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Resumen ejecutivo 
 

Dlinea Architecture & Design es un estudio de arquitectura luxemburgués en expansión y con el 
objetivo de abrir mercado en España, emplazando la delegación en Valencia. 

Para llevarlo a cabo de una manera controlada, resulta imperativo realizar un plan de empresa que 
analice la viabilidad económica y planifique las acciones y servicios ofertados, así como los roles del 
equipo. 

El elemento diferenciador que se tratará de potenciar es la experiencia internacional y el multilenguaje, 
que permitirá un acercamiento a los clientes de habla extranjera. 

 

 

 

 

Resum executiu 
 

Dlinea Architecture & Design és un estudi d'arquitectura luxemburgués en expansió i amb l'objectiu 
d'obrir mercat a Espanya, emplaçant la delegació a València. 

Per a dur-ho a terme d'una manera controlada, resulta imperatiu realitzar un pla d'empresa que analitze 
la viabilitat econòmica i planifique les accions i serveis oferits, així com els rols de l'equip. 

L'element diferenciador que es tractarà de potenciar és l'experiència internacional i el multillenguatge, 
que permetrà un acostament als clients de parla estrangera. 

 

 

 

 

Abstract 
 

Dlinea Architecture & Design is a Luxembourgish architecture studio in expansion with the aim of 
opening the market in Spain, locating their delegation in Valencia. 

To achieve it in a controlled manner, it is imperative to create a business plan that analyzes the 
economic viability and plan the actions and services offered, as well as the roles of the team. 

The differentiating element to be promoted is international experience and multilanguage, which will 
allow an approach to foreign-speaking clients. 
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1. Introducción 

1.1. Planteamiento del TFM  
 

El presente Trabajo Final de Máster trata de analizar y elaborar una estrategia para el proyecto 
empresarial real de la implantación de la delegación española del estudio de arquitectura Dlinea 
Architecture & Design.  

Este estudio es de aplicación práctica profesional. Gran parte de la información empleada se ha 
extraído de la documentación real de la empresa que se está utilizando actualmente, realizando las 
adaptaciones oportunas para facilitar la lectura del TFM. 

Si bien para la elaboración del TFM se ha realizado una investigación previa para ampliar los 
conocimientos sobre el mercado de la construcción, concretamente de las consultorías y estudios de 
arquitectura, metodologías de gestión de empresas, gestión de proyectos, etc, la redacción del 
documento sintetiza esta información y la acompaña de tablas y gráficos, con la finalidad de aligerar la 
lectura del TFM y ayudar a la comprensión del lector. El tiempo de lectura del documento estimado es 
de dos horas, profundizando en los datos aportados en el análisis DAFO, cuenta de resultados, etc. 

 

1.2. Objeto 
 

El objeto del presente documento es comprobar la viabilidad económica y operativa para la ejecución 
de un plan empresarial de un estudio de arquitectura en Valencia (España) mediante la implementación 
del siguiente Plan de Negocio. 

 

1.3. Objetivos 
 

Los objetivos generales y específicos del TFM están al servicio de los del proyecto de negocio. En otras 
palabras, su finalidad es que, empleando el plan de negocio planteado en dicho trabajo, se consigan 
los objetivos generales y específicos de la delegación española de Dlinea Architecture & Design a 
medio-largo plazo. 

 

Objetivo General  

Analizar la estrategia del plan de negocio de la apertura de la delegación española del estudio de 
arquitectura luxemburgués Dlinea Architecture & Design. 

Objetivos Específicos  

 Analizar el contexto económico global y específico del sector de la consultoría en España. 

 Definir una planificación estratégica a medio-largo plazo. 

 Definir los servicios ofertados. 

 Elaborar un plan de marketing y comercial. 

 Elaborar un estudio económico-financiero de los primeros dos años de vida de la empresa. 
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1.4. Alcance  
 

El presente TFM busca aplicar la materia aprendida durante el curso y en la investigación previa para 
desarrollar un plan de negocios de aplicación práctica con la finalidad de abrir un estudio de 
arquitectura en Valencia, comprendiendo los pasos a dar a corto-medio-largo plazo. 

 

1.5. Hipótesis 
 

El seguimiento del Trabajo de Final de Máster se realizará en la Universidad Politécnica de Valencia, en 
la Escuela Técnica de Ingenieros de Caminos, Canales y Puertos. El TFM, planteado de uso práctico 
para el desarrollo profesional de la autora, tiene como alcance el conseguir los objetivos específicos 
marcados en el punto anterior. Durante el desarrollo del plan de negocio se han ampliado y/o adaptado 
los objetivos por necesidades del proyecto y del contexto económico internacional tan peculiar del 
2020. 

Dado que no se trata de un trabajo de investigación, sino de aplicación práctica laboral, se han 
implementado los conceptos en el desarrollo del negocio al mismo tiempo que se redacta el TFM, por lo 
que parte de los datos aportados son reales. 

La época en la que se redacta el TFM coincide con la crisis sanitaria mundial del Covid-19, de especial 
afección en España. La incertidumbre y crisis económica derivada de ello afecta necesariamente al 
plan de negocio, especialmente a los puntos de planificación estratégica, plan de marketing y estudio 
económico-financiero.   

 

1.6. Metodología 
 

A Principios de 2020 surge la ocasión de empezar esta nueva etapa de emprendimiento. La autora del 
TFM decide dedicarse a tiempo completo a abrir mercado, tras llevar varios meses trabajando con esta 
idea en el tiempo libre al terminar la jornada laboral, pues surgieron nuevos proyectos que permitirían 
comenzar con comodidad.  

Las primeras semanas, además de trabajar en esos nuevos proyectos, se redactó una planificación 
estratégica y un plan económico-financiero para el primer año, que fue cumpliéndose los primeros 
meses de 2020 hasta que irrumpió la crisis sanitaria del Covid-19. Aprovechando el confinamiento en 
casa el equipo de Dlinea aprovechamos para renovar la imagen de marca para acometer una campaña 
de marketing tanto para España como para Luxemburgo.  

En el momento de comenzar la redacción del TFM la imagen de marca, página web y otras acciones de 
Marketing llevan tiempo ejecutándose, dando ya algunos frutos.  

Por el contrario, en lo referente al plan estratégico y estudio económico-financiero, se ha tenido que 
reelaborar, pues la incidencia de la emergencia sanitaria ha supuesto un gran impacto en Dlinea, 
especialmente a la delegación de Valencia. 

En adelante en el TFM utilizaremos documentos e información que ya tenemos elaborada, 
organizándola y estructurándola de una manera lógica para mejorar su comprensión, y también 
redactando nuevos documentos o herramientas que serán de utilidad para Dlinea, de manera que este 
trabajo tenga una aplicación directa.  
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1.7. Estructura de trabajo 
 

El tiempo de dedicación a la elaboración del TFM es de 2-3 horas diarias durante tres meses. 

Si bien hay documentos redactados específicamente para el TFM, hay otros documentos, plantillas, 
planificaciones y otras herramientas que son de aplicación práctica para Dlinea. 

En el momento de redacción del documento estamos sumidos a nivel mundial en la crisis sanitaria 
causada por el Covid-19, lo que supone una época de incertidumbre a nivel económico y social 
internacional. El contexto económico se ha visto alterado desde el comienzo de la pandemia y, por ello, 
hemos adaptado el plan de operaciones, estudio económico-financiero y el plan de marketing 
adaptándonos a la situación actual de la fecha de entrega del TFM. 
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2. Antecedentes 
 

2.1. Marco teórico 
 

En el momento de la redacción de este TFM nos situamos en plena crisis sanitaria causada por el virus 
covid-19. La incertidumbre, estados de alarma, confinamientos y toques de queda gobiernan el día a 
día a nivel social y económico internacional. 

En el marco de la Unión Europea y a día de hoy, España ha sido de los países más afectados 
económicamente por la pandemia de Covid-19, debido en parte a la rápida expansión del virus a 
finales de febrero y principios de marzo de 2020, conllevando al confinamiento y restricciones laborales 
y de desplazamiento. En la siguiente tabla de Datoscmacro (octubre 2020), observamos cómo en el 
segundo trimestre de 2020 el PIB de España cayó un 17,8% con respecto al trimestre anterior, aunque 
invierta su tendencia en el tercer trimestre, suponiendo un crecimiento del 16,7%.  

 

Tabla 01.  

PIB trimestral de España a precios de mercado y per cápita en 2020.  

 

Nota: Tomado de Expansión, octubre 2020, Datosmacro (www.datosmacro.com). 

 

Citando a Datosmacro (Octubre 2020) en España: Economía y demografía, 

 

 “España es la economía número 14 por volumen de PIB. Su deuda pública en 2019 fue de 
1.188.859 millones de euros, con una deuda del 95,5% del PIB está entre los países con más 
deuda respecto al PIB del mundo. Su deuda per cápita es de 25.119€ euros por habitante. La 
última tasa de variación anual del IPC publicada en España es de octubre de 2020 y fue del -
0,8%. España destaca por estar entre los países con mayor tasa de desempleo del mundo.” 

 

Para comprender cómo incide esta crisis en la economía española con respecto a la internacional, es 
necesario remontarse al escenario justo anterior a la pandemia. Los últimos años antes de la llegada del 
Covid-19 España estaba en crecimiento, recuperándose de la dura crisis económica de 2008 que 
golpeó a todos los sectores, siendo el de la construcción de los más afectados que sigue sin 
recuperarse. 

 

 

 

https://datosmacro.expansion.com/pib/espana
https://datosmacro.expansion.com/deuda/espana
https://datosmacro.expansion.com/ipc-paises/espana
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2.1.1. Crisis económica española de 2008 
 

Según el índice de crecimiento del Instituto Nacional de Estadística (2009), España era la cuarta 
potencia de la Unión Europea en lo referente al crecimiento económico sin precedentes en el país.Esta 
coyuntura la aprovecharon empresas y particulares para apostar por inversiones de mayor riesgo que 
en otras épocas anteriores. 

El 9 de agosto de 2007 es la fecha señalada como el inicio de la crisis económica a escala mundial, 
como consecuencia de la crisis de las hipotecas subprime, causa de que las principales entidades 
financieras suspendieran fondos de inversión por falta de crédito y se vieran obligadas a vender gran 
cantidad de títulos de otros sectores para promover la liquidez de sus cuentas. Ante esta situación, las 
bolsas de todo el mundo tuvieron fuertes caídas.  

Por las mismas fechas en España ya se temía el estallido de la burbuja inmobiliaria en la que el país 
estaba sumido desde finales de los años noventa, donde grandes grupos inmobiliarios sufrieron crash 
como Astroc y Llanera. 

El desempleo que fue generándose en años posteriores conllevó un abaratamiento del precio de la 
vivienda y que un gran número de personas no pudiesen hacerse cargo de sus hipotecas ni vendiendo 
los inmuebles. Para entenderlo, hay que tener en cuenta que durante la época de crecimiento 
económico los precios de las viviendas y otras construcciones se habían inflado mucho, saliéndose de 
lo considerado equilibrado con respecto a la inflación económica general. Por tanto, dado que muchos 
ciudadanos no pudieron pagar las hipotecas, se llevó a cabo un gran número de desahucios (600.000 
desahucios contabilizados en total durante la crisis, contabilizados en 2017). Datos del Instituto 
Nacional de Estadística (2017). 

  

Figura 01.  

Evolución del precio de la vivienda en España 1985-2012. 

 

Nota: Tomado de Evolución precio vivienda España 1985-2012, por Gallowolf, 2013 junio, INE, CC BY-
SA 3.0. 
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Sin entrar en detalles, los desencadenantes del pinchazo de la burbuja inmobiliaria y el desplome de 
los mercados financieros a nivel mundial provocaron una alta tasa de desempleo, empeoramiento del 
nivel de calidad de los españoles, desahucios, emigración para buscar trabajo fuera del país, deflación, 
recortes, reformas laborales, deudas, reformas constitucionales y medidas económicas de corrección. 

El INE (2017) indica que esta crisis se dio por terminada en 2014, aunque de manera desigual para los 
distintos sectores económicos del país. No obstante, a día de hoy seguimos recuperándonos de las 
consecuencias de la crisis, aunque algunas de ellas lograron estabilizarse tiempo después: 

 Protestas y huelgas generales 

 Aumento de la desigualdad, convirtiéndose España en el segundo país con mayor desigualdad 
económica de la Unión Europea, siendo superado sólo por Reino Unido. Los salarios medios 
anuales bajaron al mismo tiempo que los altos subían. 

 Demografía. La población empezó a descender en 2012, motivada principalmente por el 
aumento de la emigración. 

 Crisis alimentaria 

 Gran deterioro del sector de la construcción 

 Desgaste del bipartidismo. Como consecuencia de la corrupción política y la crisis institucional 
se manifestaron al alza nuevos partidos políticos que competían de manera significativa con el 
sistema bipartidista tradicional.  

 

Figura 02.    

Fotografía durante una huelga en Madrid en 2015. 

 

     Nota: Adaptado de Fotografía de una huelga en Madrid, por Suárez,  

     D., mayo 2015, El Confidencial. 

 

2.1.2. Años posteriores al final de la crisis en 2014 
 

España dejó atrás la recesión en 2014 pero no fue hasta 2017 que recuperó todo el Producto Interior 
Bruto perdido durante la crisis. INE (2017). 

Lentamente el mercado de la construcción fue levantándose de nuevo, aunque sin lograr recuperarse 
de la crisis de 2008. Hasta 2019 logró crecer de manera lenta pero estable, no obstante, durante el 
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2019 se comenzaron a atisbar señales de un estancamiento en el crecimiento del sector, temiendo una 
segunda crisis, más moderada que la anterior.  

Muchos empresarios comenzaron a tomar medidas conservadoras, preparándose para la segunda 
oleada de la crisis financiera. 

No obstante, esta temida segunda crisis no llegó a manifestarse como tal, pues a principios de 2020 
surgió una nueva amenaza a nivel mundial, la emergencia sanitaria por el virus Covid-19 o Coronavirus 
2019. 

 

2.1.3. Pandemia de Covid-19 de 2020 
 

En diciembre de 2019 se reportaron por primera vez en Wuhan (China) casos de personas enfermas 
con un tipo de neumonía desconocida. Tras estudiar los análisis se diagnosticó un nuevo virus, el 
SARS-CoV-2 (coronavirus del síndrome respiratorio agudo grave tipo 2), reconocido por la OMS el 11 
de marzo de 2020 como pandemia del Covid-19. Datos de la OMS (marzo 2020). 

La OMS (31 de diciembre de 2010) confirma que la enfermedad covid-19 suma más de 1,8 millones de 
fallecidos y más de 82,5 millones de personas afectadas a día de hoy. 

Sin embargo, se estima que estas cifras sean mucho mayores, pues para confirmar los casos es 
necesario realizar unas pruebas sanguíneas o de mucosa nasal específicas, y éstas no son de alcance 
a toda la población. Además, la manera de certificar los casos de afectados y muertes varía en cada 
país incluso en cada ciudad de cada país, por lo que las cifras no pueden ser exactas. 

Por lo que se conoce hasta la fecha, el virus se transmite de persona a persona a través de gotas de 
saliva emitidas al hablar, toser, respirar, etc. También puede contagiarse al tocar una superficie 
contaminada y luego llevarse las manos a la cara o a las mucosas.  

Como medidas de prevención que podamos hacer los ciudadanos encontramos el lavarse las manos 
con mayor periodicidad, cubrirse la boca al toser, el distanciamiento físico entre personas, uso de 
mascarillas homologadas, además del aislamiento y seguimiento de las personas sospechosas de estar 
infectadas.  Especialmente se recomienda a las personas que tengan enfermedades crónicas o 
respiratorias que tengan un mayor riesgo de contraer la enfermedad y que ésta se complique que 
permanezcan en casa lo máximo posible. 
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Figura 03.    

Fotografía tomada en una playa de Galicia en agosto de 2020  

 

Nota: Tomada de Un verano diferente, por López A., agosto 2020, La Voz de Galicia. 

 

Tratar los síntomas de los enfermos de Covid-19 provoca rápidamente la saturación de los sistemas 
sanitarios si no se aplican medidas de prevención y restricción, aunque esto afecte negativamente a la 
economía de los países y el estilo de vida de los ciudadanos. 

El impacto que ha tenido la pandemia a nivel mundial ha tenido un efecto socioeconómico global y sin 
precedentes. Actualmente hay un tercio de la población que se encuentra confinada en sus hogares o 
con restricciones de movimiento para evitar la expansión del virus, se han cerrado colegios y 
universidades en más de 124 países, viéndose la actividad económica reducida drásticamente, con su 
consiguiente aumento de desempleo.  

La incertidumbre sobre la fecha en la que comenzaran las vacunaciones masivas para atajar la 
expansión del virus o que se creen nuevas variantes del mismo ha impactado en la volatilidad del 
mercado de valores, así como en mercados financieros, de acciones, bonos y materias primas. Los 
fondos de inversión están expectantes a la espera de dar con una cierta estabilidad o fiabilidad del 
mercado, rebajar el riesgo, para acometer las inversiones en proyectos.  

Todos los sectores sociales y económicos y la Administración Pública se han visto afectadas 
negativamente, pero destacan la aviación, el transporte, la educación, la cultura (eventos, cines, 
teatros, etc) y especialmente la hostelería (hoteles, restaurantes, bares…), de gran importancia en 
nuestro país, dado el peso de la actividad turística en la economía española, que no ha podido salvar 
las temporadas de primavera-verano de 2020. 

Por la parte positiva, en este caso se ha detectado un descenso de la contaminación atmosférica, dada 
la reducción de viajes y el cierre de numerosas empresas.  

El Ministerio de Sanidad redactó el Plan de Vacunación contra la Covid-19 aprobado por el Consejo de 
Ministros en noviembre de 2020. La vacunación masiva comenzó el 27 de diciembre de 2020, con la 
vacuna de la farmacéutica Pfizer, priorizando los grupos de población más vulnerables como son los 



Plan de negocio para la implantación del estudio de 
 arquitectura Dlinea Architecture & Design en Valencia   

TFM MAPGIC – Curso 2020-21 

                                                                                                       16 
 

ancianos en residencias, el personal sanitario de residencias y de otros centros sanitarios, personas 
con discapacidad, mayores de 65 años y enfermos crónicos.  

Según la OMS (2020), la producción de la vacuna y su distribución está prevista para que durante los 
próximos 6 meses ésta llegue a nivel mundial. Es España se estima que para junio-agosto de 2021 
pueda haberse vacunado el 60-70% de la población, lo que supondría recuperar una nueva 
normalidad. 

 

Como es lógico, los confinamientos, cuarentenas, restricciones de movimiento y distanciamiento social 
ha supuesto que todas las empresas, sean del sector que sean, reestudien su manera de actual 
respetando los protocolos. En casos donde no han podido mantener la actividad al nivel anterior a la 
crisis, se han visto obligados a proceder a despidos, ERTEs, reducciones de jornada y/o adaptar los 
puestos de trabajo facilitando el teletrabajo.  

El teletrabajo es otra de las características que podemos clasificar como positivas de esta crisis, como 
una oportunidad de avance tecnológico y de conseguir más igualdad entre sexos. Las ventajas son 
tanto para los trabajadores como para las empresas. Por ejemplo, el tiempo de desplazamiento que se 
ahorra podría ser aprovechado para otras actividades, como ir al gimnasio, cuidar a la familia o trabajar 
un rato más, lo que aumenta su rendimiento y bienestar. Así los empleados se sentirán más a gusto en 
su puesto de trabajo, reduciendo el estrés y el absentismo laboral. La empresa puede reducir el tamaño 
de sus oficinas, reduciendo así los costes fijos. También al haber menos desplazamientos y estar en un 
espacio más conocido y con a priori menos riesgos, hay menos accidentes. Y una menor 
contaminación, que favorece a todos. 

Tampoco podemos ignorar las desventajas, como la posible desvinculación emocional del trabajador 
con la compañía, eliminación del ambiente laboral dificultad para el trabajo en equipo en determinados 
trabajos, aislamiento, reducción del aprendizaje grupal y vulnerabilidad ante ciberataques con la 
consecuente pérdida de confidencialidad. 

Obviamente el teletrabajo no se puede implementar en todas las actividades ni en todos los puestos, 
pero los que sí que son aptos y están haciéndolo están comenzando a vislumbrar las ventajas y 
quitándose prejuicios tales como “que la persona que está trabajando desde su casa rinde menos”. 
Esto puede favorecer que en un futuro las empresas sean menos reticentes a la hora de favorecer que 
los empleados soliciten el teletrabajo, si así lo necesitan para mejorar la conciliación familiar y laboral, lo 
que reduciría la brecha salarial entre hombres y mujeres. 

 

 

¿Por qué España ha sido de los países europeos más afectados? 

"Incluso dentro de un contexto de una recesión global históricamente aguda, España destaca", asegura 
Talavera, A., analista de Oxford Economics (12 de agosto de 2020). 

Las fuertes medidas de confinamiento y limitación de la movilidad de la ciudadanía implantadas por el 
Gobierno en primavera para reducir y controlar el número de contagios de covid-19 son una de las 
causas obvias de la profunda caída. "Pero la estructura de la economía [española] también es un factor 
clave para el impacto", Talavera, A. (2020).  

Talavera (2020) defiende que el estricto confinamiento en España explica por qué la caída del PIB es 
una de las más amplias del mundo, pero no por qué es significativamente mayor que en otros países 
que han implementado medidas de prevención similares, como Italia o Francia. Por eso para 
comprenderlo, apunta, hay que acudir a indicadores alternativos: 
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 Baja capacidad de teletrabajo:  

"Solo el 30% de los trabajos en España son susceptibles de hacerse de forma remota, un 
número que cae al 20% o menos en varias regiones [del país]", apunta el consultor, citando 
datos de la Organización para la Cooperación y Desarrollo Económicos (OCDE).  

Esto supuso que las medidas de confinamiento fueran más caras frente a otros países, porque 
un mayor número de empresas directamente no pudo continuar con su actividad, conduciendo 
a una caída más fuerte de la producción.  

 Un potente sector turístico 

Destaca que “el sector turístico representa en torno al 12% del PIB y el empleo en España, uno 
de los porcentajes más altos entre los países de la OCDE". A pesar de las medidas de 
seguridad impuestas para proteger el empleo, España no ha podido evitar el impacto negativo 
en el consumo.  

"El gasto de los hogares se contrajo un 20% en el segundo trimestre, duplicando las caídas 
vistas en Francia o EEUU". 

 El pequeño tamaño de las empresas 

Según el autor, el porcentaje de pequeñas y medianas empresas (pymes) es uno de los más 
altos de Europa, suponiendo éstas el 72% del empleo del país, frente al 66% de la Unión 
Europea.  

"Las empresas más pequeñas suelen tener reservas de efectivo muy limitadas y tienen más 
dificultades para acceder a una financiación favorable". Por tanto, añade, "la interrupción de los 
ingresos inducida por la pandemia es un golpe mortal para muchas de ellas".  

Además, el coronavirus supone una seria amenaza para "la supervivencia en el largo plazo" de 
muchas de estas empresas debido a su exposición al turismo. 

Oxford Economics (septiembre de 2020) calcula que “la economía española continuará siendo un 7% 
más pequeña a finales de 2020 con respecto a antes de la crisis. En sus previsiones tras el tercer 
trimestre de 2020, la Comisión Europea anticipó una caída del PIB en el conjunto del año del 10,9%, y 
un rebote del 7,1% en 2021.” Así, Talavera, A., avisa: "El camino de la recuperación será largo para 
España". 

 

2.1.4. Previsiones para 2021 
 

Ya hemos visto que la crisis sanitaria del covid-19 ha causado un receso en el progreso positivo en la 
recuperación económica del país tras la crisis del 2008, no obstante, se estima que para el 2021 las 
cifras en cuanto al PIB de España serán positivas con respecto al 2020, aunque con una recuperación 
más lenta que para otros países vecinos de la Unión Europea.  

 

 

 

 

https://www.eleconomista.es/gestion-empresarial/noticias/10689639/07/20/Siete-de-cada-diez-pymes-no-recuperara-las-ventas-prepandemia-hasta-la-segunda-mitad-de-2021-segun-Sage.html
https://www.eleconomista.es/gestion-empresarial/noticias/10689639/07/20/Siete-de-cada-diez-pymes-no-recuperara-las-ventas-prepandemia-hasta-la-segunda-mitad-de-2021-segun-Sage.html
https://www.eleconomista.es/economia/noticias/10650014/07/20/Bruselas-empeora-la-caida-de-la-economia-espanola-hasta-el-109-este-ano.html
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Tabla 02.  

