evolucion sufre, incluso por delante de
la politica. Como prueba se puede detectar que la tecnologia siempre avanza
mas que la legislacion, dejando situaciones sin regular que permiten el
aprovechamiento de los interventores. En la industria de la organizacion de

eventos, donde se trabaja en grandes cantidades la innovacion, resulta muy
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recomendable aplicar benchmarking en otras sociedades, para tomar ideas y

aplicarlas en este mercado.

Como podemos comprobar, la digitalizacidén ha llegado a casi cualquier aspecto
de nuestras vidas, generando progreso continuo. De no aplicarla, se corre el
peligro de desactualizar el negocio, siendo menos competitivos ante los
contrincantes. Puede evitarse detectando las exigencias y necesidades del

mercado, utilizando diferentes métodos para prevenir los hechos.

Cualquier progreso suele obtenerse mediante algun tipo de tecnologia, yendo en
incremento, avalado por las estadisticas. EI 90% de los datos del planeta se han
generado durante los ultimos dos anos (Arcangel, 2018), usando Internet 300

millones de habitantes del mundo (Fernandez, 2022c).

En funcién del modo en que se legisle la tecnologia, innovacion e informacion,
se obtendra un equilibrio con el poder, quedando todo ello desfasado en un inciso
cronoldgico, abocando a Musicsan Events a invertir sus activos en una [+D+|
constante. Los medios de contratacion y distribucion empleados por la marca
hasta la fecha, son los tradicionales, pero el target se nutre de contenidos
informativos mediante las nuevas tecnologias, aportandoles alegaciones para

negociar con mayor solvencia y aplomo.

La aplicacion de Big Data, Machine Learning e Inteligencia Atrtificial resulta un
imperativo para la empresa, ya que en un entorno cambiante se convierten en
respaldo para actuar con seguridad, analizando datos de todo tipo, tanto
estructurados, como desestructurados o mixtos, incluso a escala

macroeconomica.
Factores ecolégicos

La concienciacion medioambiental en Espafia es una tendencia en alza,
preocupando al 93,7% de la poblacién, despertando el interés del 88,5% de los
residentes en nuestro pais (Ideara Investigacion, 2021).

Siguiendo las tendencias actuales, se propone focalizar en la sostenibilidad y
ecologia, apostando por energias renovables, como placas solares en eventos,

alumbrado de tecnologia LED, eliminar los envases de un solo uso, incluir
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contenedores de reciclaje, controlar el uso del agua, emplear alimentos de origen
local y de temporada. El cuidado del entorno en el que se celebre la actividad
también debera ser protegido ante los posibles dafios y desperfectos,
especialmente cuando se trate de un bien de interés histérico, cultural o natural.
Se aplican normas como la Ley 7/2021, de 20 de mayo, de Cambio Climatico y
Transicién Energética, Ley 21/2013, de 9 de diciembre, de Evaluacién Ambiental
o la Ley 37/2003, de 17 de noviembre, del Ruido.

La puesta en marcha de acciones siempre es positiva, aunque sera aconsejable
acogerse a certificaciones oficiales como las acreditadas por AENOR?!, relativas
ala SO 20121 de Eventos Sostenibles, o la ISO 14001 de Sistemas de Gestion

Ambiental.
Factores legales

Ante todo, desde Musicsan Events debe cumplirse siempre la legislacion vigente,
atendiendo a las normativas. Es preciso conocer todos aquellos reglamentos que
interfieran el normal desarrollo de un espectaculo, pues de lo contrario pueden
sufrirse graves represalias legales. Las normativas pueden provenir de
diferentes instituciones, estando las elaboradas por el Gobierno de Espafia,
comunes a todo el territorio nacional, como la Ley 14/2010, de 3 de diciembre,
de Espectaculos Publicos, Actividades Recreativas y Establecimientos Publicos.
La Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccién de Datos Personales
y Garantia de los Derechos Digitales, debe acatarse impecablemente, ya que
podria suponer una infraccién grave y una crisis de reputacion ante la clientela,
especialmente ante la diversificacion planteada, fundamentada en servicios

digitales.

Por su parte las autonomias pueden elaborar reglamentos adaptados a sus
necesidades, como el Decreto 44/2014, de 25 de marzo, que regula los
Espectaculos Publicos y Actividades de Recreo en la Comunidad Valenciana o

el Decreto 30/2018, de 14 de diciembre, por el que se regulan los horarios de

3t AENOR: Asociacion Espafola de Normalizacién y Certificacion.
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espectaculos publicos, actividades recreativas, actividades socioculturales y

establecimientos publicos.

