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ECONOMÍA DE ESCALA

 A mayor volumen de usuarios los costes 
unitarios se reducirán y por tanto habrá más 
beneficios. (Con pocos usuarios los costes fijos 
suponen un gasto muy grande, en cambio, con 
muchos usuarios los costes fijos serán un gasto 

más repartido y por lo tanto más bajo).



COSTES FIJOS



Nuestros costes son únicamente fijos, ya que no hay 
dependencias entre coste y usuarios dados de alta.



Alquilamos un local para 
establecer una oficina central.

Localizado en Tordesillas, 
Valladolid.



La empresa necesita tener un vehículo para 
acudir a eventos o ferias relacionadas con las 

nuevas tecnologías.
También consideramos relevante la actual 

situación medioambiental, por lo que nuestro 
coche estará catalogado con una etiqueta 

ECO.



Para la utilización, gestión y 
control de la aplicación, 

necesitaremos un equipo 
informático de calidad para ir 

empezando en nuestro 
proyecto.



Calculado el coste del agua, tendremos un gasto 
mensual de 10 euros ya que no es recurso prioritario  

en nuestra empresa.



Necesitamos una fibra móvil ilimitada, ya que trabajamos a través el internet.
El precio son 79,92 €.



Aproximando el precio de electricidad al uso que lo 
daremos en el local, pagaremos alrededor de 400,00 

euros/año



INGRESOS



Con la estimación de 70.000 usuarios dados de 
alta en la aplicación calculamos que el 20% de los 
usuarios asistirán a clases online. De esos 14.000 

clientes ingresaremos 1€ de comisiones.
Respecto al contenido online, nuestra estimación 

es de que el 30% de los usuarios (21.000) 
realicen compras, por lo que ingresaremos 0,20€.



BENEFICIOS



El beneficio se calcula a partir de la 
resta de Ingresos Totales y los Costes 
Totales. Con nuestra estimación a un 
año calculamos que el beneficio se 

sitúa alrededor de 3.900€.



INVERSIÓN INICIAL
+

CAPITAL SOCIAL



Hemos decidido que para cubrir nuestra inversión inicial cada socio va a aportar al capital social 
10.000 euros, de esta forma conseguiremos un remanente de 9.440 euros para cubrir las posibles 

dificultades que se nos presenten en el arranque de la aplicación o en el futuro.



UMBRAL DE 
RENTABILIDAD



Con la fórmula del umbral de rentabilidad 
calcularemos cuántos clientes necesitamos 
el primer mes para que los ingresos totales 

se igualen a los costes totales.
En nuestro caso, no tenemos costes 
variables, por lo que utilizaremos la 

estimación de ticket medio.

Necesitaremos 27.606 compras para que el 
negocio sea viable en su plenitud (en el 

caso de que el 20% asista a clases online y 
el 30% compren contenido online).

Ticket medio: estimando que 14.000 
usuarios gastan 10€ (de lo que ingresamos 

1€) y 21.000 gastan 2€ (de lo que 
ingresamos 0,20), el ticket medio al mes es 

de 0,52€.