Últimas proyecciones de crecimiento para la economía mundial 

 

Nota: Extraído de Actualización de las Perspectivas de la economía mundial, por FMI, octubre 2020.  

 

Según las proyecciones del FMI (2020): 

El grupo de economías avanzadas crecerá –8,0% en 2020; o sea, 1,9 puntos porcentuales 
menos que lo proyectado en abril. La actividad parece haberse visto más vapuleada durante el 
primer semestre del año que lo previsto, con indicios de distanciamiento voluntario incluso 
antes de la imposición del confinamiento. Esto hace pensar también en una recuperación más 
paulatina durante el segundo semestre, ya que es probable que persista el temor a la infección. 
Se prevén desaceleraciones profundas y sincronizadas en Estados Unidos (–8,0%); Japón (–
5,8%); el Reino Unido (–10,2%); Alemania (–7,8%); Francia (–12,5%), Italia y España (–12,8%). 
Se prevé que en 2021 la tasa de crecimiento de las economías avanzadas mejorará a 4,8%; en 
consecuencia, el PIB del grupo en 2021 se ubicará alrededor de 4% por debajo del nivel de 
2019. 
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En cuanto a las perspectivas a nivel mundial, “el crecimiento mundial está proyectado en –
4,9% en 2020; o sea, 1,9 puntos porcentuales menos que el pronóstico de la edición de abril de 
2020 de Perspectivas de la economía mundial (informe WEO). La pandemia de COVID-19 ha 
tenido un impacto más negativo que lo previsto en la actividad en el primer semestre de 2020 y 
la recuperación será, según las proyecciones, más gradual de lo que se había pronosticado. En 
2021, el crecimiento mundial está proyectado en 5,4%. Globalmente, eso significa que el PIB de 
2021 sería alrededor de 6½ puntos porcentuales más bajo que en las proyecciones publicadas 
en enero de 2020, antes de la pandemia de COVID-19. El impacto adverso en los hogares de 
bajo ingreso es particularmente agudo, y pondría en peligro el avance significativo de la lucha 
contra de la pobreza extrema logrado a nivel mundial desde la década de 1990.” 

“Según el pronóstico de base, la actividad mundial tocaría mínimos en el segundo trimestre de 
2020 y se recuperaría luego. En 2021, el crecimiento aumentaría a 5,4%; es decir, 0,4 puntos 
porcentuales menos que lo pronosticado en abril. Se proyecta que el consumo se fortalezca 
poco a poco el año próximo; se espera también lo mismo de la inversión, que sin embargo se 
mantendría atenuada. Se pronostica que el PIB mundial del año 2021 en su totalidad excederá 
apenas el nivel de 2019. 

 

Figura 04.  

PIB Mundial trimestral. 2019: T1=100 

 

Nota: Adaptado de PIB Mundial trimestral. 2019, por personal técnico del FMI, FMI, octubre 2020. 
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2.2. Análisis del mercado 
 

En el punto analizado se ha hecho un resumen del contexto económico social en el que se sitúa España 
a finales de 2020. Estamos en plena crisis sanitaria ocasionada por el Covid-19, tras unos años de 
estabilidad después de salir de la crisis de 2008 pero, ¿cómo afecta en concreto al sector de la 
construcción y a la profesión de arquitecto? 

En la crisis de 2008, el sector principalmente afectado fue el de la construcción, englobando el 
inmobiliario, por las consecuencias que tuvo el pinchazo de la burbuja inmobiliaria además de la crisis 
financiera a nivel mundial. La construcción pasó de ser un sector de gran influencia en la economía 
española que daba trabajo a una parte importante de la población, a paralizarse, excepto por el 
mantenimiento de edificios, reformas y gestión de activos inmobiliarios de entidades bancarias, 
procedentes de desahucios y pagos por hipotecas. Apenas se veían nuevas edificaciones.  

Las fábricas de materiales quedaron con stocks sin vender en almacenes, y las empresas de alquiler 
de maquinaria la vendieron a países extranjeros o la dejaron aparcada sin uso. 

Fue un golpe muy duro para el sector, tanto que en 2020 sigue recuperándose, sin llegar ni mucho 
menos a niveles de cantidad, calidad, precios y honorarios óptimos (sin pretender alcanzar los de antes 
del estallido de la burbuja). INE (2017). 

En estas condiciones llega la crisis sanitaria a un sector que, sin ser el más afectado esta vez, supone 
un paso atrás para la recuperación del mismo. No obstante, para los arquitectos y para Dlinea en 
concreto, las medidas como el teletrabajo ya se empleaban antes de los confinamientos, y la 
comunicación vía redes sociales, email, teléfono y Skype, ya eran habituales, por lo que en ese sentido 
no nos hemos sentido afectados.  

  

2.2.1. Sector de la construcción 
 

Conviene distinguir los dos tipos de actividades en el sector, que son la edificación y la obra civil. 
Dlinea se centrará en los proyectos de edificación, tanto residenciales como no residenciales, públicos 
o privados, de obra nueva, mantenimiento o reformas. 

Con respecto al volumen total de obras de construcción en España, el ratio entre obra de edificación y 
el de obra civil suele estar en torno a 70-30 en épocas de crecimiento económico. Pero este ratio 
depende del contexto económico ya que las obras de edificación se caracterizan por ser una parte 
para el mercado público y otra para el privado, mientras que la obra civil es mayoritariamente obra 
pública. Esto significa que en momentos de crisis hay menos inversiones privadas y el Estado suele 
aprobar proyectos de obra pública, lo que altera dicho balance de 70-30. Por ejemplo, en 2019 el ratio 
era aproximado a 53-47. Taltavull, P. (2001). 
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Figura 05.  

Tipos de obra en la construcción.  

 

Nota: Taltavull, P.  (2001). Economía de la construcción (p.24). 

 

La influencia del sector de la construcción en la economía española dista bastante de la que tenía en la 
primera mitad de la década de los años 2000. Por ejemplo, según el INE (2019), en 2006 su 
contribución al PIB español fue del 10.8%, pero en 2015 fue de 5,2%. En los años siguientes la 
actividad se ha ido recuperando lentamente, llegando a un 5,6% en 2018, no obstante, a finales de 
2019 la mayoría de indicadores económicos se revisaban a la baja, vaticinando un estancamiento del 
sector, con expectativas de crecimiento, pero más lento. INE (2019). 

La demanda de vivienda residencial se ha visto afectada estos últimos años por los elevados precios y 
por la incertidumbre alrededor de las hipotecas. Por otra parte, a principios de 2020 se esperaba que la 
actividad en la construcción para alquiler pueda experimentar un repunte dado el déficit de oferta que 
algunos desarrolladores inmobiliarios han identificado.  

Estos datos y expectativas se han visto truncados por la incertidumbre generada por la emergencia 
sanitaria del Covid-19, que irrumpió en el mercado español e internacional en marzo de 2020. 

La pandemia ha provocado que muchas obras se paralicen y/o ralenticen durante el confinamiento y 
los meses posteriores. Además, el brusco incremento del gasto público está poniendo a prueba a los 
mecanismos económicos a nivel nacional y comunitario, restando la capacidad inversora a los 
promotores públicos. También ha afectado a inversores privados, muchos prefieren permanecer 
expentantes a la espera de que la incertidumbre se disuelva, para reestudiar sus inversiones. 

En estos momentos estamos viendo que los precios en viviendas de obra nueva, de segunda mano y 
alquileres están a la baja, y que las entidades bancarias están aumentando los requisitos para 
conceder hipotecas a los clientes.  

Ante la duda recurrente de si esta crisis pueda suponer que el sector vuelva a los niveles precedentes 
vistos en 2008, recordemos que hay un factor distintivo, que es que en los últimos años no ha habido 
excesos de producción que se deba corregir para alcanzar la eficacia del mercado (oferta-demanda), 
por tanto, el golpe no sería tan duro. 
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Se trata de una crisis inédita que no tiene precedentes. Por el momento se estima un descenso en la 
producción del -11,5% en 2020, pero que a partir de 2021 comience a recuperarse hasta conseguir en 
2022 niveles similares a 2019, con la salvedad de que el sector de la construcción permanecería 
todavía un 3% por debajo de la media global de sectores. Euroconstruct (junio 2020). 

 

Citando el informe Euroconstruct (junio de 2020) que tratan sobre la situación y previsiones en España 
debido a la afección del Covid-19: 

 

“El sector construcción español ha operado con unas limitaciones en las obras que han sido 
superiores a las de bastantes otros países europeos, lo cual explica que la caída de producción 
que se espera para 2020 (-15%) también sea superior a la media. Se confía que parte de la 
obra no ejecutada en 2020 se acabará ejecutando en 2021, por lo que el rebote de la 
producción (+6%) sí será comparable al del resto de países. En cambio, tras haber agotado 
ese paquete de proyectos atrasados, la proyección para 2022 se vuelve mucho más moderada 
(+2,5%). En consecuencia, la producción al cierre de 2022 todavía será un 7,6% inferior a la de 
2019. Recuperar los niveles de 2019 sigue siendo un objetivo al alcance, pero necesitará un 
plazo más largo que el periodo de previsión de este informe.  

 

Figura 06.  

Evolución por subsectores en el mercado español. 

 

Nota: Adaptado de ITeC – Euroconstruct junio 2020, por Euroconstruct, junio 2020. 
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Figura 07.  

Producción del sector construcción por países 

 

Nota: Adaptado de ITeC – Euroconstruct junio 2020, por Euroconstruct, junio 2020. 

 

El informe del ITeC – Euroconstruct (junio 2020) afirma: 

“La edificación residencial tiene previsto retroceder -14% en 2020 y recuperarse a una media 
del +4.5% en 2021 y 2022, con lo cual la producción del 2022 aún se situaría un 6% por debajo 
de 2019. Por tanto, la vivienda sufrirá una versión algo más aguda de la crisis general del sector 
construcción. No hay que perder de vista que este mercado ya había tocado techo tras haber 
crecido de manera ininterrumpida durante seis años y que tendía a desacelerarse 
progresivamente antes de que el coronavirus entrase en escena. La previsión de noviembre 
contemplaba que la demanda residencial se mantendría pese al empeoramiento económico, 
algo que tampoco es cuestionado en exceso por la nueva previsión, lo cual contribuiría a evitar 
un colapso de los precios que sin duda amplificaría los problemas de este mercado. La travesía 
a través de las turbulencias será más plácida en países como Alemania, Austria y Polonia. En el 
otro extremo, Irlanda y Reino Unido experimentarán caídas muy extremas, con la salvedad de 
que Irlanda tiene expectativas de compensarlas con crecimientos igualmente potentes del 2021 
en adelante.  

La previsión para la edificación no residencial es parecida a la de la vivienda por lo que 
respecta al “shock” de 2020 (-15%) pero es algo más conservadora respecto a la recuperación 
de 2021 y 2022 (+3% anual promedio). Las circunstancias no invitan a la inversión: la pandemia 
ha comprometido los ingresos de multitud de empresas y administraciones públicas, a lo cual 
hay que sumar una recesión económica, breve pero intensa. Además, ninguno de los 
segmentos del mercado no residencial conseguirá escapar realmente a los efectos de la crisis, 
y algunos de gran peso específico se verán particularmente afectados. Este es el caso de las 
oficinas y, sobre todo, de la construcción comercial, la cual ya apuntaba al estancamiento en el 
pasado informe, y que ahora podría ser víctima de los cambios en los hábitos de consumo 
acelerados por la pandemia. La promoción no residencial pública, pese a las debilidades 
reveladas en los sistemas sanitarios y los cambios que habrá que efectuar en los sistemas 
educativos, a corto plazo solamente proporcionará un alivio limitado y local. Alemania no 
consigue situarse entre los países que esquivan la crisis, en parte porque ya no esperaba 
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crecer antes del coronavirus. Sin embargo, el Reino Unido sí que repite como país severamente 
afectado, tal como ocurría con la vivienda.” 

 

2.2.2. Sector inmobiliario 
 

El primer rasgo que destacamos del mercado inmobiliario es que sólo una pequeña parte de las 
transacciones son realizadas sobre inmuebles de nueva construcción. En tiempos de estabilidad 
económica se estima que anualmente surgen entre 1-3,5 viviendas de nueva planta por cada 100 del 
stock ya construido (viviendas de segunda mano).  

Como se muestra en la figura 08 sobre la tasa de compraventa de viviendas de obra nueva con 
respecto a las de segunda mano en la Comunidad Valenciana, la proporción entre viviendas nuevas y 
usadas cambia, dependiendo del periodo económico. Por ejemplo, durante la crisis de 2008 casi no se 
ejecutaban viviendas de nueva planta, pues los particulares que querían y podían mejorar su vivienda 
optaban por reformar la que ya tienen, pues suponía menor inversión y riesgo para la economía familiar. 
Los últimos años de la crisis de 2008, cuando el país remontaba lentamente, había una oferta de 
muchas viviendas en stock, que tuvo que agotarse antes de continuar con nuevos proyectos de 
edificación residencial de obra nueva.  INE (septiembre de 2020). 

 

Figura 08.  

Tasa interanual de compraventa de viviendas nuevas y usadas en la Comunidad Valenciana 

 

 

Nota: Adaptado de Informe de septiembre 2020, por INE, septiembre 2020, Epdata 
(https://www.epdata.es). 

 

http://www.epdata.es/
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Como peculiaridad en esta crisis del Covid-19, se está produciendo un incremento en la compra de 
viviendas fuera de la ciudad, tanto de obra nueva como de segunda mano, y reformas de viviendas 
para ampliarlas o abrir espacios aterrazados. Se debe a que durante los meses de confinamiento 
muchas personas han tenido dificultades para convivir en un hogar de reducidas dimensiones y sin 
espacios exteriores y los compradores están dando más valor a estas características a la hora de 
comprar vivienda. 

El precio de la vivienda ha fluctuado positiva o negativamente durante la última década, dependiendo 
del contexto económico del país. En la siguiente tabla vemos la evolución del precio de la vivienda en 
España, destacando el pinchazo de la burbuja inmobiliaria en 2008, la lenta recuperación desde 2014 y 
y un descenso nuevamente en 2020.  Tinsa (noviembre de 2020). 

 

Figura 09.  

Evolución del precio de la vivienda en España 

 

Nota: Adaptado de Índice Tinsa IMIE, por Tinsa, noviembre 2020.  

 

En cuanto al número de compraventa de viviendas en la Comunidad Valenciana, en la siguiente tabla 
vemos el marcado retroceso que ha supuesto la crisis sanitaria con respecto a 2019. Los datos son del 
segundo trimestre de 2020, que ha sido el periodo más afectado de esta crisis. Para los últimos meses 
de 2020 y el próximo 2021 las estimaciones económicas son más favorables, comenzando el proceso 
de recuperación. INE (septiembre 2020). 
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Tabla 03.  

Compraventa de viviendas en la C. Valenciana 

 

Nota: Extraído de Compraventa de viviendas en la C. Valenciana, por el Consejo General del Notariado 
y el INE, septiembre 2020, Epdata (https:// www.epdata.es). 

 

2.2.2.1. Mercado de competencia imperfecta 
 

Como particularidad del mercado inmobiliario, deducimos que es un mercado de competencia 
imperfecta, destacando estas causas: 

 Grado de heterogeneidad. No existen dos bienes inmuebles iguales, ya sea por su localización, 
planta, orientación, distribución, antigüedad, calidad de materiales, diseño, etc. Cuanto más único 
sea el bien, más se distanciará del mercado de competencia perfecta, incluso puede dar lugar a 
monopolios u oligopolios. Este es uno de los aspectos donde Dlinea quiere diferenciarse, aportando 
un diseño moderno exclusivo que de un valor añadido a la vivienda que sea apreciado por los 
clientes.  

 Largo proceso de construcción. Esta rigidez implica la falta de ajuste al mercado a corto plazo. Se 
suele intentar paliar ajustando el precio, pero siempre estará desajustada. 

 Opacidad. Es más sencillo poder comparar dos viviendas del mercado de obra nueva que del de 
segunda mano. Ni el interesado ni el vendedor conocen toda la oferta del mercado ni la magnitud. 

 Es un sector regulado por el Estado a través de normativas constructivas y ordenanzas urbanísticas, 
ayudas a la vivienda protegida, incentivos a las inversiones turísticas y políticas fiscales. 

 Altos costes de transacción tanto en tiempo como en dinero. 
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En lo que respecta a Dlinea, vemos una gran diferencia entre el tipo de proyectos residenciales que 
tenemos en Luxemburgo con los de España. En Luxemburgo la economía funciona bien, y el poder 
adquisitivo de los clientes es muy superior al de la media española. Por tanto, la demanda de viviendas 
de obra nueva o de reformas integrales con ampliaciones de viviendas unifamiliares es más alta que en 
España, con la diferencia añadida de que los consumidores en Luxemburgo son muy exigentes con 
respecto a los criterios de calidad y diseño y están dispuestos a pagar por ellos. Por el momento en 
España hay un número mucho mayor de reformas parciales de viviendas que de reformas integrales y 
obra nueva, y de calidad menor a la luxemburguesa. Traducido en rentabilidad, se puede resumir que 
los proyectos en Luxemburgo son más rentables y que, a su vez, los proyectos de obra nueva lo son 
con respecto a los de reformas. Además, en muchas reformas parciales no se requiere legalmente la 
firma de un arquitecto, lo que supone que haya menos consumidores dispuestos a pagar por este valor 
añadido. 

 

2.2.2.2. Agentes del sector inmobiliario 
 

Entre la estructura de agentes implicados en el sector inmobiliario, Dlinea tendrá que interactuar con la 
mayoría de ellos, ya sean como cliente directo o como agente interviniente en el desarrollo de los 
proyectos. El núcleo del cual surge la estructura de agentes es el usuario, y el resto se dispondrán en 
distintos niveles, dependiendo de la cercanía con el usuario. 

En la figura siguiente, adaptada de Faus J. y García, A., (2007), vemos los distintos niveles de agentes, 
señalando aquellos con los que Dlinea tendrá implicación, ya sean clientes directos o intervinientes en 
el proceso: 

 

Figura 10.  

Agentes del sector inmobiliario en relación con Dlinea.  

 

Nota: Elaboración propia a partir de Faus J. y García, A., 2007, El Libro Blanco del Sector Inmobiliario, 
Ministerio de Fomento.  
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2.2.2.3. Oferta y demanda inmobiliaria 
 

Conocer cómo se comporta la oferta y la demanda es fundamental para comprender cómo se 
comportan los mercados. En la crisis de 2008, el estallido de la burbuja inmobiliaria supuso que 
quedaran muchas viviendas sin vender, terminadas o no, así como materiales y maquinaria 
almacenados en los almacenes de las empresas que los comercializaban, sin poder venderse. Por el 
lado de la demanda, las personas no tenían un confort ni estabilidad económica como para invertir en 
la compra de una vivienda, y cuando lo tenían preferían mayoritariamente rehabilitar su vivienda 
habitual, pues conllevaba menos riesgo y menos inversión.  

Dicho en términos de oferta y demanda, la disminución de la renta de la población supuso un descenso 
de la demanda de viviendas, lo que provoca que el precio de la vivienda decaiga. En ese caso el 
efecto fue mucho más negativo por el aumento de oferta producido por el pinchazo de la burbuja 
inmobiliaria. Es decir, que el precio de la vivienda acusó una bajada muy marcada, como podemos ver 
en la figura siguiente: 

 

Figura 11.  

Deflación precios vivienda por disminución de la renta de los ciudadanos.  

 

 

Nota: Elaboración propia, 2020. 

 

El proceso de recuperación es muy lento, pues para que el sentido de la gráfica cambie y los precios 
aumenten, lo que incentivaría el sector, primero la sociedad ha de tener una estabilidad económica 
suficiente como para querer invertir en vivienda. Luego ha de agotarse el exceso de oferta o los activos 
de bienes inmobiliarios que quedaron vacíos o en propiedad de las entidades bancarias antes de 
construir nuevas viviendas que sean rentables y también agotar los stocks de materiales que quedaron 
sin usarse durante años en almacenes antes de fabricar nuevos.  

Este sector tiene una inercia marcada, por lo que un cambio brusco tardará meses o incluso años a 
tener una repercusión significativa. Por este motivo se considera que el sector de la construcción 
todavía no está recuperado de la anterior crisis de 2008, aunque la tendencia ahora es positiva, dirigida 
hacia la inflación del precio, como muestra la figura: 
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Figura 12.  

Inflación precios vivienda por aumento de la renta de los ciudadanos.  

 

Nota: Elaboración propia. 

 

Actualmente, en este periodo de incertidumbre y parón económico “puntual” provocado por la 
emergencia sanitaria del Covid-19, el sector de la construcción está aguantando el tipo, precisamente 
por la inercia que tiene. No obstante, se estima que los precios de la vivienda privada de segunda 
mano bajen durante los próximos meses, mientras que los de obra nueva se mantienen.  

Todavía es pronto para conocer cómo incidirá esta crisis en el mercado inmobiliario y de la 
construcción, en lo que refiere a oferta-demanda, pero sí que podemos intuir que si la población sigue 
disminuyendo su renta y aumentando la tasa de desempleo, la demanda bajará, ocasionando un 
exceso de oferta y por tanto, una bajada de precios para ajustarse a la demanda.  

 

2.2.2.4. Intervención del Estado en la Economía 
 

No todos los mercados tienen el mismo comportamiento ante las mismas circunstancias. Hay muchos 
aspectos que tienen efecto en las curvas de oferta-demanda y en muchos casos éstos impiden que el 
mercado llegue a alcanzar una asignación de recursos eficiente para alcanzar un bienestar óptimo en 
la sociedad.  

Cuando no se alcanza un punto eficiente dentro de la frontera de posibilidades de producción con las 
fuerzas de la oferta-demanda, decimos que se ha producido un fallo de mercado, viéndose el Estado 
obligado a intervenir.  

 

Algunas de las causas de intervención son las siguientes: 

 Las características propias de los bienes públicos. No otorgan el derecho al uso exclusivo de los 
ciudadanos, sino que son de todos. Por ello, este tipo de bienes de uso público han de estar 
presupuestados por el Estado, habiendo recaudado la financiación mediante impuestos a los 
ciudadanos.  
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 Las externalidades. Por ejemplo la contaminación causada por un exceso de producción. El Estado 
penalizará a las empresas que contaminen demás y favorecerá las más ecológicas. También 
publicarán normativa de obligado cumplimiento para ir corrigiendo progresivamente la 
contaminación en las actividades económicas (fábricas, transportes, energías, etc). 

 La competencia imperfecta y el poder de mercado. Hay tendencia a la aparición de mercados 
monopolistas y oligopolistas, y éstos están lejos de alcanzar la eficiencia social en la relación oferta-
demanda. Por ello el Estado tratará de suavizar estos mercados para favorecer la eficiencia óptima. 

 La falta de equidad en la distribución de la renta. Una de las características de los países más 
desarrollados es una relativa equidad entre la renta de sus ciudadanos, sin extremos muy marcados 
entre ricos y pobres.   

 

Tras ver resumidamente las causas principales que propician las intervenciones del Estado en la 
economía, estos son los objetivos que intentan conseguir con esas medidas: 

 Mejorar y fomentar la eficiencia económica. Por ejemplo reduciendo la competencia imperfecta de 
monopolios y oligopolios, reduciendo las externalidades negativas, fomentando la competencia a 
través de la Política de Defensa de la Competencia, etc. 

 Procurar la equidad reduciendo la polaridad de la población en ricos y pobres. 

 Propiciar la estabilidad y el crecimiento económico. Cuando hay un sector económico 
desfavorecido, el Estado suele aprobar presupuestos para realizar proyectos en ese sector, como 
manera de estimularlo. Durante la crisis de 2008 se favorecieron así los proyectos de construcción, y 
en estos momentos de crisis sanitaria, el Estado y las Autonomías están proponiendo programas y 
proyectos para estimular la economía del sector de la hostelería y turismo. También se están 
aprobando proyectos para el sector de la construcción, para que no descienda de nuevo y para que 
personas que trabajaban en el sector turismo puedan encontrar un trabajo en otro sector que no 
esté tan perjudicado por la emergencia sanitaria. 

 

2.2.3. Consultorías, ingenierías y estudios de arquitectura 
 

Una empresa consultora es aquélla que desarrolla un trabajo esencialmente intelectual y que tiene por 
objeto optimizar una inversión, ya sea en el momento de la toma de decisión, en el de la implantación 
de la misma o en el de la posterior gestión y explotación. Cañizal (1991). 
 