Los ayuntamientos no son menos y también marcan sus normativas, las cuales
pueden variar considerablemente de un municipio a otro. En el caso del
consistorio de Valencia, ciudad donde se desarrolla la actividad principal de
Musicsan Events, hay que contemplar la Ordenanza Reguladora de la
Ocupacion del Dominio Publico Municipal, la de Actividades, Instalaciones y
Ocupaciones en la Via Publica o la de Proteccion Contra la Contaminacion

Acustica.

Comunmente a todas las entidades juridicas, se debe disponer de la constitucion
formal de empresa, con inscripcion en el Registro Mercantil, aportacion de datos
identificativos (CIF, titularidad, apoderados, entre otros), establecer a quien
pertenece la propiedad del evento, cumplir con el respeto a los Derechos de

Autor y la contratacion de un seguro de Responsabilidad Civil.
4.4 Analisis del microentorno

Se procede a desarrollar el analisis de las cinco fuerzas del académico Michael
Porter, para investigar los aspectos que intervienen en la industria, estudiando
las amenazas de nuevos competidores, la amenaza de sustitutivos, el poder de
negociacion de los clientes, el poder de negociacion de los proveedores, asi

como la rivalidad entre los competidores existentes.

Las barreras de entrada al sector de preparacion de espectaculos son muy
reducidas, pues es una industria muy amplia, requerida de conocimientos
transversales o0 muchas disciplinas y, de entrada, no requiere un desembolso de
magnitud. La creacién de nuevas empresas es relativamente sencillo y posible,

siempre que se cumplan unas directrices basicas.

El contratante puede elegir el tipo de servicio a ejecutar de una manera amplia,
pues el repertorio disponible ofrece tal posibilidad, personalizando al maximo la
selecciéon. Por contrapartida, el cliente realiza una negociacion reducida, pues
son precios cerrados, los cuales pueden ajustarse, aunque la empresa lleva

control para no perder sus margenes. Se busca un compendio entre la calidad,
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precio y servicio, ya que cuanto mas elevadas sean estas premisas, mayor sera

la predisposicion a decantarse por la compainia.

Los proveedores con los que trabaja Musicsan Events pueden tener mayor o
menor poder de negociacion, en funcion de la labor que deban desempefiar y su
relevancia. Como proveedores principales encontramos el espacio en el que se
desempena el acto, responsables del material ajeno a la empresa, por ejemplo,
un escenario de magnitudes estratosféricas, del cual no dispone el almacén de
la PYME, medios de transporte para los visitantes y servicio de seguridad. A
mayor numero de acuerdos comerciales entre las diferentes entidades, se
consiguen perspectivas mas solidas y se obtienen acuerdos mas beneficiosos
para ambas partes, creando sinergias y, por tanto, precios mas ventajosos. En
el caso que nos ocupa, Victor Sanchis destaca por su gran capacidad de
comunicacién y entendimiento, lo que ha favorecido una solida relacién con los

distribuidores y demas empresas auxiliares que intervienen en la cadena.

Los servicios sustitutivos ejercen una gran influencia ante la empresa objeto de
analisis, ya que, a la hora de organizar un evento, hay muchas opciones posibles,
siendo complejo marcar un estilo distintivo en el sector. De ahi que Musicsan
Events trabaje por diferenciarse en aspectos del servicio, asi como puntos
intangibles como la atencion excelente al cliente, la calidad percibida o el

ambiente generado.

Respecto a los productos, cuenta con el alquiler de equipos y la emision de
musica profesionalmente, ademas de los articulos materiales distribuidos

mediante dropshipping.

Las empresas que ejercen la mayor competencia ante Musicsan Events son
Audioprobe, Alkilaudio, Audioled y Musiclab, todas ellas ubicadas en la
Comunidad Valenciana. Por ello, es vital investigar las acciones tomadas por
tales organizaciones, con el fin de extraer conclusiones, aplicar benchmarking y

conocer qué realizan exitosamente para haber logrado tal éxito.

En anadido, se incluye un andlisis DAFO (tabla 5), donde se detallan las
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades que recaen en la empresa,

para saber como actuar ante los retos del futuro. La empresa planea los



61

acontecimientos futuros con mayor informacion, siendo capaz de predecir

situaciones y prevenir acontecimientos.

