
4. FUENTE DE INGRESOS 
 
En nuestra empresa para percibir nuestros ingresos nos 
planteamos una triple estructura de recaudación de ingresos 
basado en distintos modelos tradicionales como la venta directa 
e inclusive de nuevos modelos como las suscripciones. Las 
fuentes principales estarían divididas en pago único de 
recaudación directa, creación de productos exclusivos por 
un precio mayor por exclusividad, y el uso de pagos recurrentes 
que generen un ingreso adicional.  
​ ​ ​ ​ ​ ​ ​ ​ ​             LOGO FLATYCON 

 
El pago único se fundamentará en el comercio 
directo de los productos, es una estrategia simple, 
la venta de uno de nuestros productos y el pago de 
este. Hemos realizado también una pequeña tabla 
basándonos en los muebles principales que 
venderemos, sus precios medios, y la cantidad 
media de muebles que se compra en un año. 
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INGRESOS VENTA DIRECTA 

Muebles Precio Cantidad Ganancia 

Sillas 100€ 2.000 200.000€ 

Mesas 75€ 1.000 75.000€ 

Estanterías 83€ 750 62.250€ 

Puertas 300€ 4.000 1.200.000€ 

   1.537.250€ 
 
Los productos exclusivos se sustentarán en 
la creación de modelos exclusivos; variaciones 
de los originales con un toque exclusivo que 
los diferencie de estos. Estos modelos se 
sacarán mensualmente y habrá una cantidad 
limitada de ellos, lo que aumentará el valor de 
estos. Será necesario un área de 
investigación, desarrollo e innovación para 
decidir cuál será el diseño de estos y cómo 
producirlos.  
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Finalmente nuestros productos contarán con unos seguros mensuales; cubrirán la 
posibilidad de posibles rupturas. Esto debido a que quienes cuenten con este 
seguro, podrán solicitar una reparación o cambio de su producto, en la casuística 
de que este se haya averiado. Pretendemos posicionar el precio de estos seguros 
en 20€ mensuales; y nos gustaría vender unos 2.000. 
 
El resultado total estimado quedaría de la siguiente manera: 
 
 

INGRESOS  

Venta directa Exclusivos Seguros  

1.537.250€ 100€ x 1200ud 20€ x 12meses x 
2.000ud 

TOTALES 

1.537.250€ 120.000€ 480.000€ 2.137.250€ 
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