Dlinea ofrecerá servicios propios de consultoría, arquitectura e ingeniería, por lo que haremos una 
descripción de este tipo de empresas del sector servicios, que representa actualmente en torno al 60% 
del PIB mundial. CIA (2018). 

En España, este tipo de empresas quedan catalogadas en la clasificación nacional de actividades 
económicas (C.N.A.E.) mediante el código 711 que hace referencia a “Servicios técnicos de 
arquitectura e ingeniería y otras actividades relacionadas con el asesoramiento técnico”. 

En este sector, la inmensa mayoría de las empresas, alrededor del 98%, son PYMES o pequeñas 
empresas, lo que ha supuesto un punto débil a la hora de sobrevivir en los años más duros de la crisis 
del 2008 por razones entre las que destacan la falta de recursos para soportar largos periodos de 
decrecimiento, la falta de políticas que incentiven la calidad en detrimento del precio, el trato favorable 
a arquitectos de renombre con respecto a otros menos conocidos por parte de las administraciones 
públicas, el stock de viviendas existentes procedentes de la crisis de hace una década (stock que ya 
está terminado, pero supuso que durante varios años se construyeran pocas viviendas), precariedad 
laboral, despido de profesionales altamente cualificados, etc. 
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Por otro lado, el sector cuenta con fortalezas como la de estar consolidado en el país, impulsado por 
personal técnico de alta cualificación, adaptable a los cambios del mercado, y con la oportunidad de 
adaptarse a las TIC como herramientas de trabajo que mejoren la calidad y rendimiento de los 
servicios, lo que supondrá una ventaja competitiva imprescindible. 

Tradicionalmente las actividades del sector en el ámbito de consultorías e ingenierías se producían en 
el interior del país, pero durante la crisis de 2008 la internacionalización de los servicios supuso una de 
las estrategias que ofrecían ventajas competitivas con respecto a otras cuyo ámbito de actuación 
seguía siendo nacional.  

Según la FIDIC (International Federation of Consulting Engineers) (2020), cabe ser optimista en los 
momentos de crisis, pues muchas empresas han debido adaptar su estructura y poder mejorar para ser 
más competitivos. 

 

2.2.3.1. Factores de éxito o fracaso en consultorías e ingenierías 
 

La EFCA (European Federation of Engineering Consultancy Associations) expuso en su análisis sobre 
consultorías, ingenierías y estudios de arquitectura (2011) los aspectos que favorecían y que 
dificultaban el éxito de este tipo de empresas, dadas sus fortalezas y debilidades. Teniendo en cuenta 
que el sector está fuertemente atomizado, con una competencia agresiva en términos de precios y la 
falta de innovación, la EFCA nombra estos aspectos como determinantes para el éxito o el fracaso: 

 Conocimientos y habilidades técnicas 

 Integridad e interrelación con la sociedad 

 Valor añadido ofertado y rendimientos a precios ajustados 

 Independencia y orientación a los negocios 

 Planificación de soluciones, además de servicios de ingeniería 

 Habilidades comerciales 

 Adaptación del tamaño de las empresas 

 Innovación permanente del negocio 

 Fortalecimiento del negocio 

 Perfilar la industria 

 Liderazgo 

En cuanto a las demandas en las consultorías de ingeniería y arquitectura europeas, destacan los 
siguientes aspectos según la EFCA (2011): 

 Habilidades de diseño para sistemas de alto rendimiento 

 Habilidades de gestión para los procesos internos de las empresas 

 Las habilidades sociales y demandas de comportamiento 

 Capacidad de trabajo en equipo de todos los agentes implicados 

 Habilidades empresariales para los procesos externos 

 Habilidades de comunicación e idiomas 
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2.2.3.2. Estructura, trabajos y costes 
 

Algunas de las características que presentaba el sector de consultoría de ingeniería a final de la última 
década del siglo XX son las siguientes, consecuencia de los resultados obtenidos a partir de una 
encuesta realizada por Pellicer en el año 2000. Se presentan en este sentido aspectos como la 
estructura de costes de las empresas, segmentación del mercado o tipología de trabajos que 
desarrollan. 
 
Tabla 04.  

Estructura de costes de las empresas  

 
Nota: Pellicer Armiñana, E. El control de gestión en las empresas consultoras de ingeniería, 2001. 

 

El personal técnico constituye el mayor porcentaje (48%) en cuanto a la estructura de costes de este 
tipo de empresas. Este dato muestra la repercusión a nivel económico para una empresa la retención 
de un trabajador que esté formado y adaptado al puesto, pues al apostar por nuevos empleados hemos 
de tener en cuenta el periodo de adaptación y la correcta formación para desempeñar eficientemente 
las tareas.  

 

Tabla 05.  

Segmentación del mercado 

 

Nota: Pellicer Armiñana, E. El control de gestión en las empresas consultoras de ingeniería, 2001. 

 

En la tabla vemos que el porcentaje de oferta en el mercado privado en consultorías de ingeniería y 
arquitectura es menor que el público. No obstante, este dato incluye los servicios de ingeniería civil, 
que son mayoritariamente de ámbito público, siendo el privado más para edificación. Estos datos 
también fluctúan dependiendo de la situación económica del país, como hemos visto anteriormente.  
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Tabla 06.  

Tipología de trabajos desarrollados por las empresas del sector. 

 

Fuente: Pellicer Armiñana, E. El control de gestión en las empresas consultoras de ingeniería, 2001. 

 

En cuanto al tipo de tareas desarrolladas por las empresas del sector, vemos que casi la mitad de éstas 
se encargan de realizar estudios o proyectos. De ahí la importancia de desarrollar una metodología o 
procesos operativos para elaborar los proyectos de manera eficiente, pues será fundamental para 
conseguir la ventaja competitiva en ese aspecto y lograr los beneficios estimados (especialmente 
teniendo en cuenta la competitividad tan agresiva a nivel de precios que hay actualmente). 

 

2.2.3.3. Implementación de las TIC 
 

Desde hace unas décadas, las tecnologías de la información y comunicación están suponiendo una 
revolución en el modo de intercambiar o gestionar la información y documentación en las empresas, 
siendo cada vez más importante el adaptarse a los avances para no quedar atrás. Las ingenierías y 
estudios de arquitectura no son una excepción.  

En el año 2000 Rivard hizo un estudio en el que contaba con una encuesta realizada a más de 220 
empresas para determinar el impacto de la entrada de las TIC en la arquitectura e ingeniería en 
Canadá. En la siguiente figura vemos los motivos que detectó por los cuales las empresas del sector 
habían apostado por implementar las TIC. 

 

Figura 13.  

Motivos para la inversión en TIC en las empresas del sector  

 

Nota: Rivard, H., A survey on the impact of information technology on the Canadian architecture, 
engineering and construction industry, 2000. 
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Entre los motivos destacan los relacionados con mejorar la eficiencia en las tareas de producción como 
en administrativas, como medio de competencia frente a otras empresas. También sobresale la 
demanda de los clientes como otra de las razones para implementar las TIC. 

En la aplicación práctica para un estudio de arquitectura o una consultora, esto se traduce en emplear 
softwares avanzados y llevar a cabo unos procesos de calidad que sean utilizados en el día a día por 
todos los empleados. Por ejemplo: un proyecto de arquitectura realizado en el entorno BIM consigue 
reducir los tiempos de desarrollo del proyecto, con documentación gráfica más sencilla de gestionar, 
reducir el tiempo destinado a modificaciones, tener un modelo en 3D que conlleve una mejor 
visualización del proyecto para los clientes, conseguir tablas de mediciones que se actualizan 
automáticamente al modificar el modelo, tener un modelo en el que puedan trabajar varios 
profesionales a la vez y en distintas disciplinas, sin que unos interfieran en el trabajo de otros, etc. A 
priori parece muy favorable usar el entorno BIM en la elaboración de proyectos técnicos, pero su 
implementación en las empresas supone una gran inversión y tiempo de desarrollo, además de 
personal especializado en ello. 

Igualmente, para otras tareas de administración, gestión de proyectos, contabilidad, etc. adaptarse a 
los softwares recientes también supone un avance y mejora de la eficiencia. 

Según El-Mashaleh, M.S. (2007), Las empresas consultoras de arquitectura e ingeniería aumentan su 
productividad tras utilizar las TIC de una forma notable en términos de diseño y, en menor medida, en la 
gestión de la administración general y de proyectos: 

 

Figura 14.  

Variación de la productividad en las áreas de la consultoría tras las TIC.  

 

Nota: El-Mashaleh, M.S., Benchmarking information technology utilization in the construction industry in 
Jordan, 2007. 

La implementación de las TIC en las empresas, a pesar de las ventajas que tiene, también 
conlleva una serie de obstáculos, entre los que cabe mencionar la demanda de mejora 
continua, cada vez más exigente, los altos costes de inversión, un mayor requerimiento de 
conocimientos, la abundancia de información y riesgo de ineficiencia a pesar del esfuerzo. 

 

Tanto las ventajas como las desventajas las hemos observado en la implementación del uso del entorno 
BIM en la elaboración de los proyectos de arquitectura, que ha supuesto una revolución tanto o más 
importante que la que tuvo en su día el comenzar a diseñar proyectos con Autocad, pues en el caso del 
BIM, no afecta solamente en cuestiones de diseño, sino que la información analítica del modelo afecta a 
la gestión, además de llegar a más agentes implicados en los proyectos, no solamente a los arquitectos 
e ingenieros. 
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2.2.3.4. Recursos humanos 
 

En empresas consultoras de ingeniería, la clave de la producción son recursos humanos con 
conocimientos especializados, suponiendo más del 60% del coste productivo, siendo el resto de costes 
los relacionados con subcontrataciones y gastos generales. Pellicer (2007). 

Ya hemos comentado que para conseguir una ventaja competitiva con respecto a otras empresas es 
importante la implementación de las TIC, que mejoren la calidad de los proyectos, con mayor eficacia, 
o la internacionalización, pero no hay que olvidarse de que para conseguir un buen trabajo, no basta 
con tener los medios y una plantilla de empleados cualificados, hay que buscar también que éstos 
estén a gusto en su puesto de trabajo, que quieran trabajar allí, que estén motivados e implicados en 
los proyectos.  

Hecker (1996) propone estrategias para mantener la motivación de los empleados en empresas 
consultoras: 

 

Tabla 07.  

Estrategias a aplicar respecto a los recursos humanos de las empresas consultoras. 

 

Nota: Hecker,P.A., Human resources strategies for successful consulting engineering firms, 1996. 
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2.2.3.5. Adaptación al mercado y nuevos servicios 
 

Shafiuddin (2004) explica que el factor más importante y que más afecta al desarrollo de las empresas 
consultoras es el relativo a los clientes, por lo que las empresas deben centrarse en la consecución de 
la satisfacción de sus clientes. 
 
Muchos profesionales coinciden en que una empresa debe interactuar y colaborar con muchas otras 
organizaciones, incluyendo clientes, distribuidores, competidores, proveedores e instituciones de 
investigación para obtener información necesaria para desarrollar nuevos productos o servicios. Alam 
(2003). 
 
En el caso de las consultorías de ingeniería y arquitectura, la ventaja que hay con respecto a los 
clientes es que el trato es muy cercano con ellos, siendo en muchas ocasiones el propio técnico que 
elabora el proyecto el que mantiene la relación, lo que supone una oportunidad para evaluar qué 
servicios o qué aspectos son más apreciados o incluso pueden dar la idea de generar nuevos tipos de 
servicios más personalizados. 
 
 

2.2.3.6. Honorarios arquitectura 
 

Ya hemos comentado que la crisis económica de 2008 ha supuesto una degradación en los honorarios 
de los servicios de arquitectura. Hasta 2007 se empleaban los baremos orientativos del Colegio Oficial 
de Arquitectos de Valencia como una guía, a pesar de que dichos baremos estaban por debajo de los 
precios de mercado. Tras estallar la crisis, los precios bajaron de tal manera que a día de hoy siguen 
estando por debajo de los baremos orientativos del COAV. 

Debido a que Dlinea trabaja a nivel internacional, destacando proyectos en Luxemburgo, Francia, 
Bélgica y Alemania, resulta de especial interés estudiar los honorarios de los servicios de arquitectura 
en otros países. 

El Consejo Superior de Colegios de Arquitectos de España (2015), ha realizado un estudio comparativo 
de los honorarios profesionales en Europa. Para ello han tomado como referencia la redacción de un 
proyecto de ejecución y lo han comparado con Alemania y Francia.  

Debido a que en cada país el proyecto arquitectónico comprende distintas tareas, el primer paso ha 
sido homogeneizarlo, pues por ejemplo en España se incluyen tareas como el proyecto de 
instalaciones y estructuras, estudio de seguridad y salud, estudio ambiental, gestión de residuos, 
certificación energética, mediciones y cumplimientos de normativa, que en otros países se tarifican por 
separado del proyecto de ejecución de arquitectos. 

También se ha tenido en cuenta que, dado que el cálculo de honorarios va en relación al PEM de la 
obra, el coste de la construcción también varía entre los distintos países, así como el coste de vida. 

En conclusión, el CSCAE (2015) dice: 

“Como se decía al principio, a pesar de que las misiones del arquitecto son muy diversas en cada 
uno de los países europeos, con este estudio se ha demostrado la desigual remuneración de 
nuestros profesionales respecto a sus homólogos, teniendo en cuenta que el arquitecto español 
asume mayores responsabilidades.  
 
Estudio comparativo de honorarios profesionales en Europa - 14 - En primer lugar, resulta importante 
señalar que mientras en España lo realiza un único profesional, en otros países europeos, el 
Proyecto Arquitectónico sería la suma de tres proyectos: edificación, instalaciones y estructura, cada 
uno de ellos con honorarios cuya suma sería aproximadamente el doble que en España. Este dato 
se mantiene a cuando se tienen en cuenta las diferencias del coste de la construcción o el índice de 
nivel de vida entre España y Alemania o Francia. Esta diferencia se incrementa cuando se 
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consideran los datos sobre bajas de honorarios en las licitaciones públicas que, en España, 
alcanzan hasta un 30% de las bases de licitación mientras en otros países como Alemania, están 
limitadas.” 

 
2.2.3.7. Desafíos 

 

Según Peterson (2004), hay cinco grupos de factores que están cambiando el entorno en el que operan 
las empresas: tecnología de la información, la globalización, la consolidación, el talento disponible y la 
disminución de los recursos materiales.  

A estos factores convendría añadir otro a tener en cuenta, de carácter local en lo que refiere a la 
situación del sector de la construcción en la economía española, como es la innovación o creación de 
valor añadido para conseguir una ventaja competitiva sin caer en precios por debajo del precio de 
coste.  

Desafortunadamente estamos en una época difícil para el sector, lo que obliga a las empresas a 
reinventarse y buscar un nicho de mercado u otras estrategias que permitan su supervivencia. Peterson 
(2004). 

 

2.3. Dlinea Architecture & Design: Antecedentes 
 

En la actualidad Dlinea Architecture & Design es un estudio de arquitectura con la oficina situada en 
Helmsange, Luxemburgo. Ofrecen servicios de redacción de proyectos de arquitectura, interiorismo, 
dirección de obra, project management, diseño e ilustración.   

En cuanto a clientes, hay colaboraciones recurrentes con promotoras y constructoras locales, así como 
inversores de fondos inmobiliarios, clientes particulares, administración pública, etc. 

La empresa lleva un par de años en fase de crecimiento, pero en sus inicios en 2015 contaba 
solamente con el trabajo de una persona buscando abrir mercado en Luxemburgo. 

 

2.3.1. Inicios de la empresa en Luxemburgo 
 

En 2015 José Serrano fundó la empresa como Sociedad Limitada en Luxemburgo. Los inicios nunca 
son fáciles, en este caso, el hecho de fundar una empresa de servicios de arquitectura siendo 
extranjero de un país de lengua no francófona ni germana, supone una barrera a la hora de ganar la 
confianza de los clientes objetivo. Por suerte, en Luxemburgo el porcentaje de extranjeros en el país es 
muy elevado y los profesionales están acostumbrados a trabajar con personas no autóctonas.  

Las ayudas estatales luxemburguesas promueven el emprendedurismo, especialmente entre los 
profesionales más jóvenes. De esta manera pudo financiar los costes iniciales que, si bien no son 
elevados con respecto a otro tipo de empresas, sí que requiere unos gastos fiscales, equipo 
informático, alquiler de puesto de trabajo, publicidad, etc. 

Durante los primeros dos años de actividad, los proyectos eran de pequeño tamaño y presupuesto, 
como viviendas unifamiliares, reformas de casas, colaboraciones con ingenierías, estudios de terrenos 
y parcelas urbanas. Este tipo de proyectos permitía conseguir una estabilidad económica y dejaban 
tiempo para efectuar la actividad principal para el comienzo de la empresa, el marketing.  

Los primeros proyectos se consiguieron realizando múltiples visitas a promotoras, inmobiliarias, 
constructoras e ingenierías, publicitándose en la OAI (Ordre des Architectes et des Ingénieurs de 
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Luxembourg) y en la Cámara de Comercio, contactando con familiares, compañeros de trabajo, 
amigos, etc. 

De ahí en adelante las colaboraciones fueron más recurrentes, los clientes traían más clientes a que 
Dlinea les prestara sus servicios y los proyectos iban creciendo en presupuesto y envergadura. 

También se han hecho exposiciones de emprendedurismo en la Cámara de Comercio en Bruselas y 
entrevistas de televisión, que ampliaban la red de contactos. 

  

2.3.2. Cultura empresarial 
 

El inicio de la empresa surge debido a la motivación y vocación personal hacia la arquitectura, a pesar 
del contexto en plena crisis económica que dificultaba su desarrollo.  

Todos los miembros del equipo actual eligieron el camino de emigrar de España durante la crisis para 
poder ejercer su profesión de arquitectos y/o arquitectos técnicos, siendo en este caso Luxemburgo el 
lugar de destino. 

Conocemos las dificultades y la precariedad de nuestra profesión en esta generación, no obstante, en 
lugar de achantar la vocación, la fortalece, redirigiéndola hacia el emprendedurismo. 

Por ello, uno de los principios que tenemos es el respeto por el trabajador y por el sector. Estamos en 
un sector exigente que está en una época desfavorable, pero no por ello vamos a aceptar contratos 
desleales, ni vamos a contratar a nadie de manera ilegal o fraudulenta ni vamos a exigir que los 
trabajadores dediquen su tiempo libre a trabajar, como es tan habitual que suceda en los estudios de 
arquitectura, donde los arquitectos hacen jornadas de 10 -11 horas diarias de media (y con salarios 
bajos). 

Igualmente, en lo que respecta a los contratos de servicios, buscamos la honestidad profesional. No 
vamos a aceptar cualquier trabajo. Si vemos que los honorarios o la manera de trabajar es desleal o no 
cuadra con la filosofía de empresa, no lo aceptamos. Como profesionales, también queremos ser 
honestos con los clientes. En ocasiones ha sucedido que el cliente quiera un servicio que, tras 
analizarlo, hemos detectado que lo más óptimo es realizar una obra más sencilla, lo que supone menos 
honorarios para la empresa, pero es lo mejor para el proyecto. En esos casos la empresa ha recibido 
menos beneficios, pero el cliente ha quedado más satisfecho.  

 

 

2.3.3. Crecimiento 
 

Una vez alcanzada la estabilidad, poco a poco se ha conseguido realizar proyectos de mayor 
envergadura y mayor exigencia que los iniciales, para lo que está siendo necesario ampliar la plantilla 
de trabajo.  

Aunque la sede esté en Luxemburgo, también se está trabajando en proyectos en Bélgica, Francia y 
España, donde tenemos colaboradores que ayudan en las tramitaciones con las administraciones 
locales y direcciones de obra. 

Además, el tipo de servicios contratados también va en aumento. Los primeros años se realizaban 
sobre todo reformas de viviendas, viviendas unifamiliares y estudios de parcelas, pero ahora son 
proyectos de hoteles, delegaciones bancarias, edificios residenciales de mayor tamaño, gestión de 
proyectos de centros comerciales, de hoteles, etc. 
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2.3.4. Equipo  
 

El socio fundador, José Serrano, es arquitecto, de Valencia. Durante los primeros años de actividad de 
Dlinea conoció a Ramiro Muñoz, un aparejador con más de treinta años de experiencia. Formaron un 
equipo simbiótico donde cada uno aportaba sus competencias y contactos para poder abarcar 
proyectos más importantes. Tras un tiempo fue necesario ampliar el equipo donde se contrató a una 
arquitecta en Valencia y otro arquitecto en Luxemburgo. 

En estos momentos el equipo es: 

 José Serrano : socio fundador de Dlinea Architecture & Design. Arquitecto. Más de 10 años de 
experiencia en Luxemburgo. Como puntos fuertes destacan las habilidades sociales y el 
diseño. 

 Ramiro Muñoz: aparejador. Más de 30 años de experiencia en diversos países. Su experiencia en 
obra y contactos son de gran utilidad para la empresa. 

 Carla Serrano: arquitecta y project manager en Valencia. Más de 8 años de experiencia en 
España y Luxemburgo. Encargada de abrir mercado en Valencia y colaborar con proyectos en 
Luxemburgo, dada la experiencia de haber trabajado allí varios años. Puntos fuertes: gestión, 
BIM, organización e idiomas. 

 Jaime Kelly: arquitecto valenciano en Luxemburgo. 1 año de experiencia.  Especial interés en 
arquitectura de diseño. 

 

2.3.5. Delegación en Valencia 
 

Aprovechando el crecimiento de Dlinea y la facilidad del teletrabajo, se decidió intentar abrir mercado 
en la zona de Levante. Todavía no se ha establecido la empresa o delegación en Valencia como tal, 
pues el plan es progresivo. Los primeros encargos se facturarán como profesional autónomo, pero 
cuando se consiga una estabilidad, podremos dar el paso de establecer la delegación de Dlinea en 
Valencia, si el estudio financiero lo permite. 

Durante los primeros meses o años, la persona que esté en Valencia no dependerá exclusivamente de 
los encargos que consiga, sino que colaborará con la sede luxemburguesa mediante el teletrabajo. En 
este caso es factible porque la persona en Valencia tiene experiencia en Luxemburgo, conoce las 
normativas, el idioma y las gestiones administrativas, por lo que tiene una cierta autonomía a pesar de 
la distancia. 

La velocidad de desarrollo de la delegación valenciana de Dlinea dependerá directamente del volumen 
de trabajo y rentabilidad que tenga. Comenzaremos con una mínima inversión, enfocada en equipo 
informático y marketing, para luego buscar un local o puesto de trabajo en una oficina, gestionar la 
apertura de la empresa, etc.  

Lo veremos con más detalle en el plan económico financiero. 
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2.4. Análisis DAFO 
 

A la hora de definir los objetivos que queremos alcanzar, así como la estrategia y técnicas debemos 
tener muy presente qué puede ofrecer Dlinea con respecto al entorno y mercado actual. Analizar las 
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades nos dará una idea más clara y sintetizada de todos 
los factores que hemos ido analizando en los distintos capítulos para enfocar las acciones a 
emprender. Este ejercicio proviene de la herramienta empleada originalmente por Humphrey, A. S. e 
investigada en numerosas empresas durante los años 60, mejorando así la estrategia empresarial y los 
resultados de quienes la aplican desde entonces. El nombre original de este análisis es SWOT, 
proveniente de las siglas en inglés S de strengths, W de weaknesses, O de opportunities y T de 
threads. 

Factores a analizar: 

 Debilidades: deben ser controladas y superadas, pues son aspectos internos de la empresa que 
limitan la capacidad de desarrollo de las estrategias y constituyen una amenaza para el sector. 

 Amenazas: se refiere a las características del entorno que son capaces de impedir la 
implantación de una estrategia viable, reducir su efectividad o rentabilidad o incrementar los 
riesgos. 

 Fortalezas: de carácter interno en las empresas, se refiere a las capacidades y/o recursos que 
conllevan a una ventaja competitiva que puede dar oportunidades de negocio. 

 Oportunidades: condiciones del entorno que pueden dar al sector ventajas competitivas. 

 

En el análisis DAFO, se diferencian la parte interna de la empresa (fortalezas y debilidades), sobre la 
que se tiene un cierto control, y la parte externa (amenazas y oportunidades), que hace referencia a los 
aspectos relacionados con el mercado o contexto y sobre los que se tiene escaso o nulo control. 
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Tabla 08.  