Tabla 5: Analisis DAFO de Musicsan Events

Debilidades Amenazas
¢ Costes econdmicos ¢ Fuerte Competencia
¢+ PYME + Situacion politica
¢ Bajo presupuesto de Marketing ¢ Recesién econdmica
¢ Necesidad de subcontratar | ¢ Margen de inversion limitado
trabajadores ¢ Anulacion del servicio
¢ Recuperacion tras la pandemia ¢ Variacion en el gusto del cliente
¢ Delincuencia y vandalismo
¢ Averia de componentes
Fortalezas Oportunidades
¢ Trato personalizado ¢ Expansion territorial
¢ Capacidad de adaptacion ¢ Posicionar la empresa
¢ Acuerdos con proveedores ¢ Aumentar cartera de servicios
¢ Cualificacion profesional ¢ Mercado en crecimiento
¢ Ubicacion de las instalaciones ¢ Prediccion de tendencias
¢ Demanda al alza ¢ Aplicacion de benchmarking
¢ Promociones exitosas ¢ Aumento del e-commerce
¢ Variedad de espectaculos
¢ Motivacién para cumplir objetivos

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Como debilidades se perciben los crecientes costes econdémicos originados por
la inflacion generalizada, el aumento del Salario Minimo Interprofesional, la crisis
energeética y los ultimos coletazos de la pandemia. A todo ello debemos sumar
que estamos ante una empresa calificada como PYME, es decir “empresas que
ocupan a menos de 250 personas y cuyo volumen de negocios anual no excede
de 50 millones EUR o cuyo balance general anual no excede de 43 millones
EUR” (Comisién Europea, 2015).
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Por ello, el presupuesto que puede destinar a Marketing, comunicacion y
promocion es de caracter limitado, habiendo estado cerca de su disolucién en
2020. La plantilla fija no abarca todas las necesidades en eventos de gran
envergadura, de ahi que el CEO se haya decidido a subcontratar, para no recaer
en pérdidas. Dicha estrategia supone que un trabajador se encuentre ejerciendo
otra profesion y, por el solapamiento o cualquier otra condicién, prefiera no acudir

a Musicsan Events, obligando a disponer de varios candidatos disponibles.

Las amenazas abarcan desde la constitucion de nuevas organizaciones de
manera ciclica, sumado a las ya asentadas que ejercen una rivalidad compleja,
el apartado politico inestable con cambios de gobiernos, la disparidad de
legislacion en funcion del territorio o las limitaciones a espectaculos en cuanto a

horario, aforo o condiciones, entre otros.

La actual situacién econdmica de la Comunidad Valenciana y del resto de
Espafia no se encuentra muy saneada, agravada tras la actual desaceleracion,
golpeando con letalidad al sector servicios. De ahi que Musicsan Events no
pueda realizar una inversion de gran volumen para expandirse y adquirir un

numero mayor de materiales.

Los gustos y necesidades del target varian con asiduidad, resultando
imprescindible hacer analisis de mercado y entorno, para adelantarse a los

hechos y no estancarse.

Por su parte, los robos y delincuencia en horario nocturno, han afectado en
ocasiones a la empresa, tanto en su almacén como en el lugar del evento, asi
como cancelaciones de ultima hora sobre los servicios contratados o una averia

de los equipos en plena actuacion.

Como medida ante estos riesgos, ya que con aplicar medidas preventivas no es
suficiente y asi lo marca la normativa, se cuenta con una péliza de seguro de
Responsabilidad Civil, imprescindible por precaucion y legalidad. Esta firmado

ante la aseguradora Mapfre, detallando las coberturas del contrato (figura 19).
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Figura 19: Coberturas del seguro de Responsabilidad Civil de Musicsan

Events
COBERTURAS
r 3
Basica Contratada
Franquicia 300 Euros por siniestro
Sublimite Sin sublimite
Ambito Territorial Territario Nacional
R.C. Locativa Contratada
Franquicia lgual C. Basica
Sublimite 40,000 Eures por siniestro
Reclamaciones derivadas de proteccién
dadatos Contratada
Franquicia 2% de la sancién con un minimo de 2.000 Euros y un maximo de 12.000 Euros
Sublimite 150.000 Euros por siniestro/300.000 Euros por anualidad
R.C. Accidentes de Trabajo Contratada
Franquicia lgual C. Basica
Sublimite 150.000 Euros por victima
R.C. Productos NO CONTRATADA

Fuente: Musicsan Events (2022)

Pasando a las fortalezas, incidimos en la orientacién hacia los diferentes targets,
con personalizacion del acto a cubrir, los acuerdos conseguidos con proveedores
gracias a las habilidades del fundador, la cualificacién profesional de los
integrantes de Musicsan Events, generando una experiencia positiva y

memorable hacia el asistente.