Análisis DAFO Dlinea Architecture & Design. 
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Nota: Elaboración propia 

 

2.4.1. Debilidades 
 

Dlinea, como aproximadamente el 98% de las empresas de consultoría de ingeniería y arquitectura 
españolas, es una pequeña empresa, con las ventajas e inconvenientes que esto conlleva. Por ejemplo, 
son más susceptibles en periodos de crisis, debido a la falta de recursos, a la limitada diversificación 
de mercados y servicios que se pueden ofrecer y a la alta competencia de empresas similares. Datos 
según Melero Corell, F. J. (2012). 
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Al tratarse de una delegación del estudio de arquitectura en un nuevo emplazamiento, tan lejos de la 
sede principal en Luxemburgo, la cartera de clientes que se ha estado ganando durante este tiempo no 
van a ser los mismos que puedan solicitar servicios en Valencia. No obstante, los cuatro miembros del 
equipo son valencianos y tienen experiencia y contactos en esta zona. 

Igualmente, en principio habrá sólo un miembro de Dlinea trabajando en Valencia, aunque en caso de 
necesidad de apoyo participan otros trabajadores. 

Con el objetivo de reducir gastos fijos mensuales, los primeros meses de actividad no contaremos con 
una oficina o puesto de trabajo en un lugar visible al público. Como veremos en el plan económico-
financiero, en unos meses podremos buscar una oficina o puesto de trabajo en un local coworking. 

Somos un equipo multidisciplinar, pero de pequeño tamaño. Para ofrecer servicios de gestión integral 
de proyectos o para diversificar los mercados necesitaríamos otros perfiles como ingenieros de 
instalaciones o de estructuras. 

 

2.4.2. Amenazas 
 

La principal es la inestabilidad económica y la incertidumbre. El sector de la construcción sigue 
intentando recuperarse de la crisis de 2008, pero la crisis sanitaria actual de 2020 supone un paso 
atrás para dicha recuperación. Además del declive económico a nivel internacional, éste afecta a todos 
los sectores, creando una gran incertidumbre para los inversores.  

Esta incertidumbre, en el ámbito de las inversiones incide en el hecho de que tanto las empresas como 
las personas que quieran construirse su vivienda se replanteen el análisis de rentabilidad de las 
inversiones planeadas, dado que la incertidumbre conlleva riesgo. Por ello hay muchos proyectos que 
estaban a punto de comenzar que se han paralizado para reevaluar la inversión o clientes que se han 
echado atrás a la espera de que se solucione la crisis sanitaria. 

El sector de las consultorías en España no tiene el mismo reconocimiento que en otros países 
europeos. Cualidades como la calidad de los proyectos en todas las fases de desarrollo y en el 
resultado final son muy apreciados en otros países y están dispuestos a pagar precios más altos para 
poder garantizar dicha calidad. Este fenómeno se ha detectado tanto al trabajar para otras empresas 
como para clientes particulares, pero en España, aunque los clientes quieran proyectos de calidad, no 
siempre están dispuestos a pagar por ello, y prefieren optar por presupuestos más económicos. A nivel 
personal, desconocemos si esta característica que hemos detectado se debe a la falta de recursos 
económicos o si se trata de un factor cultural. Melero Corell, F. J. (2012) 

Un servicio que está floreciendo en las constructoras es la de los “llaves en mano”, que consiste en 
llevar una gestión integral de los proyectos desde su inicio hasta su finalización, incluyendo la gestión 
de la construcción. Para los estudios de arquitectura o ingenierías este servicio es una amenaza porque 
las constructoras cuentan con su propio equipo de técnicos que elaboran los proyectos, en lugar de 
externalizar las tareas. Melero Corell, F. J. (2012) 

 

2.4.3. Fortalezas 
 

Dlinea tiene experiencia a nivel internacional, lo que abre puertas fuera de las fronteras españolas. En 
este aspecto, el poder comunicarnos en español, francés e inglés nos supone una ventaja competitiva y 
nos facilita el internacionalizar los servicios. 

Los servicios que ofrecemos en Project Management aportan un valor añadido con respecto a otras 
empresas consultoras que ofrecen servicios de ingeniería y arquitectura básicos. 
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Si bien en principio solamente hay una persona trabajando en Valencia y los otros miembros están en 
Luxemburgo, todos colaboran en las acciones comerciales para buscar clientes y proyectos en 
Valencia.  

Igualmente, los cuatro miembros tienen experiencia, contactos, y estamos formados en el entorno BIM. 
Además no tenemos todos el mismo perfil de arquitecto, pues uno es arquitecto técnico con más de 35 
años de experiencia en obra. 

Durante las épocas en que la carga de trabajo en Valencia sea menor, el trabajador colaborará en la 
redacción de proyectos en Luxemburgo, por lo que no estará parado. De la misma manera, cuando 
haya picos de trabajo se podrá apoyar del equipo luxemburgués para descargar tareas. 

En el punto de las debilidades comentábamos que en estos momentos no tenemos una oficina cara al 
público en Valencia. También tiene su punto positivo, que es el de ahorrar gastos fijos de alquiler de 
puesto de trabajo, servicio telefónico, internet, transporte, etc. 

Dlinea tiene un portfolio de obras de edificación de diseño moderno ejecutadas, que pueden ser 
atractivas a la vista si tratamos bien las imágenes y las publicamos en redes sociales. 

 

2.4.4. Oportunidades 
 

Como consecuencia de la precariedad laboral y falta de oportunidades durante las crisis económicas, 
profesionales altamente cualificados se vieron obligados a emigrar a otros países o a cambiar de sector 
profesional. Como dato informativo según Melero Corell, F. J. (2012), entre 2009 y 2010 la oferta de 
empleo cualificado en este sector cayó a la mitad. Si bien estos datos son negativos para el presente y 
futuro del sector de la construcción, para Dlinea supone una oportunidad en el sentido en el que se ha 
reducido la competencia. 

Otra de las debilidades del sector que se puede convertir en oportunidad para Dlinea es el hábito de 
trabajar sobre encargos concretos que pide el cliente, pues este hábito favorece que las empresas se 
limiten a responder a las necesidades que buscan los clientes, pero no a plantear nuevas posibilidades 
o vías de negocio. 

En estos momentos estamos en previsión de colaborar en varios proyectos, tanto en Valencia como en 
Luxemburgo. En Valencia, dichos proyectos son de Project management, que podrían aportar trabajo 
durante los próximos tres años, pero su comienzo se ha aplazado debido al Covid-19. 

Todo el equipo participa en las actividades comerciales de Dlinea, tanto para Luxemburgo como para 
Valencia. En la planificación semanal, todos tenemos un tiempo dedicado a comercialización, 
especialmente la persona situada en Valencia. 

Los años posteriores a la crisis económica de 2008 hubo un stock de viviendas tanto de obra nueva 
como de segunda mano que rondaba los tres millones de viviendas por vender, lo que agravó la 
recuperación del sector, pero se estima que en 2018 se agotó la mayor parte de este stock, dando 
oportunidades a los estudios de arquitectura e ingenierías de elaborar nuevos proyectos. INE (2018). 

Las alianzas con otras empresas del sector, como puedan ser promotoras, inmobiliarias, constructoras 
u otras consultorías o ingenierías pueden aportar nuevos modelos de negocio y contratos de mayor 
importancia que si cada empresa actúa por separado. 
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2.4.5. Propuestas estratégicas  
 

Una vez realizado el análisis DAFO y antes de definir los objetivos en el plan estratégico y en el plan de 
marketing intentaremos potenciar las fortalezas y aprovechar las oportunidades, al mismo tiempo que 
prestaremos atención a las amenazas y con el tiempo atendiendo las debilidades para que dejen de 
serlas. Existen herramientas que servirán de ayuda para organizar las estrategias, como son la matriz 
CAME y el DAFO cruzado: 

 

 Matriz CAME (Corregir, Afrontar, Mantener t Explotar) 

Partiendo de la matriz DAFO, se proponen ideas para tratar punto a punto, enfocándonos en corregir 
las debilidades o hacerlas desaparecer, evitar que las amenazas puedan convertirse en debilidades, 
proponer acciones para seguir contando con las ventajas competitivas y acciones que llevar a cabo 
para aprovechar las oportunidades y convertirlas en fortalezas. 

 

Tabla 09.  

Matriz CAME Dlinea Architecture & Design. 
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Nota: Elaboración propia 

 

 DAFO cruzado 

Sin entrar en profundidad a analizar el DAFO cruzado de Dlinea, sí que vamos a explicar que existe 
esta herramienta de análisis, que consiste en estudiar la interacción entre los factores que componen la 
matriz DAFO y actuar dependiendo del tipo de estrategia que queramos afrontar. Humphrey, A. S. 
(1960).  

Estrategias: 

- Estrategias de supervivencia (DA) (Debilidades – Amenazas): relaciona las debilidades del sector con 
el entorno y las amenazas existentes. 

- Estrategias de reorientación (DO) (Debilidades – Oportunidades): estudia la interacción entre las 
oportunidades dadas por el entorno y las debilidades propias del sector. 

- Estrategias defensivas (FA) (Fortalezas – Amenazas):  relación entre las amenazas existentes y las 
fortalezas.  

- Estrategias ofensivas (FO)(Fortalezas – Oportunidades): las fortalezas de la empresa o del sector en 
relación a las oportunidades propias del entorno. 
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3. DLINEA Architecture & Design: Servicios ofrecidos 
 

3.1. Project Management  
 

La función de gestionar el proyecto desde el comienzo del encargo hasta la finalización de la 
construcción corresponde a la figura del Project Manager, que se encarga del control de costes 
económicos, planificación, información, intermediación entre los distintos agentes, control de 
documentación, etc.  

Se trata de una figura neutra que aboga por conseguir que el proyecto se desarrolle cumpliendo el 
plazo y la calidad, resolviendo los conflictos y posibles sobrecostes que puedan surgir. Para que pueda 
cumplir su función de manera óptima es importante que sus decisiones sean neutrales, sin favorecer a 
alguna de las partes implicadas en el proyecto por beneficio propio, como podría darse si la misma 
empresa que realiza la gestión del proyecto también hace el papel de proyectista y dirección 
facultativa. 

En edificación se suele contratar este servicio cuando hay proyectos de gran tamaño y presupuesto. 
Para proyectos más pequeños las responsabilidades de la gestión del proyecto suelen absorberse 
dentro de las tareas de los arquitectos proyectistas, dirección facultativa, promotores y jefes de obra. 

Es muy común que haya empresas promotoras extranjeras o de otras ciudades que tengan proyectos 
en zonas alejadas de sus emplazamientos. Muchas veces deciden contactar a técnicos que residan 
cerca de esos proyectos para contratarles sus servicios para esos proyectos, en lugar de desplazar a 
trabajadores que tengan ya contratados en sus sedes. De esta manera también se aseguran de tener 
experiencia con las administraciones, reglamentos, cultura o contactos de la zona, lo que facilitará la 
gestión. 

En Dlinea ya tenemos experiencia en este tipo de clientes. Hemos detectado que en España resulta 
más rentable con diferencia gestionar un proyecto que elaborarlo, tanto a nivel de tiempo dedicado 
como de honorarios. Por ello, será el tipo de tareas que intentaremos favorecer, por encima de 
proyectos de arquitectura. En Luxemburgo también es más rentable la figura del Project manager que 
la del arquitecto, pero la diferencia no es tan acusada como en España. 

 

3.2. Proyectos de Arquitectura y Urbanismo 
 

Con proyectos de arquitectura estamos abarcando un abanico de funciones entre las que se incluye: 
análisis de parcelas (de especial interés para promotores inmobiliarios), ejecución de viviendas 
unifamiliares, reformas, diseño de interiores, edificación residencial plurifamiliar, edificación no 
residencial, urbanismo, tasaciones, proyectos de actividad, etc. 

Dlinea puede implicarse en todas las fases del proyecto, desde la idea inicial hasta la finalización de la 
obra, o si se prefiere, realizar sólo una parte. Por ejemplo, puede haber un cliente que encargue la 
elaboración del proyecto de ejecución de una vivienda para solicitar el permiso de construcción de la 
misma y que luego no quiera contratar la dirección de obra. O al revés, que teniendo el permiso de 
construcción con un proyecto realizado por otro arquitecto, quiera que Dlinea sea la dirección 
facultativa.  

Como veremos en la sección de Marketing, Dlinea ya tiene proyectos atractivos que mostrar a los 
clientes, lo que nos facilita la apertura al mercado español, pues no partimos de cero. Dicho de otra 
manera, no tenemos la necesidad de realizar proyectos o tareas que ni sean rentables ni tengan valor, 
podemos ser más selectivos con el tipo de proyectos que entren. 
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Un ejemplo real ocurrido hace unos meses. Un cliente solicitó un presupuesto para un proyecto de 
actividad. El precio que le propusimos era un 30% menor al de los baremos de honorarios del Colegio 
de Arquitectos de Valencia de 2007 y al precio que dan otros compañeros de profesión que se dedican 
de manera autónoma tras haberles consultado el caso concreto. Si bien el precio ya era bajo, nos 
convenía para meter cabeza en el mercado. Pero el cliente lo rechazó explicando que había solicitado 
presupuesto a un arquitecto joven que había terminado la carrera este año y era una tercera parte del 
de Dlinea.  

Dlinea, al tener un portfolio de obras realizadas y varios proyectos en curso, no necesita rebajar los 
precios hasta tal punto, no vamos a ser competencia desleal hacia la profesión. 

 

3.3. Dirección Facultativa 
 

Esta función se realizará desde la oficina de Valencia para los proyectos de la zona de Levante y en 
Luxemburgo para la zona cercana, con los desplazamientos necesarios para las visitas de obra y 
gestiones varias. Para los proyectos en otras ciudades más lejanas contratamos a arquitectos 
colaboradores que residan allí, como es el caso de un proyecto en París y otro en Bruselas. 

 

3.4. Construction Management 
 

Dado que en el equipo, además de arquitectos hay un arquitecto técnico con amplia experiencia, éste 
se encarga de la función de construction manager o jefe de obra. En estos momentos ejerce esta 
función a tiempo compartido entre Luxemburgo y Lérida, pero si en Valencia se le necesita, podemos 
organizarnos para que pueda colaborar. 

Se encarga, junto a la dirección facultativa, de velar por la calidad de la obra y del cumplimiento de los 
proyectos de ejecución, controlando la entrada de materiales, instalación de los mismos, desarrollo de 
los trabajos, aprobación de certificaciones, precios contradictorios, etc. Para que funcione 
correctamente, es necesario que este recurso pase el mayor tiempo posible en obra. 

 

3.5. Diseño gráfico e ilustración 
 

Si bien a priori puede parecer que el diseño gráfico e ilustración están fuera de las funciones propias 
de los arquitectos y aparejadores, la realidad es que tener competencias en estos aspectos suponen 
un punto diferenciador que puede hacernos destacar con respecto a la competencia. 

En proyectos de arquitectura se pueden aplicar conceptos de diseño gráfico a la hora de presentarse a 
concursos, con el grafismo del panel, de los planos y de las ilustraciones mostradas, también se 
pueden crear ilustraciones que se integren en los renders hiperrealistas de los proyectos y trabajar en 
la imagen de marca de otras empresas.  

Por ejemplo, un restaurante que quiera renovar su local y su imagen de marca. Dlinea puede 
encargarse del pack completo: proyecto de diseño del restaurante, imagen de marca, rotulación, 
proyecto de actividad y dirección facultativa. Incluso realizar ilustraciones exclusivas para la decoración 
del local. 

Como veremos en el punto del Marketing, en la página web ya se está mostrando esta faceta de diseño 
integrando ilustraciones propias, igual que el diseño del logotipo y la imagen de marca de Dlinea. 
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4. Plan de operaciones 
 

Como estrategia en general, dado que el tipo de proyecto empresarial no requiere una inversión inicial 
elevada y que se puede desempeñar el trabajo desde casa con el equipamiento adecuado, 
comenzaremos con una inversión centrada en el equipo informático y marketing, para luego ir 
dedicando mayor o menor inversión dependiendo de los beneficios de la empresa. 

 

4.1. Aspectos administrativos y legales 
 

La sede luxemburguesa es una SARL Unipersonal o Societé À Responsabilité Limitée Unipersonelle, 
traducido al español como Sociedad unipersonal de responsabilidad limitada, cuyo socio único es José 
Serrano.  

En Luxemburgo, SARL es la modalidad de empresa fiscal más habitual, se calcula que más del 70% de 
empresas están escritas bajo esta modalidad.  

Pero para lo que nos afecta en este plan de negocio, nos centramos en el desarrollo de la delegación 
española de Valencia.  

Dado que la profesión de arquitecto, en concreto, los servicios que ofrecemos, pueden desarrollarse 
como profesional independiente, en el plan de operaciones contemplaremos el trabajar como autónomo 
los primeros meses o año. Para ello, en el momento de emitir la primera factura se dio de alta en el 
Impuesto de Actividades Económicas en Hacienda.  

En cuanto el flujo de trabajo sea estable procederemos a formalizar fiscalmente la empresa, 
inscribiendo Dlinea Architecture & Design como Sociedad Limitada, siendo completamente 
independiente fiscalmente de la sede luxemburguesa. A grandes rasgos, las sociedades tienen 
algunas ventajas, sobre todo fiscales, por ejemplo, una SL tributa al 25%, frente al 45% máximo de un 
autónomo, dependiendo de si la cantidad facturada es alta. Sin embargo, requieren un capital para 
empezar (3000€) y son más caras de gestionar mensualmente.  

 

4.2. Localización de la empresa 
 

Originariamente la localización de Dlinea es Luxemburgo, concretamente en la dirección 42 rue de 
Helmsange, Luxembourg. Hay alquilada una oficina con espacio para 4 puestos de trabajo, una sala de 
reuniones, cocina-comedor, trastero y 4 plazas de aparcamiento. Tres de los miembros del equipo 
trabajan presencialmente en la oficina. 

Para la delegación de Valencia, en principio se trabaja desde casa, en una habitación habilitada como 
despacho. En caso de tener reuniones con clientes o técnicos, alquilamos oficinas en espacios 
coworking o nos desplazamos a las oficinas del cliente.  

El hecho de tener una oficina podría suponerse como una inversión, pues el tener un puesto físico 
visible al público aporta una mejor imagen de la empresa y sería más visible, atrayendo a clientes. Pero 
implica unos gastos fijos mensuales que en estos momentos no podemos soportar y preferimos 
centrarnos actualmente en ser eficientes. Por ello, el alquilar una oficina o puesto de trabajo fuera de 
casa lo contemplamos para un futuro, dependiendo de la estabilidad y rentabilidad de la delegación.  

El precio medio estimado para el alquiler de un puesto de trabajo con acceso a salas de reunión en un 
espacio coworking en una localización céntrica en Valencia es de 150€ mensuales aproximadamente. 



Plan de negocio para la implantación del estudio de 
 arquitectura Dlinea Architecture & Design en Valencia   

TFM MAPGIC – Curso 2020-21 

                                                                                                       50 
 

4.3. Producción 
 

4.3.1. Equipamiento y Software  
 

En la sede luxemburguesa se cuenta con el equipamiento necesario para desempeñar las funciones, 
como ordenadores con la potencia requerida, softwares con licencia legal, plotter, impresora, coches 
para desplazarse, medidores láser, cámara fotográfica, equipos de protección individual para ir a obra, 
etc.  

En Valencia se ha invertido en la compra de un ordenador, un monitor, impresora y compra de licencias 
de Windows, Microsoft Office y MS Project. Además de fungibles varios, que valoraremos en el plan 
económico-financiero. Otro equipamiento que tenemos de antemano y no ha sido comprado a 
propósito para la empresa pero le damos uso para ello son teléfono móvil con tarifa de datos y llamadas 
ilimitada, cámaras fotográficas, medidor láser, calculadora, accesorios de ordenador, mesa de 
escritorio, silla, etc. 

En cuanto a los softwares de diseño, en un principio usamos en Valencia programas de licencia abierta 
o con un coste reducido, como Draftsight, Gimp, Sketchup o Smartsheet. No obstante, una de las 
primeras inversiones que haremos cuando el volumen de trabajo aumente será comprar o alquilar 
licencias de las herramientas más utilizadas como Photoshop, Autocad, Revit, Lumion, etc. Estas 
últimas tienen un coste elevado pero su potencia facilita el trabajo, aumentando el rendimiento y la 
capacidad de respuesta. 

A la hora de amortizar los gastos del equipo informático, suponemos una amortización del ordenador 
de 4 años y 6 años para la impresora y el monitor. Otros accesorios como ratones, teclados, 
calculadora, etc, los estimaremos como fungibles.  

Dependiendo del tipo de software, se contará como un gasto fijo mensual/anual o como amortización. 

 

4.3.2. Procesos para gestionar el tiempo y eficiencia 
 

Realizar un seguimiento sobre el tiempo dedicado a cada proyecto y a cada actividad dentro de la 
empresa es fundamental para poder tenerlo en cuenta a la hora de calcular los honorarios para 
próximos proyectos, además de para controlar si el tiempo dedicado a los proyectos en curso es 
acorde a los honorarios solicitados al cliente por ese trabajo (lo que nos da una idea sobre la eficiencia 
en esa tarea). 

La herramienta que estamos utilizando para gestionar el tiempo por proyectos y por persona es Bitrix, 
aunque anteriormente era una tabla Excel formulada con los códigos de los proyectos y las actividades 
generales. 

 

4.3.3. Cálculo de honorarios 
 

 Precio sostenible 

El precio de los servicios de los arquitectos, si fuese justo, sería ser alto, pues conlleva dos tipos de 
riesgo al mismo tiempo, que son la responsabilidad de ser empresarios y la responsabilidad civil. Pero 
esta situación está lejos de la realidad. 

El mercado actual está marcado por la demanda, es decir, que la oferta de servicios de arquitectura 
abunda con respecto a la demanda. En este tipo de mercados, como el cliente tiene donde elegir hay 
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que vender con precios inferiores que si la ley oferta-demanda fuese a la inversa. Este hecho, derivado 
de las crisis económicas y el pinchazo de la burbuja inmobiliaria de 2008 ha supuesto que los 
honorarios de arquitectos sean en muchos casos inferiores al precio mínimo para cubrir costes. Incluso 
es habitual ver la situación de arquitectos que trabajan asalariados por las mañanas y por la tarde 
pierden dinero en su estudio. Lorca Ponce, A., y Fernández Durán, L. (2009). 

Además, ya hemos analizado en el punto 2.2.3.6 la comparación entre honorarios profesionales de 
arquitectos entre países europeos, donde se llegaba a la conclusión de que en España, los honorarios 
por elaborar el proyecto arquitectónico son equivalentes a la mitad que en otros países del marco 
europeo. 

La intención de Dlinea es poner un precio sostenible, es decir, que compense los costes necesarios 
para crear el servicio, manteniendo la capacidad productiva del estudio y produciendo el beneficio 
deseado. Como al principio nos interesa abrir mercado, bajaremos el precio reduciendo el beneficio, 
pero nunca a costa de ofrecer un trabajo de poca calidad por dedicarle poco tiempo o de pagar 
honorarios abusivos a colaboradores. No queremos ser partícipes de la precariedad de los 
compañeros de profesión que colaboren con nosotros.  

Es muy frecuente que en los primeros años de ejercicio de la profesión se regale el trabajo con varias 
excusas como “así comprueban que soy capaz de hacerlo, abro mercado y luego, cuando me haya 
ganado la confianza, voy aumentando el precio”, o “así gano experiencia, es como hacer prácticas”. 
Esa estrategia de precio gratis es completamente negativa: nadie quiere pagar por un trabajo que le ha 
salido gratis anteriormente. De la misma manera, ofrecer un descuento que deje el precio a niveles de 
coste o por debajo tiene los mismos efectos. Lorca Ponce, A., y Fernández Durán, L. (2009). Nosotros 
vamos a rechazar este tipo de política de precios.  

Otro factor a tener en cuenta es el posicionamiento del arquitecto mediante el precio. Hay dos 
estrategias opuestas que resultan más rentables: el realizar muchos encargos a bajo precio o realizar 
pocos proyectos con precio elevado pero de calidad. Dlinea va a orientarse poco a poco en el segundo 
tipo de servicios, dado que ya contamos en el currículum con proyectos ejecutados de calidad, lo que 
da más oportunidades de conseguir más proyectos de calidad mediante la campaña de marketing. 
Lorca Ponce, A., y Fernández Durán, L. (2009). 

 

 Valor 

Hay tareas o componentes en el servicio de arquitectura que cuestan mucho al arquitecto pero que el 
cliente no percibe su valor y viceversa. Con el tiempo iremos viendo qué servicios aportan más valor en 
relación con el coste de producirlos, pero por el momento planteemos la estrategia dependiendo del 
tipo de servicio: 

 

Tabla 10.  

Valor de los servicios.  

POCO MUCHO
MUCHO Aumentar Controlar
POCO Tolerar Eliminar

VALOR

COSTE
SERVICIOS

 

Nota: Elaboración propia a partir de Gili,G. Y Dols, I., Arquitecto y profesión, 2007. 

 

El primer paso es detectar en qué casilla entra cada servicio y dependiendo de ello haremos una 
acción de otra, especialmente eliminar aquellos que no aportan valor y cuestan muchos recursos de la 
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empresa y potenciar, incluso en la campaña de marketing y los presupuestos, los servicios que estén 
muy valorados por los clientes suponiendo un bajo coste a la empresa. 

Una manera de rebajar el precio en las ofertas económicas es desechar servicios que no sean 
imprescindibles en la oferta inicial. 

 

 Ejemplo de servicios a aumentar: 

Las imágenes 3D o fotorrealistas de proyectos de arquitectura. Los clientes no tienen por qué entender 
los planos tradicionales de arquitecto, hay mucha gente que no comprenden los espacios o 
distribuciones dibujadas en los planos, lo que les dificulta el decidir si lo plasmado es lo que ellos 
quieren o no.  

Gracias al entorno BIM, que empleamos en Dlinea, los documentos gráficos que elaboramos son en 2D 
y 3D con la misma dedicación de tiempo. Y las imágenes fotorrealistas las elaboramos fácilmente con 
programas compatibles con los modelos BIM, como son el Lumion.  

Mostrar a un cliente cómo queda su vivienda o el proyecto encargado en 3D o de manera fotorrealista 
es muy apreciado, una imagen dice más que mil palabras (o planos en este caso). Les va a llamar la 
atención mucho antes el 3D que los planos. Y a Dlinea no le supone un gran esfuerzo aportar esta 
calidad a la documentación presentada. 

No obstante, si Dlinea es capaz de ofrecer esta calidad es porque el equipo se ha formado en la 
metodología BIM y pagado licencias y equipos informáticos capaces de soportarlo. Es decir, que se ha 
realizado una inversión y formación previa a tener en cuenta en los honorarios. 

 

 Ejemplo de servicios a evitar: 

Licencias de actividad sin proyecto de obra, informes para tramitaciones de la Administración Pública o 
proyectos de reformas menores de viviendas para inmobiliarias. Por experiencia hemos detectado que 
este tipo de servicios son muy habituales entre los profesionales que comienzan su vida profesional y 
piden precios por debajo del precio de coste o incluso regalados. Aún pidiendo un precio mínimo para 
cubrir costes, a muchos clientes les parece caro, fuera de mercado, cosa que parece obvia dado que 
hay muchos profesionales con poca experiencia que casi regalan este trabajo, consiguiendo así 
quitarle valor. 

Como ejemplo, durante 2020 nos han solicitado presupuesto para hacer varias licencias de actividad 
con licencia de obra, proyecto y dirección de obra incluida. Los presupuestos ofrecidos han sido un 
30% inferiores a los marcados en el baremo orientativo de honorarios del COAV de 2007 y un 35% 
inferior al precio solicitado por otros estudios de arquitectura de un calibre similar a Dlinea. Hay 3 
licencias de actividad que no las hemos conseguido porque los clientes han contratado los servicios de 
profesionales que habían rebajado nuestro precio un 65-75%. Teniendo en cuenta que nuestro precio 
ya tenía una rebaja considerable, deducimos que el precio de estos profesionales está por debajo de 
los precios de coste, es decir, están perdiendo dinero trabajando. Además de que dudamos que 
puedan aportar un servicio de calidad o incluso cubrir los proyectos con el seguro de responsabilidad 
civil. 

Además de los honorarios en sí, hay determinados servicios que son tediosos en cuanto a la tramitación 
con la Administración Pública, por la aceptación del dossier por el técnico responsable. Por ejemplo, 
tramitar una licencia de actividad en un municipio cercano a Valencia es más sencillo que tramitarlo en 
Valencia, pues los técnicos son más exigentes, lo que provoca que haya que realizar múltiples visitas a 
las consellerías y realizar modificaciones en los proyectos una y otra vez hasta conseguir su 
aprobación.  
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 Métodos para calcular el precio en función de los costes 

Calcular el precio en función de los costes permite controlar el riesgo soportado. Dependiendo del tipo 
de riesgo se hace una valoración del precio u otra, teniendo en cuenta que los métodos que suponen 
menos riesgo conllevan también una menor expectativa de beneficio. 

Si bien es cierto que calcular los precios de esta manera es muy técnico, obviando otros factores 
importantes como el posicionamiento, nos permite valorar de manera objetiva qué precios mínimos 
poner, para que al menos sean superiores a los costes. García, G., y Dols, I. (2007). 

 

Tabla 11.  

Métodos de cálculo del precio en función de los costes. 

 

Riesgo bajo Riesgo medio Riesgo elevado
por horas por metro cuadrado por volumen de obra
por horas+gastos por costes + beneficios precio fijo
por componentes tangibles a estándar precio fijo + tarifas

Métodos de cálculo del precio en función de los costes

 

Nota: Elaboración propia a partir de Gili,G. Y Dols, I., Arquitecto y profesión, 2007. 

 

 Precio por horas + gastos: 

Según García, G., y Dols, I. (2007), este precio es considerado por los clientes equitativo y flexible, 
pues pagan por lo que consumen, con el inconveniente de que en ocasiones el cliente no puede saber 
cuánto costará el servicio por no saber el tiempo de dedicación. En estos casos se requiere un alto 
grado de confianza del cliente en la honradez del arquitecto.  

Este método lo utilizamos en servicios puntuales, que son más acotables. Para servicios o proyectos 
mayores emplearemos otros métodos. 

Los gastos se facturan por separado si así se contempla en el contrato. 

 

 Precio por componente 

Este método funciona en proyectos repetitivos, en los que las prestaciones son casi invariables entre un 
arquitecto y otro. Por ejemplo, en el renderizado de imágenes fotorrealistas, damos precio dependiendo 
del nº de imágenes que el cliente necesita. Cuantas más imágenes se encarguen, mejores precios 
unitarios se ofrecen. 

 

 Precio por metro cuadrado 

Es similar al precio por horas, pero con más riesgo para el arquitecto, ya que los honorarios quedan 
previstos desde el inicio del proyecto, lo que significa que ante una mala gestión, el arquitecto asuma el 
realizar repeticiones, modificaciones, correcciones y otros trabajos que no aportan valor. 
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 Precios por costes + beneficios 

Se basa en fijar un precio con el cliente teniendo en cuenta que del cual, en caso de haber un beneficio 
sobre los costes al terminar, se reparte este exceso al 50% entre el arquitecto y el cliente. Este método 
se utiliza cada vez más, pero por el momento en Dlinea no lo contemplamos. 

 

 Precios a estándar 

El hecho de hacer un seguimiento de la gestión de tiempo dedicado a cada proyecto por cada 
miembro del equipo permite elaborar precios a estándar cada vez más fiables, pues podremos hacer 
una estimación de horas basada en la experiencia en proyectos similares.  

 

 Precios a volumen de obra 

Es muy habitual, especialmente si se emplean los derogados baremos orientativos de los colegios 
oficiales de arquitectos, basados en el presupuesto de ejecución material de la obra.  

El arquitecto asigna un precio a cada fase de su servicio, lo que permite al cliente comprobar el 
aumento de valor de su propiedad a medida que el arquitecto avanza su trabajo. Para el cliente supone 
poco riesgo y para el arquitecto mayores beneficios que si se pacta previamente un precio cerrado por 
todas las etapas del servicio.  

 

 Precio fijo 

Muy empleado en proyectos de viviendas unifamiliares, proyectos de reformas o locales. Al ser un 
precio cerrado, el cliente asume poco riesgo, siendo el arquitecto quien lo asumirá, por lo que hay que 
tener en cuenta un beneficio más alto en el precio fijo para cubrir el riesgo. 

Ante precios fijos, es muy importante tener unas plantillas definidas de antemano que contemplen todo 
lo que está incluido y lo que no en el precio, para enviar el presupuesto al cliente.  

El problema de este tipo de presupuestos es que al ofrecer precios redondos se facilita que otros 
competidores que sean menos claros con su servicio, ofrezcan una cifra aparentemente menor, pero 
que posteriormente admitan ampliaciones o que cubran un alcance menor. El cliente, si desconoce el 
alcance de los trabajos, acepta dicho presupuesto pensando que es más barato, aunque en realidad 
no sea así necesariamente, debido a las ampliaciones del contrato. 

 

 Precio fijo y por costes para imprevistos 

Se basa en un precio cerrado para el grueso principal del encargo y una tarifa adicional por horas y 
gastos para los imprevistos, modificaciones y para las tareas no incluidas en el precio fijo. 

En Dlinea se está usando este tipo de contratos para proyectos con inmobiliarias donde el proyecto 
para conseguir el permiso de construcción es el precio fijo y las modificaciones posteriores para 
adaptar el proyecto a los compradores de las viviendas o realización de imágenes 3D son las tarifas 
suplementarias. 
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 Índice de precios orientativos del Colegio Oficial de Arquitectos de Valencia 

Hasta hace poco más de una década se empleaba un método para calcular honorarios ofrecido por el 
Colegio Oficial de Arquitectos de Valencia. En esta guía se mostraban los cálculos a realizar para pedir 
unos honorarios mínimos para esos servicios. Dependiendo del tipo de proyecto se hacía un cálculo 
por metro cuadrado, por componente, por horas, etc. 

Desde la crisis de 2008 estos baremos orientativos cayeron en desuso, pues dejó de ser obligatorio el 
cumplir con esos precios mínimos, además de que los precios cayeron tanto que aún a día de hoy 
quedan altos con respecto al mercado. 

En Dlinea usamos estas tablas de cálculo de honorarios, a los que aplicamos un descuento adicional, 
intentando siembre estar por encima de los precios de coste, sin regalar nuestro trabajo. 

 

4.3.4. Gestión de pagos y cobros 
 

Según García, G., y Dols, I. (2007), una situación ideal sería aquella en la que los pagos y cobros se 
realizaran automáticamente y el arquitecto pudiese dedicar su tiempo a otras cuestiones, pero debido a 
que no tenemos un departamento de contabilidad, tenemos que encargarnos nosotros mismos de 
realizar estas tareas tan necesarias para el buen desempeño del negocio. 

Primero conviene conocer la diferencia entre ingresos y cobros, gastos e ingresos: 

Ingresos – Gastos = Beneficio 

Cobros – Pagos = Tesorería 

Generalmente se utiliza la técnica de dejar pasar cuanto más tiempo mejor entre el gasto y su pago 
para poder dar uso de ese dinero en otras cosas, pero en estudios de arquitectura tiene escasa 
aplicación.  

Por otro lado, sí que interesa que pase el menor tiempo posible entre ingreso y cobro. Siempre 
intentaremos acortar el plazo de cobro, teniendo en cuenta que los clientes tienen el interés opuesto.  

Por experiencia, hemos comprobado que es más ventajoso para ambos el pactar la forma de pago con 
el cliente en el momento de iniciar la relación, cuando se hace una oferta económica y cuando se firma 
el contrato. Una vez que se ha comenzado a trabajar con ese cliente ya es más difícil modificar la forma 
de pago.  

Cuando se trata de servicios para otras empresas, éstas suelen solicitar formas de pago a 60 o 90 días 
desde la facturación, pero los clientes particulares aceptan formas de pago a menos tiempo. En esos 
casos solemos pactarlas a 30 días.  

 

 Tesorería 

Para una empresa, lo más importante son los beneficios, pero lo que provoca el cierre de muchos 
estudios de arquitectura es la falta de tesorería. Citando a García, G., y Dols, I. (2007), “los beneficios 
son como la comida: hacen crecer y estar sano, pero se puede aguantar tiempo sin ellos. La tesorería 
es como el agua: no hace crecer, pero su falta acarrea la muerte en poco tiempo.” 

Hay que prestar atención especial a los encargos para la Administración Pública, en los que se tarda 
mucho tiempo en cobrar, cosa que hay que tener muy presente en la tesorería de Dlinea para poder 
cubrir los gastos durante el tiempo que pase hasta que se realice el cobro. 
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Cuando se calcula la tesorería, ya sea en el momento actual o en el futuro, no se contemplan las 
amortizaciones, ya que, aunque son un gasto real, no van acompañadas por un pago real. En cuanto a 
los pagos de impuestos, éstos sí que se tienen en cuenta en las previsiones de tesorería. 

 

 Cobros 

Hay varios métodos para gestionar los cobros y evitar clientes morosos. Con el tiempo y la experiencia 
se van conociendo técnicas y también a seleccionar los clientes. Destacamos éstas: 

 Siempre dejar por escrito firmado por ambas partes mediante un contrato que describa el tipo de 
servicios a realizar, los documentos a entregar, condiciones, plazos, responsabilidades y 
formas de pago. Esto cumple una doble función, la de que las expectativas de la empresa 
contratada y el contratante sobre el servicio sean las mismas, evitando desengaños y 
malentendidos, y la de tener un documento formal legal que sea de validez en caso de 
reclamación por el incumplimiento de alguna de las partes, no solamente económico, sino de 
alguna de las cláusulas pactadas. 

 Si no se cobra no se entrega el trabajo. Se pueden pagar pagos por fases del proyecto, pero 
siempre aportando una cantidad inicial que cubra el trabajo de la próxima fase. Esto permite 
desechar desde un inicio a los clientes que no tienen intención de pagar. 

 

 Previsión de fondos en proyectos por etapas 

En general, en proyectos de arquitectura, ya sea en la elaboración de los mismos o en su gestión, el 
método de facturación al cliente es por etapas o fases del proyecto.  

Consiste en solicitar el pago de la cifra que basta para cubrir la primera etapa o comienzo del trabajo. 
Al finalizar la etapa se factura y se pide la provisión para la próxima. En la provisión de la próxima etapa 
se tienen en cuenta los beneficios proporcionales de la misma, por lo que se obtiene una tesorería 
creciente, si es que los pagos se producen a un ritmo adecuado. 

 

4.3.5. Análisis por proyectos  
 

Contabilizar la rentabilidad de los proyectos aporta mucha información de utilidad para gestionar el 
estudio y para tenerlo en cuenta en el presupuesto de próximos servicios. García, G., y Dols, I. (2007) 
definen así los costes: 

 

 Costes variables y fijos directos 

Cada trabajador imputa diariamente las horas de trabajo a cada proyecto y a otras tareas generales del 
estudio. También se incluyen las horas extra, importantes para conocer la dedicación real. Los 
resultados del estudio de la contabilidad de horas para cada proyecto permiten tener una estimación 
del coste de los honorarios o salario de los empleados, pero cada proyecto es diferente y tendrá 
obstáculos o peculiaridades distintas que facilitarán o dificultarán la elaboración de las tareas. Esto 
significa que si queremos comparar la dedicación de tiempo a dos proyectos entre sí, aunque sean 
encargos similares, al tratarse de muestras heterogéneas, lo más seguro es que no se parezcan los 
datos. 
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 Costes fijos indirectos o generales 

El criterio de asignación de los costes fijos a los proyectos será el porcentual, proporcionadamente al 
tiempo de dedicación a cada proyecto. Son más difíciles de asignar, por lo que en un principio 
aplicaremos el método del margen de contribución y más adelante el método de la “tasa de indirectos”.  

El método del margen de contribución es una manera sencilla de comparar la diferencia entre 
ingresos y costes variables. Los costes fijos se suman sin distribuirlos entre los proyectos. La suma de 
todos los márgenes de distribución menos los costes fijos es el beneficio. La información que aporta 
este análisis de costes fijos indirectos es generalizada, no específica para cada proyecto o servicio de 
la empresa, por lo que dentro de unos meses o años, cuando el flujo de proyectos sea más estable, 
procederemos a analizar los datos usando otro método. 

El método de la tasa de indirectos que aplicaremos más adelante, consiste en estimar a principios de 
año una estimación de los costes indirectos totales anuales, que se dividirán entre el porcentaje 
obtenido del reparto por inductores de coste. 

Tasa indirectos = total indirectos x porcentaje reparto por inductor 

Los inductores de coste son unidades más o menos homogéneas que generan coste y son fáciles de 
contabilizar. En empresas que realizan trabajos repetitivos u homogéneos como tasaciones, 
peritaciones, dictámenes o informes, pueden usar éstos como inductores de coste, pero en el caso de 
Dlinea optaremos por las horas de trabajo como unidad inductora de coste.  

La tasa de indirectos se revisa a final de año para imputar estos costes sin esperar al cierre del 
ejercicio, de manera que, al conocer los costes indirectos totales reales y el número de horas 
producidas (si hay horas extra sin pagar, éstas no se contemplan en el cálculo), se procede a 
recalcular la tasa y aplicarla al análisis de los proyectos. 

 

4.3.6. Método administrativo para optimizar costes y aumentar ingresos 
 

Toda empresa tiene como objetivo obtener beneficios, y para ello se buscan estrategias para optimizar 
los costes y aumentar así los ingresos. 

La manera equilibrada para conseguir estabilidad y mayores beneficios es actuar simultáneamente con 
los objetivos de reducir los gastos y aumentar los ingresos.  

El sistema básico para administrar un estudio de arquitectura se basa en el ciclo presupuesto – 
contabilidad – control presupuestario – medidas correctoras. Se elabora un presupuesto o modelo de 
presupuesto al que queramos adaptarnos, que se irá controlando periódicamente para detectar las 
posibles desviaciones, que luego se intentarán corregir aplicando medidas correctoras con la finalidad 
de intentar conseguir el modelo propuesto inicialmente. García, G., y Dols, I. (2007). 

Cuando la empresa lleve más años funcionando conviene aplicar un método por proyectos, que 
permitirá analizar la rentabilidad independientemente para cada proyecto. 

 

 Cálculo de costes totales 

Al principio de la actividad de Dlinea en Valencia, se está elaborando un listado de gastos e ingresos 
contabilizados por fecha, como un diario de cobros y pagos. Luego se ha elaborado otro listado de 
ingresos y gastos donde éstos se van documentando por naturalezas. Se anotan sin contabilizar el IVA. 

La utilidad de contabilizar de esta manera es calcular los impuestos en función del beneficio y también 
conocer la producción del servicio de manera simplificada. 
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 Costes variables y fijos 

Los variables sólo se producen si hay actividad, como el pago de honorarios a colaboradores, 
kilometraje, fungibles, etc. Los fijos son los permanentes, aunque no se esté produciendo en ese 
momento, como el pago de alquileres, internet, líneas telefónicas, marketing… 

En los principios de actividad de Dlinea en Valencia tratamos de reducir el máximo posible los gastos 
fijos, por lo que no tendremos gastos como alquiler de oficina, luz o teléfono hasta que la actividad 
económica de se estabilice y podamos tener un flujo de trabajo estable.  

 

 Optimizar costes 

El ejercicio de reducir costes produce el mismo efecto sobre los beneficios que aumentar los ingresos, 
y suele ser un quebradero de cabeza en todas las empresas.  

Tener un control sobre los costes sin obsesionarse es básico para una buena gestión, pero hay que 
tener en cuenta que hay reducciones de costes que son inaceptables. Los costes fijos son fáciles de 
ajustar y permanecen estables. El esfuerzo debe centrarse en estudiar los costes variables. García, G., 
y Dols, I. (2007). 

También conviene estudiar los procesos internos del estudio para descubrir qué tareas son 
innecesarias. Por ejemplo, hay proyectos en los que no es necesario contratar los servicios de un 
topógrafo para realizar mediciones de una parcela o de un edificio. Si el proyecto no requiere tal 
precisión, podemos tomar mediciones nosotros mismos con un medidor láser, metros manuales, 
fotografías y planos del catastro o del registro. Esto supone un ahorro considerable en ese proyecto. 
Igualmente para otras tareas como cálculo de estructuras de poca envergadura o cálculo de 
instalaciones donde, si podemos realizar nosotros esos cálculos, no necesitaremos la colaboración de 
calculistas o ingenieros de instalaciones. Por supuesto, si detectamos que esta manera de proceder 
perjudica la eficiencia, calidad y/o rentabilidad de los proyectos, cambiaremos de estrategia. Hay que 
saber cuando delegar tareas. 

 

4.3.7. Eficiencia 
 

Otra de las maneras de optimizar costes es mejorar la eficiencia en la realización de proyectos, es 
decir, lograr los objetivos empleando un menor número de recursos, para lo que hay tres puntos clave: 

 

 Mejorar la productividad 

Conseguir una mejora en la productividad es el resultado de una serie de acciones. Dado que en esta 
profesión es muy importante tener un equipo informático adecuado, varias de las acciones de mejora 
de productividad irán relacionadas con actualización de ordenadores potentes, dos monitores de alta 
resolución por persona y softwares actualizados.  

Respecto a los softwares, estamos formados para trabajar en el entorno BIM en el que, una vez pasado 
el periodo de adaptación y aprendizaje inicial, la productividad se mejora en gran cantidad comparado 
con otros medios de trabajo como por ejemplo el diseño en formatos dwg. Además también trabajamos 
con otros programas compatibles con BIM que aprovechan el diseño elaborado en BIM, como es el 
caso del Lumion para realizar imágenes fotorrealistas basadas en el modelo BIM del edificio. 

Sin olvidarnos de la ergonomía en el puesto de trabajo, tan importante en trabajos sedentarios donde 
pasaremos mucho tiempo sentados delante de la pantalla. Por ello usamos periféricos de calidad y silla 
de trabajo ergonómica. 
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 Planificar el trabajo 

Tener una buena planificación de tareas y de recursos asignados a los proyectos es fundamental para 
el buen desempeño de cualquier empresa. Si analizamos la influencia de las modificaciones en las 
distintas etapas de los proyectos de construcción, vemos que conforme avanza el desarrollo de los 
mismos, es más difícil y costoso el realizar modificaciones, además de que es más probable que la 
gravedad de los cambios también aumente negativamente en las fases avanzadas.  

Por tanto, ¿no será más rentable el destinar más recursos en las fases iniciales del proyecto para tomar 
decisiones de diseño y gestión cuando es más sencillo modificarlas? 

En el siguiente gráfico se aprecia la relación esfuerzo-precio resultante de las modificaciones del 
diseño según las etapas del proyecto. 

 

Figura 15.  

Gráfico esfuerzo-tiempo resultante de las modificaciones del diseño en las etapas del proyecto. 

 

Nota: Adaptado de MacLeamy, P., 2012, HOK Architects  

 

Los proyectos de edificación requieren mucho tiempo dedicado para su elaboración. En todos los 
estudios de arquitectura se encuentra este problema donde, si el director del proyecto no ha trazado 
unas prioridades claras y planificado unos objetivos diarios/semanales, sucede que en las entregas de 
proyectos se necesitan muchos recursos, incluyendo una excesiva dedicación de tiempo fuera de 
horario laboral de los trabajadores. Cuando esta situación no es puntual sino que es continuada en el 
tiempo y se repite una y otra vez en distintos proyectos, crea inconformidad entre los empleados, que 
buscarán otro trabajo con una mejor gestión de los recursos que les permita conciliar la vida laboral y la 
personal. 
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 Control de las modificaciones 

Uno de los quebraderos de cabeza en los estudios de arquitectura y Project management son las 
modificaciones, ya sea por causas naturales de la evolución de los proyectos como requerimientos del 
cliente, de las administraciones locales o por cuestiones técnicas.  

En todos los proyectos hay modificaciones, y es necesario reservar tiempo y recursos para ellas en las 
planificaciones y presupuestos, pero también hay que saber controlarlas, pues si éstas son excesivas, 
no solamente se perderá dinero en ese proyecto sino que afectará a otros proyectos, pues ejecutar 
modificaciones son tareas que no generan valor pero por el contrario suponen un esfuerzo a la 
empresa. 

Uno de los objetivos para mejorar la eficiencia del trabajo será reducir el número y la gravedad de las 
modificaciones. Entre otras, prestamos atención a estas cuestiones: 

 A nivel contractual, en las cláusulas de los contratos dedicadas a las modificaciones, 
mencionamos que en los casos donde se soliciten modificaciones en el diseño por causas 
extrínsecas a Dlinea tales que supongan un incremento sustancial de la dedicación al proyecto 
no contemplado en el objeto de contrato, se facturará por separado, añadiendo los pertinentes 
anexos al contrato. 