Tras la pandemia, la demanda se encuentra en subida progresiva y las
promociones aplicadas para estimular al cliente dan exitosos resultados, gracias

en parte, a la diversidad de espectaculos que puede organizar la PYME.

Los trabajadores disfrutan de condiciones laborales 6ptimas, creando potencial
sinérgico que impulsa a la organizacién a la consecucion de objetivos y aumenta

su productividad.

El almacén de materiales se encuentra en la Calle Doctor Manuel Candela de
Valencia, a escasos metros de la Avenida del Puerto, permitiendo estar
relativamente céntrico y bien comunicado para el traslado de los materiales. En
un futuro préximo, si se cumplen las expectativas, se volvera a reabrir un
establecimiento para la atencidén comercial, con la vista puesta en alcanzar una

cadena de sucursales.
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Como oportunidades se encuentran la expansién a un ambito territorial mas
amplio, comenzando por el nacional y mas adelante al internacional, observar
las necesidades y predicciones en el sector para posicionar correctamente el
comercio, conseguir alianzas clave con suministradores y empresas, de manera
que se patrocine y se logre notoriedad. Investigar las acciones de los
competidores para detectar si son favorables y realistas, para aplicarlas en la
corporacion, de la mano de la eclosion del comercio electronico, una gran ventaja

para darse a conocer y captar nuevos clientes.
4.5 Analisis de la competencia

Tras la aplicacion de un analisis de las empresas dedicadas a la organizacion de
eventos y espectaculos, detectamos que existe un amplio abanico en el que
elegir, tanto a nivel nacional como en la Comunidad Valenciana. De ahi que nos
dispongamos a estudiar una muestra representativa de ellas, destacando las
mas punteras y similares a Musicsan Events. Para ello, se ha realizado un mapa
de posicionamiento (figura 20), en el que se situan los competidores de Musicsan
Events, en funcidén de la calidad ofrecida y el precio a pagar. Se muestran tanto
la competencia actual, como aquellas empresas que pasara a serlo en cuanto la

diversificacion sea aplicada.

Musicsan Events se sitia enfocada a un servicio de calidad, pero un precio mas
contenido, empleando esta estrategia para captar adeptos, pues su tarificacion
siempre ha sido un punto clave que le ha reportado mayor notoriedad. Estando
la calidad entre sus valores, es coherente dirigirse hacia ese tipo de enfoque,
analizando el mercado para ser superior en este aspecto. En el punto 5.3. se

expone un analisis detallado de cada competidor.

Figura 20: Mapa de posicionamiento de Musicsan Events
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4.6 Estrategia y presupuesto

El propdsito a conseguir con la empresa Musicsan Events consiste en
posicionarse como referente en el sector de la organizacion de eventos y emision
de musica, en el ambito territorial de la Comunidad Valenciana, donde trabaja
actualmente. Una vez se haya conseguido el precepto descrito, se trabajara en
obtener la misma consideracion en el ambito nacional y, en un futuro mas lejano,

se estudiara la posibilidad de internacionalizarse.

Para ello, existe y se hace uso de una pagina web de caracter corporativo y
comercial, avalando la constitucion de la sociedad y de la compilacion de
servicios disponibles, asi como sus condiciones de contratacion y un apartado
con la tarificacion. Este sitio web ha sido redisefiado integramente hace unos
meses, siendo dotado de una imagen mas actual y mejor usabilidad.

Las redes sociales y plataformas digitales también juegan una baza fundamental
para la consecucion de los objetivos de Musicsan Events. La empresa cuenta
con presencia en Instagram y Facebook, mientras se plantea crear LinkedIn y
YouTube, dando una imagen representativa de su actuacion, con profesionalidad

y coherencia. En afiadido, el departamento de comunicacion registré la marca
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en plataformas como Bodas.net, Zankyou o Celebrents, acordes con el target al

que se desea captar.

Pasando al ambito offline, también se participa en congresos, ferias y eventos
autondémicos, donde se explica a los visitantes las funciones y capacidades de la
PYME, acompafiado de elementos comunicativos como tripticos, flyers,

catalogos y elementos de merchandising.

No se debe olvidar que hablamos de una microempresa constituida hace seis
afos, valorando las restricciones y perjuicios que ha sufrido el ambito de trabajo,
desde el afo 2020. De ahi que las estadisticas de la demanda, si bien son
positivas, aun resultan prudentes, siendo un arduo trabajo la obtencion y

depdsito de confianza del publico objetivo.