 El empleo de softwares BIM reduce el tiempo dedicado a modificaciones de diseño y gestión en 
proyectos, pues una vez realizado el modelo, cuando se realizan modificaciones hay gran parte 
de procesos que están automatizados. Una característica de los programas basados en BIM es 
que en el comienzo del proyecto es necesario invertir más recursos, configurar las plantillas de 
diseño, sentar las bases para su posterior desarrollo. Esto conlleva dos efectos, que el plantear 
las bases del diseño del proyecto en una etapa temprana a éste adelantará la toma de 
decisiones sobre el rumbo del mismo, lo que reduce el número de modificaciones y la 
gravedad de éstas. El otro efecto es que, debido al funcionamiento de BIM, una vez 
gestionadas las plantillas base y parametrizado el proyecto, habrá gran cantidad de las 
modificaciones que se realizarán de manera automática. Es importante tenerlo en cuenta a la 
hora de prever las planificaciones de las distintas fases de los proyectos.  

La ventaja de este método es que, como vemos en la siguiente gráfica, una vez pasado el 
esfuerzo inicial del proyecto, las modificaciones posteriores requieren menos coste o esfuerzo, 
además de que tendrán menos influencia en el coste y plazo, como hemos visto en la figura 
anterior. 

 Usar plantillas de diseño, de cálculo, de planificaciones, presupuestos, documentos escritos, etc. 
preconfiguradas de antemano. En Dlinea tenemos unas plantillas de trabajo diseñadas para 
distintos formatos. De esta manera, cada vez que se empiece un documento, con estas 
plantillas no partimos de 0, ahorrando todo el tiempo que esto supone. Además de que se 
consigue una coherencia en los documentos elaborados por la empresa, mejorando la calidad 
y la imagen de seriedad y profesionalidad.  

 

 Evitar el perfeccionismo 

Cuanto más azúcar más dulce. A todos nos gusta hacer bien nuestro trabajo, y si éste tiene una 
componente artística, la atención por el detalle implica calidad, que puede ser más o menos apreciada 
por el cliente.  

El problema surge cuando no llegamos a los objetivos marcados o necesitamos invertir más tiempo del 
estimado para conseguirlos. 

El primer paso para evitar el perfeccionismo es trazar una planificación de trabajo del proyecto e 
intentar cumplirla. Si vemos que prestando tanta atención a los detalles no se consigue llegar a los 
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objetivos, habrá que rebajar el nivel de detalle o bien dedicar más tiempo fuera del horario laboral a esa 
tarea. No se trata de trabajar mal con tal de llegar a los objetivos, sino de cumplir primero los objetivos 
prioritatios y después aportar calidad y detalle. ¿De qué nos serviría el realizar un proyecto perfecto si 
no llegamos a tiempo a terminarlo? 

En el perfeccionismo entra en juego la personalidad de cada uno. Cuando el ser perfeccionista supone 
dedicarle más tiempo al trabajo, incluso fuera del horario laboral, el límite lo pone la persona. En Dlinea 
pensamos que puntualmente se pueden producir estas situaciones, pero no de manera reiterada ni 
mantenida en el tiempo, pues los efectos serían contraproducentes para la eficiencia del estudio, 
causando cansancio, insatisfacción y otros problemas de salud por falta de ejercicio o estrés. 

 

4.3.8. Formación de los trabajadores  
 

La formación de los trabajadores es fundamental tanto para la productividad de la empresa como para 
mejorar el confort de los trabajadores, que sienten que se está invirtiendo en ellos y que así mejoran su 
currículum.  

Actualmente se ha pagado un curso de francés a uno de los trabajadores de Luxemburgo para que le 
ayude con la integración en el país, y se han hecho cursos formativos en trabajo colaborativo con Revit, 
lo que permite que todos nos manejemos en el entorno BIM de una manera más eficiente. 

Además también se han hecho actividades en conjunto fuera del horario laboral, cosa que mejora el 
ambiente laboral y las relaciones entre los trabajadores.  

 

4.3.9. Otros beneficios para trabajadores de Dlinea 
 

En Dlinea se favorece el horario flexible para poder compaginar la vida laboral con la personal, de 
manera que si alguien necesita un horario especial para atender a sus necesidades familiares o para 
otros asuntos como asistir a clases, al gimnasio, o realizar gestiones, no hay ningún impedimento al 
respecto. 

Además, si hay días o temporadas donde por algún motivo justificado se solicite el teletrabajo, tampoco 
se impide, pues ya se ha comprobado que la eficacia no se ve reducida si éste se hace temporalmente. 

En el caso de la delegación española de Dlinea, durante el inicio de la empresa, al trabajar desde casa 
y de manera autónoma, el horario es completamente flexible, gestionado por uno mismo.  

 

4.4. Financiación 
 

Por suerte, para iniciar el negocio de servicios de Project management y arquitectura no es necesaria 
una gran inversión inicial. Este servicio se puede realizar teletrabajando y con pocos medios, centrados 
en equipo informático y software, aunque es cierto que éstos son de categoría especializada en 
profesionales de diseño, que tienen un precio elevado con respecto a los equipos informáticos para 
ofimática.  

Por otro lado, el de la fiscalidad de la empresa, ya hemos explicado que los primeros meses o años, 
hasta que consigamos un flujo de facturación estable en Valencia, se facturará como profesional 
independiente, no como empresa. Por tanto, no es necesario aportar un capital social al principio de la 
actividad.  
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En el momento en el que se estudie que sea más rentable fiscalizar la empresa como Sociedad 
Limitada, en lugar de facturar como profesional autónomo, ya habremos ahorrado beneficios suficientes 
como para cubrir el capital social y gastos de gestoría iniciales.  

No necesitamos financiación ajena para comenzar el negocio. 

 

4.5. RRHH 
 

La sede principal de Dlinea está emplazada en Luxemburgo, donde residen tres de los cuatro 
trabajadores de la empresa. El cuarto miembro reside en Valencia, y es el encargado de abrir mercado 
en Levante. 

A medio largo plazo, si el negocio funciona según lo previsto, la delegación de Valencia será 
independiente en cuanto a los encargos pero, hasta lograrlo, se colaborará con los encargos de 
Luxemburgo mediante teletrabajo. De esta manera se consigue un flujo de facturación mensual que 
permite cubrir los gastos. No obstante, es importante no descuidar las acciones importantes de 
búsqueda de encargos en Levante, que será el objetivo principal de las primeras etapas de Dlinea en 
Valencia. 

En cuanto al equipo, éste está formado por tres arquitectos y un aparejador. Por el momento no está 
previsto incluir otros perfiles en el equipo, aunque en momentos de picos de trabajo o de necesidad de 
servicios que no podemos ofrecer, contactamos con colaboradores externos como otros arquitectos, 
ingenieros, gestores o abogados. 

Respecto a la comunicación interna, cuando uno de los trabajadores quiere hablar con el responsable 
de RRHH, como por el momento no hay tal departamento, se habla directamente con el socio fundador 
de la empresa, José Serrano. En un futuro, si la delegación de Valencia va en aumento, los asuntos 
relacionados con ésta delegación se hablarán con su responsable, Carla Serrano.  

 

4.6. Plan de marketing 
 

Además de la inversión inicial en equipos informáticos y telecomunicaciones para poder trabajar desde 
casa en Valencia, se invertirá a nivel económico y de trabajo en un plan de marketing que sirva para 
dar a conocer la empresa y los servicios, tanto para España como para Luxemburgo.  

Como se verá en el capítulo 5 Plan de Marketing, dividiremos las acciones de comercialización en dos 
categorías, las iniciales, donde habrá que destinar más esfuerzos para actualizar la imagen de marca, 
página web, portfolios y tarjetas, entre otros, y las acciones periódicas o continuas, que consisten en 
llevar un seguimiento de contactos y difusión de la empresa.  

En el plan de operaciones de Dlinea, la comercialización tendrá mucho peso en los meses iniciales y 
luego se mantendrá a un nivel constante. No obstante, no hay que confiarse y descuidar el marketing, 
de vez en cuando habrá que dar empujones a las campañas de comercialización para que no se 
rebaje su efecto de difusión de la marca. 
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4.7. Planificación  
 

La tabla siguiente muestra una planificación resumida de las tareas y proyectos de Dlinea Valencia en 
los que se ha trabajado por el momento y la previsión para el próximo año. Por el momento se trabaja 
como profesional autónomo, pero si se logra una estabilidad a lo largo del próximo año, abriremos la 
delegación de Dlinea en Valencia. 

Como se puede apreciar, el impacto de la crisis sanitaria del Covid-19 ha sido muy marcado para los 
proyectos de Valencia, suponiendo la cancelación de un proyecto de una vivienda unifamiliar y del 
servicio de Project management de dos hoteles, además de que se ha postpuesto el contrato de 
Project management de una residencia de estudiantes. Estos proyectos habrían supuesto tener trabajo 
suficiente como para dos personas en Valencia, pero los inversores han decidido destinar los fondos a 
otras cuestiones o esperar a que se resuelva la incertidumbre económica. En Luxemburgo, la afección 
económica ha sido menor y hay proyectos suficientes como para que desde Valencia se trabaje en 
ellos y poder seguir haciendo las funciones de comercial para conseguir proyectos en Levante. 
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Tabla 12.  

Planificación Dlinea Architecture & Design. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3

01 Fiscalidad Valencia
02 Plan económico-financiero Todos
03 Plan operaciones Todos
04 Compras Valencia
05 Equipamiento Valencia
06 Alquileres Valencia No comenzado

11 Diseño de marca Todos Terminado
12 Página web Todos Terminado
13 Redes sociales, mockups… Todos En curso
14 Dossiers comerciales Todos Terminado
15 Networking Todos En curso
16 Visitas Administrac. Públicas Todos En curso
17 Visitas comerciales Todos En curso
18 Conferencias, eventos Todos L L
19

20 V01 Certificado 2ª ocupación Valencia Terminado
21 V02 Segregación parcelas Valencia Terminado
22 V03 3 Licencias actividad Valencia En curso
23 V04 Reforma Rafelbunyol Valencia En curso
24 V05 Casa unif. Massarrojos Valencia Cancelado (*)
25 V06 Project Manag. 2 hoteles Valencia Cancelado (*)
26 V07 Project Man. Residencia Valencia Postpuesto (*)
27 Otros No comenzado
28

31 019 Quaios Valencia Terminado
32 026 Finaki Valencia Terminado
33 036 Heisdorf Valencia Terminado
34 050 Bereldange Valencia Stand by
35 054 Bridel Valencia Stand by
36 056 Elvange Valencia Terminado
37 057 Strassen Valencia En curso
38 058 Op Härtgen Valencia En curso
39 062 Schruttange Valencia En curso
40 063 Differdange Valencia En curso
41 064 Concurso Amiens Todos Terminado
42 Ilustración Valencia No comenzado
43 Otros Todos En curso
44

40 Curso francés C1-C2 Todos En curso
41 Curso avanzado Revit Valencia Terminado
42 Curso avanzado Lumion Valencia Terminado
44

51 Viajes a Luxemburgo Valencia - (*) (*)

(*)
L

PLANIFICACIÓN DLINEA ARCHITECTURE & DESIGN - VALENCIA

GESTIONES PREVIAS

MARKETING

20222020 2021
CONCEPTO RECURSOS ESTADO

Profesional autónomo
Empresa 

Dlinea 
Valencia

PROYECTOS LEVANTE

COLABORACIÓN PROYECTOS LUXEMBURGO

FORMACIÓN

OTROS

Se ha visto cancelado o postpuesto por consecuencia de la crisis sanitaria
En esta actividad en concreto sólo ha participado Dlinea Luxemburgo pero afecta tanto a Luxemburgo como a Valencia

Las casillas sombreadas en gris resaltan los meses que se han visto gravemente afectados laboralmente por el confinamiento y restricciones de 
desplazamientois debido a la crisis sanitaria del Covid-19 

 

Nota: Elaboración propia 
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4.8. Plan de calidad 
 

Por el momento no tenemos un plan de calidad formalizado, aunque en un futuro queremos obtener la 
calificación ISO 9001 y la ISO 14001. No obstante, sí que actuamos en algunos de los apartados clave 
que nos ayudan a mejorar la gestión del trabajo en la empresa: 

 

 Gestión de la documentación  

Trabajamos en el mismo servidor Dropbox, donde se ha creado un árbol de carpetas estructurado, 
donde cada tipo de documento tiene un código distinto pero sigue la misma lógica de la estructura. 
Semanalmente, todos los viernes a las 18:00 se realiza una copia de seguridad de los archivos. 

Por ejemplo, en el árbol principal, estos son los códigos empleados: 00 Gestión, 01 General, 02 
Normativa, 03 Proyectos. 

Dentro de la carpeta 03 Proyectos, cada proyecto tiene un número distinto: 

 

 

Dentro cada proyecto, todos siguen la misma estructura de información:  

 

 

 Gestión de la normativa aplicable 

La normativa está en la carpeta 02 Normativa, estructurada según si es a nivel estatal, municipal u otros 
tipos. Semanalmente recibimos emails del COAV y de la OAI en los que, en caso de haber 
modificaciones o añadidos a la normativa, hay una persona del equipo que se encarga de actualizar los 
documentos en la carpeta correspondiente. 
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 Seguimiento de la dedicación por proyectos 

Como ya se ha descrito anteriormente, usamos herramientas para contabilizar las horas que se 
destinan globalmente a cada proyecto y a actividades generales de la empresa. Esto nos permite 
estudiar la eficiencia y rentabilidad por proyectos y ayuda a hacer estimaciones de honorarios más 
ajustadas a la realidad en proyectos futuros. 

 

 Comprobación de errores antes de entregas de trabajos 

Queremos elaborar un listado de comprobaciones a realizar los días antes de entregar proyectos o 
incluso antes de imprimir los planos. Entre dichas comprobaciones contamos con los fallos más 
comunes como errores en datos del cajetín, actualizar fechas y escalas, comprobar títulos de planos, 
versión, grosores de líneas, colores, cotas, sombreados, datos de superficies, equivalencia entre datos 
de planos y datos en memorias y tablas… 

Si cada responsable de proyecto se encarga de realizar estas comprobaciones, se gana tiempo y 
fungibles de impresión, pues habrá que trazar los planos menos veces. Conviene primero hacer las 
correcciones plano a plano sobre los pdf en el monitor y después hacer pruebas impresas para ver la 
calidad de impresión.  
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5. Plan de marketing y ventas 
 

El marketing significa mucho más que vender los productos o servicios. La venta contempla las 
necesidades del vendedor y el marketing las necesidades del comprador. 

Como tal, el marketing se puede concebir tanto como filosofía o como función. El marketing como 
filosofía es una actitud, una forma de concebir la relación de intercambio, por parte de cualquier 
empresa que ofrece sus productos al mercado. Esta concepción parte de las necesidades y deseos 
del consumidor y tiene como fin su satisfacción, tanto para el consumidor como para la empresa. 

 

5.1. Conceptos del marketing aplicados a la arquitectura 
 

5.1.1. Necesidades y demandas 
 

Citando a Lorca Ponce, A., y Fernández Durán, L. (2009): 

Cuando un cliente tiene una necesidad busca una empresa que ofrezcan servicios que puedan 
resolverla. Para los servicios que ofrece un estudio de arquitectura hay varios tipos de clientes, 
entre los que distinguimos estos grupos: otras empresas del sector, o clientes privados con 
conocimientos técnicos de arquitectura y clientes privados ajenos al sector.  

Para que una necesidad se convierta en demanda, aquél que siente la necesidad ha de 
comprender qué servicio necesita y tener la capacidad de pagarlo. 

Dependiendo del tipo de cliente, el tipo de necesidad y la manera de gestionarla es diferente. 
Cuando el cliente conoce el sector de la construcción, ya sea como privado o como empresa 
contratante de servicios, las necesidades suelen ser más concretas y es más sencillo realiza 
una oferta. 

Por el contrario, en los casos donde el cliente necesita un servicio pero no sabe exactamente 
qué demandar por desconocimiento, es importante atenderle y explicarle los procesos, 
documentos y gestiones que necesita, de manera que pueda comprenderlo. De esta manera el 
cliente podrá hacer una demanda más concreta y la oferta se ajustará mejor a sus 
necesidades. 

 

5.1.2. Valor para el cliente y satisfacción 
 

Al hablar de valor nos referimos no solamente a cumplir el servicio contratado, sino de cumplirlo según 
lo pactado, sin incidencias, cumpliendo con los plazos, con los menores sobrecostes posibles, etc.  

No se puede generalizar el valor, pues cada proyecto y cada cliente valorará más unos aspectos que 
otros.  

Para servicios sencillos como puedan ser informes visados por un técnico para su tramitación con la 
administración correspondiente, licencias de segunda ocupación, georreferenciación de parcelas, etc, 
factores como un precio bajo o rapidez en terminar los trámites son un factor apreciado por los clientes.  

En proyectos que suponen una inversión más grande para el cliente, otros factores entran en juego, 
como una atención personalizada, asesoramiento técnico de las dudas, resolución de imprevistos 
aminorando en lo posible las incidencias, dar sensación de seguridad al cliente, participación en el 
diseño, etc. 
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Además hay otro factor importante que es la honestidad y moralidad profesional. En ocasiones el 
cliente solicita un diseño o un elemento en el proyecto que es perjudicial para el mismo, pero éste no lo 
sabe, pues no es un especialista en este campo. Hay profesionales que simplemente lo ejecutan, pues 
es más sencillo y más inmediato darle la razón al cliente. Un buen profesional buscaría la opción más 
óptima, intentando satisfacer la petición del cliente y explicaría las razones por las cuales opta por ese 
diseño y no el propuesto por el cliente directamente. Con estos razonamientos, el cliente tendría más 
criterio para tomar una decisión. Obviamente esto conlleva más trabajo para el profesional que si 
simplemente accede a todo lo que le piden, pero esta honestidad es bien valorada por los clientes y 
puede conseguirnos nuevos encargos si éste habla bien de nosotros. 

 

 Satisfacción de los clientes 

En cuanto a la satisfacción, analicemos un ejemplo de clientes satisfechos con los servicios y otros que 
no lo están. Un caso de una pareja joven decide construir una casa unifamiliar en una parcela para que 
sea su vivienda habitual. El servicio que contrata a Dlinea es la misión completa de proyecto de 
arquitectura y dirección de obra.  

 

Ejemplo de clientes satisfechos: 

Tras solicitar varios presupuestos a distintos arquitectos, se han decidido por el que mejor sensación 
les daba al hablar con él, parecía que tenía experiencia y hablaba con seguridad. Se lo han 
recomendado unos amigos que se hicieron la reforma de la vivienda. No es el presupuesto más barato 
que les han dado pero creen que vale la pena. 

Al comenzar el proyecto el arquitecto va con ellos al ayuntamiento a presentar un anteproyecto. Así son 
conscientes de todo lo que se puede hacer en el proyecto que esté admitido por el arquitecto 
municipal. 

Durante el desarrollo del proyecto el arquitecto les presenta ideas, propuestas, escucha las peticiones 
de los clientes y les aconseja cuando lo que piden no es óptimo. También les aconseja empresas 
constructoras de confianza para la ejecución de la obra. Responde con relativa rapidez, elabora 
diseños 3d de espacios que puedan ser complicados de leer en plano para alguien que no está 
acostumbrado, etc. 

Como tiene experiencia, sabe qué materiales y detalles técnicos realizar que entren dentro del 
presupuesto básico pactado para que al solicitar presupuestos a constructoras con las mediciones no 
haya sobrecostes elevados. 

Durante la ejecución de obra, cada vez que surgen imprevistos (lo normal en todas las obras), el 
director de obra filtra la información que le llega al cliente. Si el cliente no está familiarizado con la 
construcción, no es capaz de discernir qué incidencias son importantes y cuales no. Si le llega toda la 
información sin analizar por el director de obra, los clientes estarán asustados y estresados. Lo correcto 
es que el arquitecto haga su trabajo de dirección de obra buscando soluciones para las incidencias y 
explicándoselas a los clientes, así como el impacto que pueden tener sobre la calidad, coste o plazo de 
la obra. De esta manera los clientes se sienten “protegidos” por la profesionalidad.  

Una vez finalizada la obra el arquitecto continúa con la documentación necesaria para solicitar la 
licencia de primera ocupación y el resto de trámites para que los clientes puedan entrar a vivir en su 
nueva casa, sin que haya habido retrasos ni sobrecostes. 

 

 

 



Plan de negocio para la implantación del estudio de 
 arquitectura Dlinea Architecture & Design en Valencia   

TFM MAPGIC – Curso 2020-21 

                                                                                                       69 
 

Ejemplo de clientes insatisfechos: 

Han pedido distintos presupuestos a arquitectos. Nunca han hecho una reforma de vivienda ni han 
solicitado servicios de arquitectura previamente, pero les parece que los presupuestos que han 
obtenido son muy elevados, aunque no comprendan muy bien cuál es la función del arquitecto más allá 
de dibujar los planos. Deciden contratar al más barato, pensando que lo que ahorren en arquitecto lo 
podrán invertir en la construcción o en otra cosa.  

El arquitecto trabaja mucho, aunque es muy joven y con poca experiencia. El motivo de que su precio 
sea tan bajo es que acaba de comenzar su vida profesional y necesita entrar en el mercado. Además, 
tampoco ha hecho un estudio de los costes que va a tener la realización del proyecto y la obra, ni el 
tiempo que le va a dedicar. 

Durante la redacción del proyecto hay múltiples cambios debido a la aplicación de la normativa 
urbanística por parte del ayuntamiento y de los requisitos técnicos de obligado cumplimiento del 
Código Técnico de la Edificación en el momento de redactar las memorias del proyecto de ejecución. 
Esto supone un retraso en el plazo de entrega del proyecto y una gran dedicación de tiempo del 
arquitecto. Los clientes, al ver los múltiples cambios y el retraso, empiezan a impacientarse.  

Las mediciones no aportan una información completa para licitar presupuestos a distintos contratistas, 
pues no tiene mucha experiencia y no salía rentable contratar a un aparejador que le redactara las 
mediciones, pues se están agotando los honorarios que han pagado los clientes. Esto supone que 
durante la ejecución de obra habrá sobrecostes por partidas que no hayan sido incluidas en el 
presupuesto. Además, ante una descripción vaga o incompleta de una partida, el contratista pondrá el 
material más económico y hará la ejecución que menos tiempo le lleve, ocasionando descensos de 
calidad notables por el cliente en el resultado final. 

Hay detalles técnicos del proyecto que no están bien resueltos y son difíciles de solucionar en obra, por 
lo que el contratista busca la solución más sencilla, que no tiene por qué ser la más estética y los 
clientes se quejan de que lo ejecutado no corresponde con el proyecto. 

Como el contratista tiene más experiencia en obra, ante las incidencias que surgen lleva la voz cantante 
y propone las soluciones que le convienen. Si la solución supone un sobrecoste, puede que intente 
recuperar ese coste reduciendo la calidad de otros materiales y que el arquitecto no sepa muy bien 
dónde reducir costes.  

Durante la ejecución de la obra el arquitecto no puede dedicarle mucho tiempo a la dirección de obra 
porque necesita estar en muchos proyectos al mismo tiempo para que trabajar por su cuenta le resulte 
rentable, y como ofrece precios bajos, no obtiene rentabilidad suficiente para ofrecer un servicio de 
calidad. La comunicación con los clientes, informes y visitas de obra son pocas, así que es el 
contratista quien acaba teniendo más contacto con los clientes. Si el arquitecto no hace esta función de 
filtrar la información al comunicarse con los clientes, éstos acaban contando sus necesidades 
directamente al contratista, que las responderá buscando su beneficio, no el del proyecto. Esto les 
causa más de una noche sin dormir, pues el contratista les comenta todas las incidencias de la obra y 
éstos no saben discernir cuales son importantes y cuales no, ni cómo solucionarlas. 

El resultado de este proceso es que la obra ha salido con un sobrecoste elevado con respecto al 
contemplado inicialmente, con múltiples cambios en el proyecto, retraso en finalizar la obra, una 
calidad inferior a la esperada y unos clientes cuyas expectativas del proyecto inicial no se han logrado, 
además de una mala imagen del arquitecto que ha resultado ausente durante la dirección de obra y 
que tampoco parecía muy resolutivo durante la redacción del proyecto. De hecho, en estos casos los 
clientes piensan que han pagado demasiado por los servicios del arquitecto para el resultado obtenido, 
y no van a recomendarle a nadie sus servicios.  