Por todo ello, la mejor opcion resulta diferenciarse y destacar ante el compendio
de opciones disponibles, aspectos a marcar con una vision a futuro, a aplicar
durante los proximos dos afnos. Musicsan Events, de esta manera, contara con

tiempo para cimentarse y aumentar positivamente.

A partir del cumplimiento de los canones marcados, resultara mas sencillo
detectar nuevas vias de negocio, tanto para ampliar el catalogo de productos,
como expandirse territorialmente y contar con una plantilla de empleados mas

extensa.

Tras contemplar la informacién resefiada, la opcibn mas viable resulta
comercializar servicios parecidos a sus rivales, incluyendo un incremento
sustancial en atributos como la calidad, responsabilidad o el cuidado de las
relaciones con el target, detectandose como algo por lo que se disponga voluntad
a aportar una cantidad superior de divisas. Resulta muy complejo encontrar un
océano azul, siendo las propuestas innovadoras resefiadas, nichos de mercado

con poca competencia, pero no inexistente.

Comenzando por la estrategia de precios, se analizaran las circunstancias de
cada interesado para fijar la cantidad monetaria a aportar, segun las prestaciones

realizadas y tipologia del acto a cubrir.
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La web de Musicsan Events cuenta con una pestana en la que solicitar
presupuesto y contactar con el departamento de atencién al cliente, facilitando
al cliente el conocimiento de tal informaciéon. Como accién de mejora, se podria
incluir un simulador comercial en el que se afiadan y varien las condiciones de
productos y servicios disponibles, de manera que el target personalice los activos

a expedir.

La empresa cuenta con puntos fijos en la elaboracién de presupuestos
orientativos, de manera que se tenga una base sobre el coste aproximado
(Sanchis, 2022).

A continuacioén, se detallan las tarifas medias, aportadas por el CEO de Musicsan

Events:

e Alquiler de un espacio - 150 euros/dia

e Servicio de alimentacion - 10 euros/hora y persona

e Personal de ayuda al publico - 10 euros/hora y persona
e Altavoces y alumbrado - 450 euros/servicio

e Fotografo profesional - 10 euros/hora

e Alquiler de materiales y mobiliario - 100 euros/servicio
e Vigilante de seguridad - 10 euros/hora

e Servicio de adecentacion y limpieza - 9 euros/dia

e DJ/ Conjuntos musicales - 12 euros/hora
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5. Plan de control y plan de accién

A continuacidén, se procede a un analisis del publico objetivo, la posicion

comercial del sector, los contrincantes, asi como el nivel de actividad previsto.
5.1 Definicion del target

Musicsan Events ofrece un catalogo muy amplio de servicios y, también, algunos
productos, sumado a los supuestos de innovacion descritos en el proyecto,
permitiendo una diversificacion amplia del negocio. Por ello, la cartera de clientes
es diversa y amplia, variando en funcion del servicio prestado, aunque el grueso
de contratantes esta entre los 25 y 50 anos. No obstante, se insiste en que

también hay movimiento entre otros grupos de edad.

Entre estos grupos debemos diferenciar la tipologia del acto, que puede ser
festivo, corporativo o publicitario, entre otros, asi como el tipo de contratante que
puede ser particular, empresa (desde multinacionales a PYMES) o entidad

publica.

Por ultimo, esta el apartado de productos, donde el target es mas joven (entre
20y 40 afos) y presenta mayor formacion en lo que respecta al sector, pues son

articulos de uso en actividades y eventos, generalmente.

Todos ellos tienen en comun una caracteristica; residir en la Comunidad
Valenciana o en otras regiones limitrofes, salvo en la venta online, donde se

difuminan los limites territoriales, predominando sus ventas en Espana.

El cliente al que se dirige la organizacion, cuenta habitualmente con una buena
aceptacion de la tecnologia, algo positivo en vista de las tendencias actuales de
digitalizacion y transformacién de eventos al formato hibrido (Garcés, 2022).

Actualmente se cuenta con un numero relevante de clientes habituales, quienes
conocen la empresa y han obtenido resultados satisfactorios, aunque no por ello
se debe descuidar al publico potencial, pues gracias al aumento de interesados

se puede hacer crecer la empresa.
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5.2 Situacion de mercado

Para tener bajo control todo aquello que pueda presentarse, es crucial conocer
el funcionamiento del mercado, asi como el punto en el que se encuentra
actualmente. Por ello, después de indagar sobre las propuestas innovadoras
planteadas, se ha detectado que se trata de una tendencia creciente, donde
ademas no existen muchas empresas que los ofrezcan, nimero aun mas

reducido en nuestra region.