Por su parte, el arquitecto se ha quedado con la sensación de que ha perdido dinero con el proyecto y 
le ha causado más de un disgusto, tanto por no saber dominar las situaciones por la falta de 
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experiencia como por no poder dedicarle más tiempo al proyecto, además de la insatisfacción de los 
clientes. 

Para comprender mejor este ejemplo se ha contemplado un arquitecto con poca experiencia, pero 
puede aplicarse igualmente a alguien poco profesional o que dedique poco tiempo al proyecto. 

 

 Satisfacción del emprendedor 

No solamente es importante que el cliente quede contento. Como objetivo hay que intentar que el 
empresario o el arquitecto en este caso, también quede con una buena sensación. Si bien este 
concepto es ideal para todos los trabajadores, en el caso de los emprendedores es de mayor 
importancia pues es una manera de compensar el riesgo, la incertidumbre, la responsabilidad, la 
implicación personal y los pocos ingresos del inicio del negocio emprendido.  

A la hora de establecer un plan de comercialización tendremos en cuenta aspectos que incidan 
negativamente en este aspecto y que tampoco sirvan para establecer mercado, como son: malos 
clientes, precios demasiado bajos, elegir proyectos no adecuados, etc. 

 

 Expectativas 

Tras exponer los dos puntos anteriores podemos deducir que en el ejemplo del arquitecto y los clientes 
insatisfechos hay una disparidad de las expectativas en ambos casos. 

Para el arquitecto, el proyecto no le ha salido rentable. Ha empleado muchas horas, sus honorarios han 
sido muy bajos y ha tenido que aceptar muchos proyectos para poder llegar a fin de mes.  

Para los clientes, les ha salido caro pagar al arquitecto que, además de aparentar poca seguridad, se 
ha mostrado débil o ausente durante la dirección de obra. No van a recomendar a nadie sus servicios 
ni valoran el trabajo que ha realizado. 

Como parte de la estrategia que utilizaremos para dar presupuestos a los clientes daremos un precio 
medio tirando a bajo, que nos permita abrir mercado pero poder dar un buen servicio sin estar 
perdiendo dinero. Con el tiempo ya iremos subiendo los precios y mejorando la posición, pero ahora 
nos interesa entrar en el mercado y que el cliente quede contento para que pueda recomendarnos. 

Lamentablemente no resulta sencillo, pues los honorarios de esta profesión siguen estando a un nivel 
deficiente, lastrado de la crisis económica de 2008 de la cual el sector de la construcción a día de hoy 
todavía no se ha recuperado. 

No obstante, no vamos a aceptar honorarios que sean tan bajos que sean indignos. No contribuiremos 
con la corriente tan extendida de casi “regalar” el trabajo, además de que los clientes que buscan los 
precios más bajos en lugar de un buen servicio están categorizados como malos clientes y no ayudan a 
posicionar la empresa en el mercado. 

 

5.1.3. Mercado y segmentación 
 

En este punto no analizaremos el mercado de la construcción desde el punto de vista del contexto 
económico del país, sino que vamos a desglosarlo, pues la capacidad de segmentar el mercado es 
decisiva en el éxito de una empresa, ya que permite conocer más en profundidad la conducta de los 
consumidores, de manera que la empresa pueda ofrecer un servicio más adaptado a las necesidades. 

En nuestro caso, dado que los servicios ofertados entran dentro del ámbito de la consultoría, nos 
centraremos en los siguientes segmentos del mercado: 
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 Project Management 

Este servicio es solicitado por empresas que llevan a cabo proyectos de grandes dimensiones y 
necesitan esta figura de gestor de proyectos que haga de interlocutor al mismo tiempo que controle el 
avance y la calidad del proyecto. Generalmente son empresas localizadas en otras ciudades españolas 
o extranjeras que buscan técnicos especializados en este tema para realizar el proyecto. 

Si bien suelen ser contratos de servicio por obras, en caso de que el cliente esté satisfecho puede 
contactar para próximos proyectos. 

Además, para ejercer esta función no es necesario tener un equipo de gran tamaño en la empresa. 
Generalmente con una persona, con la ayuda de algún auxiliar, es suficiente.  

En muchas ocasiones ha sucedido que durante el servicio de Project management ha surgido la 
necesidad de buscar arquitectos, diseñadores, interioristas, etc, y si la empresa que desempeñaba 
este servicio ofrecía también los otros, acababa siendo contratada para cubrir dichas necesidades. En 
otras palabras, que cabe la posibilidad de que la misma empresa que contrata la gestión del proyecto 
contrate otros servicios. 

También, por experiencia propia, hemos comprobado que la rentabilidad de gestionar proyectos es 
mayor que la redacción de los mismos. 

Por estos motivos, la gestión de proyectos supondrá uno de los mercados meta ofrecidos por Dlinea 
que trataremos de potenciar comercialmente. 

 

 Viviendas para extranjeros 

Este segmento va relacionado directamente con uno de los puntos fuertes que distingue la empresa, 
que es la experiencia internacional y los idiomas francés e inglés. 

La costa levantina supone un atractivo turístico internacional, y el estar emplazados en Valencia 
favorece el poder abarcar al menos la zona de Levante. 

Al tratarse de una zona turística, detectamos un nicho de mercado en los posibles clientes que quieren 
construirse o reformarse una vivienda o apartamento, pero tienen la dificultad de comunicarse en su 
idioma. Recordemos que estos servicios suponen una gran inversión para familias y el hecho de hablar 
un idioma con fluidez les hace tener más confianza que si no entienden lo que se les explica. Este 
hecho es fundamental y si lo empleamos en la comercialización puede diferenciarnos con respecto a 
otras empresas del sector. 

 

 BIM Management 

Todos los miembros del equipo contamos con formación en BIM, tanto a nivel usuario como manager. 
En los últimos años, las empresas se han tomado en serio la adaptación al BIM de sus plantillas, pero 
es un proceso largo y que requiere gran inversión. Es común encontrar empresas que contratan 
servicios de BIM Management a otros profesionales para que les ayuden con la difícil tarea de 
implantar el sistema en sus plantillas. Esto no tiene por qué suponer el trabajo a jornada completa de 
una persona, pero sí una colaboración recurrente o de varias horas. 

Si bien la empresa no quiere enfocarse a este segmento del mercado a medio-largo plazo, para los 
comienzos este tipo de colaboraciones con otras empresas es interesante para obtener beneficios. 
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 Viviendas unifamiliares y reformas 

En Valencia se están construyendo grandes bloques de edificios provistos de piscina, pádel, gimnasio 
y/o zonas verdes. Las imágenes de venta de estas viviendas pueden resultar atractivas, pero la 
realidad es que en muchas de estas promociones se están construyendo pisos de pequeño tamaño, 
con estancias reducidas, materiales de calidad cuestionable y altos precios.  

Este hecho motiva a que haya un segmento del mercado que prefiera optar por otra estrategia a la hora 
de comprar una vivienda: construir una vivienda unifamiliar en algún pueblo cercano o reformar un piso 
de segunda mano. 

Construir una vivienda les permite tener control sobre el diseño y los materiales. Igualmente reformando 
un piso de segunda mano, además de poder obtener un piso de mayores dimensiones, menor precio o 
una localización más deseable por el cliente. 

La ventaja con la que cuenta Dlinea en este aspecto es que tenemos experiencia previa en 
construcción de viviendas de diseño y no dudaremos a mostrarlas en los catálogos comerciales, pues 
una imagen dice más que mil palabras. 

El diseño y dirección de obra de viviendas y reformas no tiene buena rentabilidad, pero realizando 
varias anualmente se puede conseguir una cierta estabilidad. A largo plazo, si la empresa funciona 
correctamente y el plan económico-financiero marcha bien, estudiaremos la posibilidad de realizar 
nosotros mismos la ejecución de las obras. Este ya es un paso importante para mejorar la rentabilidad 
de la empresa, pero lo primero es conseguir una estabilidad y crecimiento razonable. 

 

5.1.4. Posicionamiento 
 

¿Qué imagen queremos que los consumidores y la competencia tengan de Dlinea Architecture & 
Design? 

Somos un estudio de arquitectura y diseño, donde el otro punto que se potencia es la gestión de 
proyectos, por eso consideramos que canalizar nuestros esfuerzos a nivel de marketing en estos 
puntos nos beneficiará para conseguir el tipo de clientes que buscamos: 

 

 Diseño 

En el sector de estudios de arquitectura el diseño es uno de los puntos que más se trata de mostrar. Un 
buen diseño denota seriedad en el trabajo, atención al detalle y calidad. Además de que, como 
comentaba anteriormente, el mostrar fotografías de diseños realizados es lo primero que llama la 
atención de los clientes. Trataremos de esforzarnos en el diseño en los productos que elaboremos para 
la comercialización, como es la página web, tarjetas de visita, plantillas de documentos escritos, 
planos, imágenes digitales, etc. 

 

 Buena gestión – comunicación 

Dar una imagen de buena gestión, tanto a nivel interno como externo y una comunicación clara es 
fundamental para que el cliente sienta confianza. Los clientes, ya sean otras empresas o personas, 
buscan cubrir unas necesidades, resolver problemas, no dárselos. Dar la sensación de control y 
comunicarse adecuadamente con ellos hará que la relación con los clientes mejore. 
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 Profesionalidad 

No basta con dar la apariencia de los puntos anteriores, sino que hay que cumplirlo. Mostrar buenos 
diseños puede dar imagen de profesionalidad, pero ésta no se puede demostrar hasta que se tiene 
contacto con el posible cliente.  

Si nos piden un presupuesto y decimos una fecha en la que se lo enviaremos, no nos retrasemos. O si 
se conciertan citas, intentar no llegar tarde o con apariencia de estrés. 

 

5.1.5. Público objetivo 
 

De la misma manera que intentamos ofrecer una imagen positiva de nuestro trabajo, diseño y 
profesionalidad, también buscamos seriedad en nuestros clientes.  

Nuestros clientes objetivo son: 

 Empresas promotoras, constructoras e ingenierías: para ofrecerles servicios de gestión de 
proyectos, elaboración de proyectos de arquitectura, dirección de obra, licencias de actividad, etc. 
En concreto, para las ingenierías pensamos más bien en colaboraciones puntuales, pues si 
necesitan un técnico a tiempo completo lo pueden contratar directamente para formar parte de su 
plantilla. 

 Administración pública: para concursos de edificación y proyectos de menor presupuesto que no 
requieran concurso. 

 Clientes privados que busquen construir una vivienda unifamiliar, reformas, licencias de actividad, 
diseño de interiores, etc. 

 

Consideramos que identificar a malos clientes antes de trabajar con ellos facilitará el trabajo y nos 
ahorrará tiempo y disgustos. Éstas son algunas de las características que nos permitirá detectarlos de 
antemano y, si vemos que no nos conviene el trato con esa persona, rechazaremos el encargo: 

 Nos pide un servicio que va en contra de alguno de nuestros principios básicos. Este aspecto 
abarca desde que el proyecto en sí incumpla algún principio como que la manera de elaborarlo no 
cumpla con lo que queremos. Esto no tiene por qué ser un mal cliente, pero sí que estaríamos 
aceptando un trabajo que no es lo que buscamos. Por ejemplo, si no queremos dar nuestro número 
de teléfono personal, o no queremos trabajar los domingos, o que el proyecto sea diseñar un edificio 
destinado a un uso que denigre a un sector de la población.  

 No sabe lo que quiere. No tiene claro qué quiere ni ha recopilado información sobre referencias que 
le interesen. Hay clientes que al principio actúan así por desconocimiento, pero si nos hemos 
reunido con ellos, les hemos mostrado referencias y opciones de diseño y siguen sin tomar 
decisiones, estas personas se comportarán así durante todo el proyecto, tardando en responder, 
cambiando de decisión, dando pasos atrás, etc. Esto hace que elaboremos más opciones de diseño 
y dediquemos un tiempo extra para ofrecerles opciones y modificaciones, en detrimento al progreso 
del proyecto en sí. Por tanto, el proyecto se retrasa y no podrá tener la misma calidad que si el 
cliente fuese más asertivo con sus demandas. Estos clientes no suelen quedar satisfechos, además 
de causar dolores de cabeza. 

 Negocian un precio muy bajo. Es normal que se comience por un precio más alto y éste se vaya 
ajustando pero, si estamos ofreciendo unos precios que ya están ajustados, se le ha explicado al 
cliente cómo se han obtenido esos precios en función del servicio a realizar y éste sigue apretando 
el precio, esto es un claro signo de que éste sólo está mirando el precio y no la calidad. Suelen ser 
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intransigentes, no valoran el trabajo y muy exigentes con respecto al precio tan bajo que han 
pagado. Si identificamos clientes así, los rechazamos automáticamente.  

 No responden a las llamadas, emails o llegan tarde a las citas. Cuando este patrón es repetitivo 
vemos que no están respetando nuestro tiempo. Además es frecuente, sobre todo si se está 
colaborando con otra empresa, que se retrasen en responder preguntas o en tomar decisiones pero 
luego nos exijan nuestro trabajo “para ayer”.  

 No hacer contratos, sólo de palabra. Esto queda descartado. Todo trabajo irá bajo un contrato 
firmado por ambas partes. Esto denota profesionalidad y si nos encontramos con alguien que no lo 
acepta, sabemos que no podemos contar con su seriedad. 

 No quieren dar anticipos. Los proyectos de arquitectura requieren desde su comienzo mucha 
dedicación de tiempo. Se han dado casos de proyectos donde se han trabajado días o semanas y 
el cliente se ha echado atrás, sin pagar nada de ese trabajo. Obviamente no queremos exponernos 
a esa situación y pedir un anticipo permite ver que un cliente va en serio. 

 Hablan mal de otros arquitectos o profesionales del sector. Toda moneda tiene dos caras. Nos dan 
su versión de otras malas experiencias, pero la responsabilidad de esa insatisfacción difícilmente 
será del todo a causa de los otros.  

 

5.1.6. Decisiones sobre precios  
 

Depende de la etapa en la que se encuentre la empresa, variarán los precios presupuestados. Durante 
los primeros meses o hasta que logremos cierta estabilidad, haremos presupuestos tirando por lo bajo, 
pues el objetivo inicial es entrar en el mercado, comenzar la actividad y fidelizar clientes o que éstos 
nos recomienden a conocidos.  

El Colegio de Arquitectos de la Comunidad Valenciana empleaba unos parámetros para calcular 
honorarios mínimos que dejaron de aplicarse cuando llegó la crisis económica de 2008, pues esos 
honorarios se convirtieron en inalcanzables y a día de hoy siguen siendo altos con respecto a la 
realidad del mercado. 

Cuando nos solicitan un presupuesto de un tipo de proyecto del cual no tenemos precedentes, es 
decir, que no tenemos proyectos similares con los que compararlo, recurrimos a dicho baremo de 
honorarios para tener esa referencia y también preguntamos a compañeros de profesión que se 
dedican al mismo campo. Obviamente no podemos comparar el presupuesto que pueden dar 
compañeros en grandes empresas que el ofertado por otros en situación similar a la nuestra o 
autónomos.  

Una vez tenemos estos honorarios como referencia, procedemos a bajar el precio entre un 20-30%, 
dependiendo del proyecto. Esto nos facilita que nos seleccionen para realizar el proyecto, aunque 
sabemos que los precios no son rentables y que en un futuro próximo tendrán que subir si queremos 
gestionar el estudio de manera equilibrada. 

Tampoco queremos bajar demasiado el precio porque va en detrimento de la calidad del servicio y 
denigra la profesión, ya castigada durante la crisis de 2008. No vamos a favorecer la corriente de 
aceptar honorarios indignos que está tan extendida. 

Recordemos que bajar demasiado los precios nos traerá malos clientes que no quedarán satisfechos 
porque no podemos darles calidad y que no nos recomendarán a conocidos. Y en caso de 
recomendarnos, será porque buscarán precios similares y no nos conviene. 

En cuanto a la redacción de las ofertas económicas, es importante tener un documento base que recoja 
las bases y condiciones del servicio y del pago del mismo.  
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Cuando hacemos una oferta económica, esquematizamos el servicio pero no desglosamos demasiado 
los precios, para evitar casos donde el cliente quiera realizar esa tarea para ahorrarse ese coste. 
Hemos tenido experiencias donde en el desglose figuraban tareas como “visita para realizar 
mediciones y fotografías” o “levantamiento de planos” y los clientes han querido hacerlo ellos por su 
cuenta, con el resultado de no obtener la información necesaria para la redacción del proyecto y vernos 
obligados a finalmente hacer nosotros ese trabajo pero sin cobrarlo.  

 

5.2. Plan de marketing 
 

Si bien establecer una red comercial es importante durante toda la vida de la empresa, es 
especialmente importante el dedicar un tiempo y esfuerzo extra al inicio de la actividad empresarial, 
pues darse a conocer en el mercado servirá para establecer relaciones con los primeros clientes. 

Para conseguir los objetivos marcados tanto a corto como a largo plazo, es necesario elaborar un plan 
estratégico de marketing, que comprende las siguientes etapas: 

 
5.2.1. Microentorno y macroentorno en marketing 

 

Ya hemos analizado en el capítulo 2 los antecedentes y contexto en el que nos situamos. En el conjunto 
de factores externos que son capaces de afectar a la relación de intercambio de servicios de la 
empresa con el mercado distinguimos entre aquellos que son más próximos a la actividad de Dlinea y 
cuya influencia es más inmediata, que forman el microentorno, y otros factores menos inmediatos y más 
generales, que forman parte del llamado macroentorno. 

Veamos cómo son dichos factores y qué oportunidades y amenazas encontramos en ellos: 

 

 Macroentorno 

 

a)  Entorno físico y demográfico: Dlinea tiene la sede en Luxemburgo y la delegación que queremos 
abrir es en Valencia, por lo que nos enfocaremos en esta última. Como sabemos, el clima y 
paisaje de la zona de Levante es muy favorecedor para el turismo y para proyectar viviendas 
con espacios abiertos, vistas, terrazas, etc.  

Obviamente no es lo mismo diseñar edificios para una zona climática como Luxemburgo que 
para Valencia, por lo que, a la hora de elaborar los dossiers comerciales de Dlinea para 
Valencia, buscaremos las referencias de proyectos realizados que tengan una estética más 
parecida o más atractiva para esta región.  

b)  Entorno económico: en estos momentos este es el entorno que nos afecta más negativamente. 
La crisis sanitaria del Covid-19 ha afectado a todos los sectores de la economía, especialmente 
al turístico, pero en nuestro caso, la construcción, supone un paso atrás para la recuperación 
del sector, que sigue dañado gravemente desde la crisis del 2008. 

Por ello haremos especial hincapié en mostrar una imagen de confianza y estabilidad a pesar 
de la crisis, para animar a los clientes a invertir en los proyectos. A la hora de redactar ofertas 
intentaremos dar facilidades en los pagos, como emitir facturas de menor tamaño pero más 
periódicamente. De esta manera, al aumentar la periodicidad de las fases y de sus cobros, 
tanto el cliente como la empresa arriesga menos. 
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c)  Entorno tecnológico 

Muchos trabajos se están adaptando al teletrabajo para no interrumpir o mermar su actividad 
durante los periodos de confinamiento o de restricción de desplazamientos de la crisis 
sanitaria. En nuestro caso en concreto, el teletrabajo no ha supuesto ninguna merma de 
rendimiento, pues nuestro trabajo, por su naturaleza, se puede desarrollar tanto en el hogar 
como en las oficinas, siempre que dispongamos en casa de espacio, del ordenador de trabajo, 
una impresora y el teléfono. 

d)  Entorno político-legal 

La legislación es cada vez más exigente con la protección del medio ambiente, también en la 
aplicación de la normativa del Código Técnico de la Edificación en los proyectos de 
construcción. De hecho en los últimos meses se han publicado nuevos artículos de ésta en 
relación al ahorro energético de las instalaciones en edificación.  

Próximamente se espera que la Generalitat Valenciana publique unas normas aplicables en la 
actividad de la gestión de residuos a nivel de construcción, centrada en reciclar y reutilizar los 
materiales de desecho de las obras. 

Tanto en la elaboración de los proyectos como en la gestión de los mismos se aplicarán estas 
normativas, incluso, en casos donde se pueda optimizar más, así se realizará. 

 

 Microentorno 

 

a)  Competencia: en el sector de las consultorías y estudios de arquitectura la competencia es muy 
intensa, hay más oferta que demanda de trabajo, por lo que buscar estrategias que nos 
diferencien de ellos será básico para garantizar un buen desempeño de la empresa.  

Se están empleando estrategias de todo tipo, como la internacionalización, atención al cliente 
24h, especialización, adaptación tecnológica a BIM, llaves en mano, etc. Pero sin duda, la 
estrategia más empleada para conseguir una ventaja competitiva es rebajar los precios. Esta 
práctica, llevada sin límite inferior es perjudicial tanto para la calidad del trabajo desarrollado 
como para la calidad de vida de los trabajadores.  

Nuestra intención es ofrecer unos precios bajos en un inicio, pero sin degradar la profesión, con 
la finalidad de poder entrar en el mercado y más adelante subirlos. 

También contamos con otras ventajas que pueden hacer nuestro producto atractivo al público, 
como son el diseño, tener un portfolio de proyectos realizados, trabajar en entorno BIM, hablar 
distintos idiomas y estar localizados tanto en España como en Luxemburgo, lo que da más 
confianza, más sensación de estabilidad. 

b)  Proveedores:  

En el caso de materiales y suministros, a nivel del sector de la construcción, hemos trabajado 
con distintas empresas constructoras de la zona, con los que los resultados han sido óptimos. 
Actualmente, con la época de incertidumbre económica, la actividad de la construcción está 
más ralentizada que hace unos meses, por lo que, en caso de necesitar una constructora, es 
más probable que estas empresas estén dispuestas a competir por los proyectos. 

En cuanto al equipo propio, disponemos de trabajadores capacitados y contactos que pueden 
colaborar en caso de necesidad en picos de trabajo o actividades más especializadas. 
También disponemos de servicios profesionales jurídicos y fiscales que nos permiten un 
desarrollo adecuado de la gestión de la actividad general. 
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c)  Clientes: son el factor más importante del entorno, es la pieza fundamental sobre la que tiene 
que girar la actividad y decisiones de la empresa. Actualmente, dada la situación de 
incertidumbre y declive económico a nivel internacional, los posibles clientes están más 
paralizados a la hora de realizar inversiones, a la expectativa de ver cómo se resuelve la crisis 
sanitaria.  

Este hecho ya nos ha afectado en varios proyectos de gran tamaño donde los fondos de 
inversión extranjeros han reestudiado los proyectos donde dirigir sus inversiones o 
directamente los han anulado, lo que nos ha hecho replantear el plan financiero económico de 
los próximos dos años, pues dichos proyectos abarcaban la mayor parte de la actividad a 
corto-medio plazo de la sede española de Dlinea. 

Por otro lado, y desde un punto de vista más positivo, hay un porcentaje de personas que no se 
han visto afectadas económicamente por la crisis sanitaria y están decidiendo invertir en 
reformar su vivienda o comprar una en zonas rurales, buscando un mayor confort en el hogar 
cara a futuros posibles confinamientos y épocas de teletrabajo. Este va a ser uno de los puntos 
que queremos potenciar en la comercialización. 

 

5.2.2. Definición de objetivos 
 

Después de analizar los puntos anteriores y el análisis DAFO del punto 2.4, estamos en disposición de 
definir unos objetivos a nivel de marketing.  

La imagen que Dlinea pretende dar a los clientes desde el primer contacto es de una empresa seria, 
comprometida con el detalle y el diseño, con una gestión ordenada aplicada tanto a proyectos grandes 
como pequeños, que permita un adecuado control y comunicación. Todo ello fortalecido por una de las 
cualidades que tenemos de internacionalización y comunicación en varios idiomas.  

 

Los clientes objetivo serán: 

 Empresas privadas tipo consultorías, promotoras, constructoras, casas de reforma 

 Clientes privados que quieran reformar la casa o construir una vivienda 

 Administraciones públicas 

 

Los objetivos que buscamos conseguir con el marketing son: 

 Visibilidad: como veremos en la estrategia de marketing, emplearemos muchos esfuerzos, sobre 
todo inicialmente, en desarrollar una página web con imágenes atractivas, publicarlas en redes 
sociales, trabajar el SEO, retomar contacto con profesionales del sector con los que hemos 
trabajado anteriormente o con personas que nos puedan recomendar. Nunca se sabe por dónde 
pueden salir clientes. 

 Imagen corporativa seria, con buen diseño, que aporte confianza 

 Elaborar documentos que sirvan como presentación de la empresa al hacer visitas comerciales, ya 
sean presenciales o por redes sociales. 