Musicsan Events se encontraria en un punto de la industria poco explotado que
podria acogerse a una contratacion relevante, siendo una perspectiva de

crecimiento muy positiva, pudiendo implantarse como referente.

El PIB crecié un 1,5 en el mercado espanol, durante el segundo trimestre del
presente afo, mientras el consumo por parte de particulares aumentd en el
periodo resefiado, si bien decayo la demanda por parte de entidades publicas.
Los niveles de empleo ya se encuentran en cifras prepandemia, aunque
supuestamente habra desaceleracion en el proximo afo, restando poder

adquisitivo (Funcas, 2022).

Tal y como afirman desde diferentes asociaciones del sector, el mercado se
recuperara de la caida de la demanda y se alcanzaran niveles anteriores a la
pandemia o incluso superiores. La inflacion generalizada puede hacer que se
reduzcan tales previsiones, lo que propiciara un aumento del precio final,

impuesto por la situacién actual (Hosteltur, 2022).
5.3 Competencia

En este apartado debemos valorar todas aquellas empresas, que directa o

indirectamente, pueden interceptar la contratacion de Musicsan Events.

Para contextualizar el tipo de contrincante a los que se enfrenta la empresa, se
procede a detallar ciertas empresas que ejercen fuerte influencia en la industria,

ademas de considerarse por Musicsan Events como sus rivales mas directos.

En primer lugar, encontramos Audioprobe, una corporacion muy similar a la

empresa objeto del proyecto, la cual ejerce su actividad entorno a festivales
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musicales, sonorizacion de eventos, bodas, actos corporativos y alquiler de
materiales. Los valores son parecidos a los de Musicsan Events, poniendo la
experiencia y percepcion del cliente como principal premisa. Su ambito principal
de actuaciéon es la Comunidad Valenciana, mas concretamente la provincia de
Valencia, pues su sede esta en el poligono industrial Fuente del Jarro de
Paterna. La pagina web esta cuidada y tiene buena usabilidad, fundamental para
conseguir contrataciones, sumado al respaldo de once afios de actividad que le
han facilitado estar en el fop of mind. Por su parte, su cartera de actividades
resulta mas reducida que la creada por Musicsan Events, suponiendo un punto

a favor para esta ultima.

Otro competidor clave es Musiclab, otra compania de eventos de caracteristicas
parecidas a Musicsan Events, dedicandose a organizar espectaculos,
contratacion de artistas, alquiler de equipos y gestién de bodas. Al igual que
Audioprobe, sus valores se acercan a los declarados por el CEO de la empresa
objeto del proyecto, anteponiendo la cercania, satisfaccion y disponibilidad por
encima de todo. Su pagina web, ademas de exhibir un repertorio mas discreto,
resulta menos intuitiva, estando dotada de un disefio menos evolucionado y cuya
velocidad de carga es reducida, disminuyendo la tasa de conversion. Su sede se
encuentra en Torrente, siendo su radio principal de accion los aledafios de la
provincia de Valencia. Apenas muestra sintomas de innovacion y cuenta con
menor notoriedad que Musicsan Events, marcando otro punto a favor de esta

PYME, ademas de llevar s6lo cuatro afos prestando servicio.

Un competidor directo, algo mas especializado en ciertas categorias es
Audioled, cuya actividad discurre entre la iluminacién y proyecciones
audiovisuales, ofreciendo también efectos de sonido, gestion de espectaculos,
alquiler de materiales y organizacién de bodas. Su sitio web resulta algo
recargado y tarda en cargar correctamente, debido a la multitud de videos,
imagenes, plugins y widgets que deben mostrarse al visitante, pudiendo
ocasionar el abandono de la pagina. A pesar de que la especialidad es la
iluminacion, se trata de efectos que los especialistas de Musicsan Events son
capaces de ocasionar, aventajandose de Audioled por sus servicios

complementarios, incluyendo cross selling. La zona de prestacion de servicio es
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la misma que las compafias anteriores, estando su establecimiento en la

Avenida General Avilés de Valencia.

Siguiendo con otra empresa que ejerce la competencia a Musicsan Events es
Alkilaudio, la cual organiza eventos, bodas, congresos y otras actividades,
focalizando en el sonido y alquiler de altavoces. Su repertorio es mas reducido
que sus competidores, excusandose en la especializacion sonora, también rasgo
distintivo de Musicsan Events. La web esta bien estructurada, aunque su carga
es costosa, favoreciendo por ello a los contrincantes. Coincide en el ambito de

actuacion, situandose sus instalaciones en la localidad de Alfafar.

Todas estas compafias coinciden en tener presencia en las principales redes
sociales en las que navega el target, como Facebook, Instagram, YouTube o
LinkedIn. El publico objetivo es comun a todas ellas, de ahi que sean consultadas
habitualmente antes de contratar los servicios de una empresa de eventos,
decantandose por la que ofrezca mejores ventajas. Musicsan Events se situa
claramente superior gracias a la variedad de servicios en catalogo, los precios
competitivos y la atencion prestada. Todavia podran marcarse mayores
distancias gracias a las propuestas de innovacion y diferenciacion plasmadas en
el proyecto. Debido al reducido tamaino de Musicsan Events, su competencia se
encuentra principalmente en los limites de la Comunidad Valenciana, mas
concretamente en la provincia de Valencia, de ahi que se hayan escogido tales

PYMES para el analisis, siguiendo ademas las indicaciones de Victor Sanchis.

Se prosigue el analisis competitivo con una investigacion de empresas referente
en innovacion y tipo de actividad que se pretende lograr en Musicsan Events. En
ellas se debe aplicar benchmarking para no quedar con obsolescencia, ademas

de analizar la situacion del entorno.

En primer lugar, se encuentra la comparia Eventos de Autor dedicada a la
elaboracién de eventos online, formaciones a distancia, yincanas, espectaculos
y actividades virtuales. Se trata de uno de los mayores competidores para
Musicsan Events, cuando se haya gestado la transformacién propuesta,
abarcando ambitos muy amplios y especializados. Su cobertura es de caracter

nacional, siendo su principal medio de contacto la pagina web corporativa, la cual
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es muy completa y sencilla, con un disefio algo desfasado. Se encuentran ciertos
errores como la permanencia del enlace a la red social Google+, la cual fue

cerrada en el ano 2019 o mostrar fechas desactualizadas de varios contenidos.

Siguiendo la linea marcada por las propuestas innovadoras, se encuentra Tuset,
una empresa focalizada en eventos de empresa, team building y actividades en
formato hibrido. Su nicho de mercado se centra en mayor medida en el ambito
corporativo, a pesar de que ofrece otras tipologias, marcando una
especializacion en tal tematica. La contratacion procede principalmente
mediante los formatos digitales, al igual que en el resto de corporaciones
expuestas, destacando su web por estar gestionada de manera impecable, con
excelente usabilidad, disefo, distribuciéon de contenidos, velocidad de carga y
UX. Presta actividad en toda Espafa, contando con delegaciones en las
provincias mas pobladas. Sin duda es un competidor a seguir y aplicar la toma

de ideas, pues destaca notoriamente por su profesionalidad.

La empresa Laeski se especializa en la creacion de eventos en formato hibrido,
asi como videoconferencias y eventos tradicionales. Muestra un enfoque hacia
instituciones y compafiias, todo ello recogido en una web bien estructurada,
intuitiva y con buena usabilidad. Presta servicio a nivel nacional, pues la actividad
realizada no implica grandes barreras de expansion. Cuenta con presencia en
varias redes sociales, destacando YouTube, donde muestran las actividades que

ponen en practica.

Otro competidor es Crea Group Events, una organizacion especializada en
actos de caracter corporativo e institucional, focalizando el trabajo en equipo,
servicios audiovisuales para las ponencias, asi como la realizaciéon de
actividades en formato hibrido, combinado presencialidad con digitalizacién.
Cuenta con disponibilidad para cualquier punto de Espafa y posee sedes
territoriales en seis provincias. El target suele conocerlos mediante plataformas
online y la formalizacion del pedido suele realizarse mediante el sitio web,

estando bien estructurado y con facilidad para encontrar aquello que se desea.

En definitiva, valorando las acciones puestas en marcha en el sector, aplicando

innovacion, gestionando los presupuestos y sabiendo anticiparse a los hechos,
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es posible afirmar que la viabilidad de Musicsan Events es correcta, augurandose

un futuro préspero.
5.4 Prevision de ventas

Previamente a la consecucion de las ventas, se plantea que el resultado
economico por cada actividad, servicio o producto vendido, debera ser superior
al 35% del desembolso corporativo, buscado siempre la mayor diferencia posible

entre ingresos y gastos.

Tras la reforma de actividades y métodos de trabajo, se obtendran ciertos gastos,
aunque seran reducidos debido a que es una sociedad ya constituida y los
planteamientos no distan de su actividad fundamental. Con todo ello, se prevé
un embolsamiento de 30.000 euros anuales para las arcas de Musicsan Events,
después de haber subsanado deudas con trabajadores, proveedores,

suministradores y demas obligaciones legales.

El objetivo es que para el segundo ejercicio anual se ingresen 45.000 euros,
habiéndose formalizado como organizacién referente en su ambito, afiadiendo
la recuperaciéon econdmica tras la pandemia. No obstante, no se plasma un
incremento estratosférico por culpa de la desaceleracion prevista para 2023, tal

y como auguran especialistas en finanzas (El Economista, 2022).

Como conclusion obtenemos la rentabilidad y viabilidad de afiadir estas pautas
a la entidad, brindando perspectivas halagliefas siempre que se trabaje de
manera organizada, anticipandose a los retos de futuro y adaptandose a las

necesidades de cada periodo.
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6. Estudio de mercado

Como bien establecen los insights®?, no solo se han valorado los datos a primera
vista, sino que se han aplicado mas medidas. Se plantean los puntos de
innovacion y posibles lineas de negocio ante expertos en la materia, consultando
para ello fuentes secundarias. Es decir, se ha desarrollado una investigacion a
partir de datos facilitados por el CEO de Musicsan Events, recopilando

informacion y aspectos muy valiosos.

Del mismo modo, se han consultado diversos informes, documentos y
estadisticas procedentes de fuentes oficiales y fiables, todo ello reflejado en el
apartado de referencias bibliograficas. Gracias a esta actuacion, se ha
conseguido una vision mucho mas amplia, confirmando quien es el target y
entendiendo qué valora, ademas de verificar la viabilidad del proyecto. Incluso
se ha extraido informacion de encuestas respecto al sector de eventos, cuya
fiabilidad esta avalada, ya que a partir de 40 respuestas o datos analizados, se

reconoce como muestra representativa (Galiana, 2022).

32 Insight: Puntos clave de percepcién de problemas y aplicacion de

actuaciones.
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7. Conclusiones

Analizando el Plan de Marketing para la microempresa Musicsan Events,
enfocado hacia la diversificacion, es posible afirmar que, trabajando arduamente
en la direccion correcta, atendiendo a las necesidades del mercado, aplicando
innovacion 'y benchmarking sobre la competencia, la compaiia puede

establecerse como referente.

El publico al que se dirige no ha dejado de efectuar celebraciones y eventos, si
bien algunos han disminuido, hay otras tipologias que han crecido en demanda,
algo positivo para la organizacion, la cual presenta gran capacidad adaptativa a
cada situacion. Cambiando el grueso de ingresos por celebraciones de corte
clasico hacia actos tecnoldgicos, se mantiene el caudal financiero a registrar,
aumentando incluso respecto al formato anterior. No se debe olvidar que nuestro
pais esta sufriendo los efectos de una crisis econdmica y social tras la pandemia

de COVID-19, interponiéndose en el desarrollo normal de su actividad.

El desempefio de sus servicios de manera adecuada, no es valido si no se
comunica al target, de ahi la importancia de plasmar acciones con tal propdsito,
como la presencia digital segmentada o la asistencia a congresos

especializados, cuidando la web corporativa y la comunicacién intrapersonal.

La reformulacién de la corporacion con aires innovativos reportara beneficios
cuantificables a partir de una escala temporal reducida, pues la constitucion ya
esta realizada y se cuenta con notorios medios, formacion y materiales para su

desempenio.

Atendiendo a todos los puntos descritos a lo largo del informe, se llega a la
hipétesis de que la PYME Musicsan Events sera viable, con la conviccion de que
disfrutara del éxito por un largo periodo, siempre que las variables estudiadas

permanezcan estables.
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Cronograma / Plan de accion

Este documento guia las promociones y acciones comunicativas, basandose en

la temporalidad, tipo de servicio y época del afio.

Bodas:

- Hoteles

- Salones/Fincas

- Restaurantes

Bautizos

‘Ene\Feb\Mar‘Abr‘I\/Iay‘Jun’JuI ’Ago’Sep‘Oct‘Nov|Dic|

Comuniones

Fiestas:

Fallas

Hogueras

Fiestas
patronales

Cumpleafios

Eventos
empresas

Reuniones
anuales

Cena Navidad

Campafia publicidad
Seguimiento accién publicitaria