 Elaborar dossiers útiles para presentarse a concursos 

 Elaborar plantillas de trabajo con la imagen corporativa: contratos, cajetines de planos, formularios, 
presupuestos, memorias, tablas, etc. 
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5.2.3. Estrategia y tácticas de marketing 
 

Si los objetivos se consiguen según lo planeado, la empresa consigue beneficios y, por consiguiente, 
los beneficios se repartirán entre los miembros del equipo. Por tanto, una manera de potenciar la 
estrategia de marketing es implicar al equipo. 

Todos participan en la campaña de comercialización. Cada uno tiene una responsabilidad. Por 
ejemplo, uno lleva las redes sociales, otro, visitas a clientes, otro, visitas a ayuntamientos y otro diseña 
imágenes de referencia para usarlas en la imagen de marca y publicarlas en la página web y redes 
sociales. 

Dividimos las acciones de marketing en dos grupos: las que se ejecutan al inicio de la actividad 
empresarial (y para actualizarse) y las que son continuas, que conllevan un seguimiento diario o 
semanal. 

 

 Acciones iniciales: 

Son las relacionadas con la imagen de marca y facilitar la visibilidad y contacto de los posibles clientes. 

 Diseño de imagen de marca: logotipo, tipografías, estilos visuales, colores, … 

 Regularizar las fotografías, imágenes fotorrealistas en 3d y planos de los diversos proyectos que se 
van a mostrar. 

 Diseño de la página web. 

 Incluir la empresa en redes sociales como Linkedin, Facebook e Instagram. 

 Desarrollar el SEO para mejorar el posicionamiento de la página web y las redes sociales en los 
buscadores de internet como Google. 

 Añadir localización de la empresa en Google Maps 

 Tarjetas de visita de los componentes del equipo. 

 Diseñar folletos o programas con las imágenes de los proyectos más representativos para mostrar al 
público. 

 

 Acciones periódicas: 

Cuanto más avanzadas estén las acciones iniciales mayor resultado tendrán éstas. Es importante 
dedicar un tiempo diario o semanal a este tipo de acciones, aunque estemos en épocas de mucho 
trabajo, pues las redes y los contactos se enfrían si no se mantienen, y es más difícil reavivarlos cuando 
se ha dejado de tener contacto con ellos en un tiempo. 

 Networking o retomar contactos profesionales y personales. Dar a conocer los servicios de la 
empresa a los contactos directos, tanto del ámbito laboral como del personal es fundamental para 
comenzar a extender la red de comunicación, pues si tienen un buen concepto de la empresa y de 
la profesionalidad de la persona, es fácil que nos tengan en mente cuando tengan una necesidad o 
nos recomienden a otros que necesiten nuestros servicios. 

 Preguntar en las consellerías y ayuntamientos de la zona. En los organismos públicos, cuando tienen 
aprobados los presupuestos para realizar distintos proyectos sacan a concurso aquellos que 
superan un presupuesto mínimo establecido. Para cantidades inferiores a ésta no sacan el proyecto 
a concurso sino que contactan con empresas de menor tamaño o autónomos interesados en 
realizarlas.  
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Acercarse a los ayuntamientos y consellerías a presentarle los servicios de la empresa puede ser 
una manera de conseguir pequeños proyectos con honorarios bajos pero justos. Es una buena 
oportunidad para abrir mercado. 

 Realizar visitas a casas de reformas, inmobiliarias, constructoras e ingenierías. Igualmente, contactar 
con este tipo de negocios nos puede aportar proyectos o demanda de servicios que ellos no 
puedan realizar o colaboraciones.  

Esta acción puede ser un tanto frustrante al comienzo por el motivo de que están acostumbrados a 
que se presenten arquitectos jóvenes ofreciendo sus servicios por un precio muy bajo y sin la 
protección de una empresa con experiencia. 

En este aspecto Dlinea tiene la ventaja de que tiene experiencia tanto como empresa como a nivel 
personal de los componentes del equipo, además de haber realizado las acciones iniciales del plan 
de marketing relacionadas con la imagen de marca, que aporta sensación de profesionalidad y 
seriedad. Así, si estas empresas tienen alguna necesidad que cubrir, es más probable que nos 
contacten para proyectos o colaboraciones serias, de calidad. 

 Subir contenido de interés en redes sociales, participar en tertulias y tutoriales, comentar en 
publicaciones de otros profesionales, compartir noticias de interés, etc. 

 En redes sociales, contactar con profesionales del sector, tanto para conocer otras empresas como 
para presentarles la nuestra y ofrecer nuestros servicios. 

 Participar en licitaciones de proyectos públicos y privados. 

 

5.2.4. Ejecución y control 
 

Consiste en llevar a cabo los planes en acciones que ayuden a conseguir los objetivos. El papel que 
desempeñan las personas que trabajan en la organización es crucial en esta etapa.  

Semanalmente dedicamos un tiempo en las reuniones de equipo de los lunes para controlar el 
seguimiento de los resultados obtenidos del plan desarrollado para detectar los posibles errores, 
ineficiencias y evaluar si la estrategia es la correcta.  

 

5.3. Imagen de marca y publicidad 
 

5.3.1. Imagen de marca 
 

Una de las maneras de conseguir los objetivos buscados con el marketing es crear una imagen de 
marca que acompañe a dar unas sensaciones iniciales a los clientes que denoten algunos de los 
factores que queremos poner en valor, como son la seriedad, modernidad, y cuidado por el detalle y el 
diseño. 

Comenzando por el nombre, “Dlinea” es una palabra que no existe en el diccionario como tal, pero su 
significado se asocia al verbo “delinear”, es decir, al diseño, al dibujo. Luego, “Architecture & Design” 
sirve para explicar la actividad de la empresa, expresada en inglés por ser un idioma más internacional 
que el francés, alemán o español. 

Acompañando al nombre de la empresa hay un logotipo con forma de estrella o de vértice con aristas, 
en color blanco o negro, que aporta un toque de dinamismo. 
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El logotipo principal será en color negro sin color de relleno de fondo. En caso de integrar el logotipo en 
imágenes que tengan un color de fondo, se empleará en color blanco o negro, dependiendo del 
contraste que haga con el fondo de la imagen. Abajo tenemos algunos ejemplos del uso del logotipo 
insertado en fondos de distintos colores. Vemos que en los colores más oscuros el color del logo y las 
letras será blanco. 

 

 

 

 

 

En otras ocasiones donde queramos más discreción, se puede usar como marca de agua o dejar 
solamente el logotipo, sin las letras de Dlinea Architecture & Design. 
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5.3.2. Página web 
 

Además de las redes sociales, tener una página web donde se muestre la actividad de la empresa, el 
equipo, el portfolio de proyectos y facilitar unos datos de contacto vía email y telefónico es básico para 
darnos a conocer y dar una imagen de empresa seria, consolidada, estable, de confianza, que tan 
necesario es hoy en día. 

El diseño de la web sigue con la estética minimalista del logotipo, enfocados en el empleo de colores 
básicos como son el negro y el blanco, y dejando sólo la información que queremos mostrar, sin 
rellenos innecesarios. 

www.dl-arc.com 

 

 

 

Esta imagen es la página principal actual de la página web. Se estructura en tres franjas horizontales en 
la que tenemos los siguientes elementos: 

 Logotipo arriba a la izquierda. Cuando un usuario comienza a leer una página web o documento, 
comienza por la zona de arriba a la izquierda, por tanto, lo primero que verán los usuarios es el 
logotipo y el nombre de la empresa. 

http://www.dl-arc.com/
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 Las distintas pestañas de contenido: proyectos realizados, presentación del estudio, el equipo de 
trabajadores, noticias sobre eventos relacionados con la empresa y contacto. 

 Idiomas. Si bien el idioma por defecto depende de la localización del usuario, se muestran tres 
opciones para visualizar el contenido en español, francés o inglés. 

 Proyectos. En la zona central, la más grande, vemos unas imágenes de muestra de algunos de 
los proyectos más representativos de Dlinea. Pasando el cursor por encima de ellas vemos el 
nombre del edificio y haciendo click dentro accedemos a una información más detallada sobre 
el mismo.  

 Información fiscal de la sede luxemburguesa, con el nº de TVA o IVA. En cuanto se pueda abrir la 
delegación en España, la información del CIF se añadirá en este campo. 

 Acceso a las redes sociales Facebook, LinkedIn e Instagram. 

 

A continuación, una muestra de uno de los proyectos realizados, dentro de la pestaña “proyectos”. En 
este caso es la Casa M&R en Vichten, Luxemburgo. Además de la fotografía, si deslizamos la imagen 
accedemos a los planos de la vivienda. También hay acceso al proyecto anterior o siguiente en la parte 
inferior de la página. 

 

 

En cuanto a “Studio”, hay un mockup acompañado de un texto para introducir el concepto de 
arquitectura seguido por la empresa: 
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Otro campo interesante es la pestaña “Equipo”, en la que se muestran los componentes del equipo 
pero, en lugar de usar fotografías, como es habitual en páginas web de la competencia, hemos optado 
por realizar retratos minimalistas acordes con la estética de la marca, potenciando ese carácter de 
diseño: 
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Cuando hacemos click en el retrato de uno de los componentes del equipo accedemos a su currículum 
personal y su cargo en la empresa. 

 

 

 

En el apartado “Noticias”, por el momento solamente hemos colocados las colaboraciones de la sede 
luxemburguesa con empresas promotoras, pero la idea es ampliarlo con los eventos a los que 
acudamos, como conferencias en la Cámara de Comercio, ferias de construcción, de diseño, visitas a 
fábricas como Porcelanosa, Kerabén, etc. 

En la última pestaña tenemos “Contacto”, donde mostramos en un mapa de Europa las dos 
localizaciones en las que trabajamos, así como las direcciones y los datos de contacto vía email y 
teléfono. El mapa de Europa también es un diseño original nuestro, de estilo continuista con respecto a 
la estética. 
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Importante recalcar que la página web está diseñada para poderse ver adecuadamente en todos los 
dispositivos móviles de uso habitual como ordenadores, tablets y smartphones.  

También se ha contado con facilitar el SEO en los buscadores. Esto significa que la página web y los 
perfiles de las redes sociales ganen posicionamiento en los buscadores de internet. Esto significa que, 
por ejemplo, escribiendo “arquitectura moderna viviendas valencia” o conceptos similares, Dlinea 
pueda situarse en un puesto superior en Google (u otros buscadores) con respecto a la competencia y 
así mejorar la visibilidad. 

 

5.3.3. Redes sociales 
 

De sobras es sabido que de nada sirve hacer esfuerzos en tener una página web si no hacemos 
acciones por promocionarla. Las acciones más inmediatas han sido presentar la web terminada a los 
contactos personales y profesionales que tenemos los del equipo.  

En las redes sociales estamos actuando tanto con un perfil creado de Dlinea como individualmente. 
Buscamos contactos del sector, participamos activamente en las redes, presentamos la página web y 
los servicios ofertados y subimos contenido periódicamente para ganar visibilidad.  

Las principales redes sociales en las que Dlinea tiene perfil son LinkedIn, Facebook e Instagram. En la 
página web hay un espacio abajo a la derecha con los iconos de éstas para acceder directamente. 
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La manera de interactuar en estas redes sociales es subiendo contenido periódicamente, como nuevos 
diseños, fotografías de obras realizadas o en ejecución, el equipo trabajando, etc. También hablar con 
contactos profesionales del mismo sector, presentándoles los servicios de Dlinea, invitando a visitar el 
diseño de la web,… 

Especialmente durante el confinamiento de los meses de marzo, abril y mayo de 2020, dado que el 
teletrabajo se generalizó durante esta temporada, el potenciar el uso de las redes sociales fue 
fundamental para extender las redes de contactos y hacernos conocer en el sector. Además del 
contenido periódico comentado en el párrafo anterior, aprovechamos para diseñar imágenes con el 
icono o logotipo de la empresa. En algunos de estos diseños se usó el mensaje de “Stay Home” para 
concienciar a que la gente respete el confinamiento y se quede en casa. Algunos ejemplos son: 
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5.3.4. Otros 
 

Cada persona del equipo tiene su dirección de correo electrónico profesional, en lugar de una genérica 
o la personal. Al final del email se han diseñado las firmas automáticas como la siguiente: 

 

 

 

También estamos provistos de tarjetas de visita, con el diseño propio minimalista en blanco y negro: 

 

 

 

El anejo 2 es un dossier comercial que damos a las empresas donde realizamos visitas comerciales y a 
particulares. No muestra el portfolio completo, pero sí una primera idea, un acercamiento. Se imprime 
en papel A4 que, plegado queda en un formato compacto y manejable A5.  
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6. Estructura organizativa 
 

6.1. Tipo de empresa 
 

Dlinea Architecture & Design, actualmente, es una microempresa luxemburguesa, fiscalmente 
clasificada como s.à.r.l uinipersonal o Societé À Responsabilité Limitée Unipersonelle, traducido al 
español como Sociedad unipersonal de responsabilidad limitada, cuyo socio único es José Serrano. El 
sector en el que realizamos la actividad es el sector terciario de ámbito internacional. 

Pero en lo que corresponde a la delegación española de Dlinea emplazada en Valencia, por el 
momento no se ha inscrito fiscalmente como empresa. Dado que la profesión de arquitecto, en 
concreto, los servicios que ofrecemos, pueden desarrollarse como profesional independiente, 
contemplaremos el trabajar como autónomo los primeros meses o año hasta alcanzar una cierta 
estabilidad o que sea más rentable crear la empresa. Para ello, en el momento de emitir la primera 
factura se dio de alta en el Impuesto de Actividades Económicas en Hacienda.  

En cuanto el flujo de trabajo sea estable procederemos a formalizar fiscalmente la empresa, 
inscribiendo Dlinea Architecture & Design como Sociedad Limitada, siendo completamente 
independiente fiscalmente de la sede luxemburguesa. A grandes rasgos, las sociedades tienen 
algunas ventajas, sobre todo fiscales, por ejemplo, una SL tributa al 25%, frente al 45% máximo de un 
autónomo, dependiendo de si la cantidad facturada es alta. Sin embargo, requieren un capital para 
empezar (3000€) y son más caras de gestionar mensualmente.  

 

6.2. Estilo directivo  
 

Dlinea es una microempresa en la que por el momento hay 4 empleados, entre los cuales José Serrano 
es el creador y director de la misma. En lo que refiere al grado de centralización, éste es alto, pero no 
de una manera jerárquica absolutista. Las decisiones que afecten a la empresa se comentan con el 
director y el pequeño tamaño de la empresa favorece que éste esté al día del estado de cada uno de 
los proyectos. No obstante, a la hora de tomar decisiones sobre proyectos, tanto a nivel económico 
como de procesos de desarrollo, comunicación con clientes y criterios de diseño, todos aportamos 
nuestra opinión.  

También, a la hora de repartir proyectos entre los empleados, se tienen en cuenta las competencias e 
intereses de cada uno de ellos. De esta manera se consigue un interés de los trabajadores en el 
proyecto y aprovechar las especializaciones de cada miembro del equipo en conseguir mejores 
resultados. Por ejemplo, uno de los arquitectos tiene especial interés en las viviendas de arquitectura 
de vanguardia, por lo que se intenta reservar ese tipo de proyectos a él. Otro miembro presenta 
competencias, experiencia e interés en Project management, por lo que los proyectos de este tipo se le 
suelen asignar. Igualmente con los relacionados con diseño gráfico.  

El aprovechar las competencias, cualidades e intereses de cada uno de los empleados más allá de lo 
puramente técnico, además de mejorar la motivación en los proyectos de ese tipo, también aporta una 
ventaja competitiva con respecto a otras empresas que no ofrezcan esos servicios.  

En lo que a la cultura empresarial refiere, es importante saber que todos los miembros del equipo 
eligieron el camino de emigrar de España durante las crisis económicas para huir de la precariedad 
laboral o falta de oportunidades, y el comienzo de la empresa fue precisamente para mantener la 
motivación y vocación personal hacia la arquitectura y Project management, a pesar del contexto 
económico. 
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Por ello, uno de los principios que tenemos es el respeto por el trabajador y por el sector. Estamos en 
un sector exigente que está en una época desfavorable, pero no por ello vamos a aceptar contratos 
desleales, ni vamos a contratar a nadie de manera ilegal o fraudulenta ni vamos a exigir que los 
trabajadores dediquen su tiempo libre a trabajar, como es tan habitual que suceda en los estudios de 
arquitectura, donde los arquitectos hacen jornadas de 10 -11 horas diarias de media (y con salarios 
bajos). 

No podemos ofrecer salarios altos en comparación con grandes empresas del sector, pero se ofrece 
jornada flexible, teletrabajo cuando se requiera y otras comodidades con tal de mantener la motivación 
de los empleados. 

Igualmente, en lo que respecta a los contratos de servicios, buscamos la honestidad profesional. No 
vamos a aceptar cualquier trabajo. Si vemos que los honorarios o la manera de trabajar es desleal o no 
cuadra con la filosofía de empresa, no lo aceptamos. Como profesionales, también queremos ser 
honestos con los clientes. En ocasiones ha sucedido que el cliente quiera un servicio que, tras 
analizarlo, hemos detectado que lo más óptimo es realizar una obra más sencilla, lo que supone menos 
honorarios para la empresa, pero es lo mejor para el proyecto. En esos casos la empresa ha recibido 
menos beneficios, pero el cliente ha quedado más satisfecho.  

 

6.3. Organigrama funcional 
 

En estos momentos el equipo es de reducido tamaño, centralizado fiscalmente en Luxemburgo y 
compuesto por estas personas: 

 José Serrano: socio fundador de Dlinea Architecture & Design. Arquitecto. Más de 10 años de 
experiencia en Luxemburgo. Como puntos fuertes destacan las habilidades sociales y el diseño. 

 Ramiro Muñoz: aparejador. Más de 30 años de experiencia en diversos países. Su experiencia en 
obra y contactos son de gran utilidad para la empresa. 

 Carla Serrano: arquitecta y project manager en Valencia. Más de 8 años de experiencia en España y 
Luxemburgo. Encargada de abrir mercado en Valencia y colaborar con proyectos en Luxemburgo, 
dada la experiencia de haber trabajado allí varios años. Puntos fuertes: gestión, BIM, organización e 
idiomas. 

 Jaime Kelly: arquitecto valenciano en Luxemburgo. 1 año de experiencia.  Especial interés en 
arquitectura de diseño. 

 Colaboradores externos puntuales: contabilidad, ingenieros de instalaciones y de estructuras, 
arquitectos de renderizado de imágenes 3D, otros arquitectos de apoyo. 

 

Como vemos en el organigrama funcional siguiente, correspondiente a la actualidad, sólo existe 
fiscalmente una empresa de Dlinea, la emplazada en Luxemburgo. Si bien se desempeñan funciones 
de desarrollo de negocio en España, todavía no está formada fiscalmente la delegación valenciana: 
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Figura 16.  

Organigrama funcional 2020 Dlinea Architecture & Design. 

 

Dentro de un año, si el desempeño de la empresa así lo permite, se formalizará la delegación española 
de Dlinea. Además, querríamos ampliar la plantilla en Luxemburgo contratando a profesionales que 
completen las competencias, para tener un equipo más multidisciplinar, como ingenieros de 
instalaciones y de estructuras, quedando el organigrama de la siguiente manera: 

 

Figura 17.  

Organigrama funcional future (2021) Dlinea Architecture & Design. 

 



Plan de negocio para la implantación del estudio de 
 arquitectura Dlinea Architecture & Design en Valencia   

TFM MAPGIC – Curso 2020-21 

                                                                                                       93 
 

7. Plan de comunicación interna 
 

La comunicación interna es aquella comunicación que se dirige al público interno de una empresa con 
un fin estratégico. Hay muchos factores que condicionan que una empresa haga una comunicación 
interna efectiva y consigan los objetivos propuestos. González Domínguez, F. J., (2012). 

En las organizaciones, independientemente del tamaño que tengan, el hecho de que haya un flujo de 
comunicación eficaz permite a los empleados estar informados sobre los aspectos relevantes de la 
empresa, fomentando así el compromiso con la marca y/o con la cultura corporativa, además de 
colaborar con la mejora del rendimiento de los trabajadores. En el sentido inverso, la compañía también 
tiene facilidades para conocer las inquietudes y exigencias de los empleados y buscar una estrategia 
efectiva para solucionarlos. González Domínguez, F. J., (2012). 

Cuando los propios trabajadores están descontentos con el trato que reciben de las empresas, el 
mensaje que se da al exterior es negativo, dando mala impresión a los clientes potenciales sobre el 
servicio y la cultura empresarial. 

Si cuidamos la comunicación interna y nos aseguramos de que se vaya cumpliendo, se potenciarán 
aspectos como los siguientes: 

 La identidad corporativa de Dlinea. 
 Aumenta la implicación y motivación con los proyectos y objetivos de la compañía. 
 Mantener informados a los empleados, ya sea sobre información relevante de la empresa como 

sobre los proyectos sobre los que trabajan. 
 Al tener más información y conocer las vías para comunicar, mejora la eficiencia. 
 Crear un canal de comunicación bidireccional que potencia el clima de confianza que debe 

existir entre diferentes niveles jerárquicos. 
 Informar de los éxitos de la empresa, próximos eventos, entrevistas… 
 En caso de que se realicen cambios en la organización, pueden generar menos impacto 

negativo con una buena comunicación, si se escucha la opinión de los empleados. 

 

7.1. Situación actual 

Lo primero de todo es realizar un análisis. Sin tener un conocimiento lo más completo posible de todo lo 
que rodea la empresa, no podremos determinar unos objetivos y un plan que seguir para conseguirlos. 

Actualmente el equipo de Dlinea está compuesto por 4 personas, tres de las cuales trabajan en la 
oficina luxemburguesa y la otra en Valencia. Si bien se trata de un pequeño equipo donde la 
comunicación es directa, es importante establecer unas pautas de comunicación en esta etapa, pues 
éstas marcarán en gran medida cómo será la comunicación cuando el equipo aumente y estudiar qué 
estrategia seguir conforme al aumento de tamaño de la empresa. 

Por otro lado, es necesario cohesionar la comunicación entre las personas que trabajan en la oficina de 
Luxemburgo y la de Valencia, especialmente para ésta última, para que la distancia no suponga un 
“despegue” de la empresa. 

A pesar de que estemos hablando de comunicación interna, tener en cuenta factores externos es 
determinante para la consecución de un plan completo. Es por eso que en esta fase de análisis 
prestaremos atención a todos los detalles internos y externos del negocio. 

Para desempeñar el análisis de la situación actual realizamos un análisis DAFO específico de la 
comunicación interna:  
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Tabla 13.  

Análisis DAFO Comunicación interna Dlinea Architecture & Design. 

DEBILIDADES FORTALEZAS
- Tener dos emplazamientos de trabajo puede 
distanciar las oficinas de Luxemburgo y de 
Valencia

- Todos los miembros del equipo hablamos 
castellano como nuestra lengua materna, lo que nos 
resulta más cómodo.

- Las actividades entre empleados fuera del 
horario laboral son reducidas y no 
presenciales debido a la distancia entre 
ambas localizaciones de la empresa.

- Los equipos informáticos y softwares empleados 
palian el distanciamiento entre ambas oficinas y 
facilitan el teletrabajo cuando éste es necesario.

- Para que el plan de comunicación interna 
funcione hay que destinar tiempo a ello, y 
dependiendo de la carga de trabajo a 
realizar, no siempre es posible llevarlo al día.

- Trabajar con un servidor de almacenamiento en la 
nube hace posible el teletrabajo, así como compartir 
archivos, información y el trabajo colaborativo en 
BIM

- Falta de departamento de recursos 
humanos

- El pequeño tamaño de la empresa hace que la 
comunicación con gerencia sea directa. Este punto 
puede ser una fortaleza o una debilidad, según el 
asunto a tratar pero, en ambos casos, es más 
probable solventarlo con rapidez que en una 
empresa con muchos trabajadores.

AMENAZAS OPORTUNIDADES
- La pandemia de covid-19 ha dificultado el 
realizar viajes entre Luxemburgo-España que 
servirían para favorecer el acercamiento del 
equipo.

- Las facilidades de softwares, redes sociales, 
servidores de almacenamiento en la nube, etc, 
favorecen el poder desarrollar el trabajo a distancia.

- El teletrabajo es una solución en 
determinadas circunstancias, pero cuando se 
produce de manera prolongada puede 
deteriorar las relaciones laborales con 
compañeros o disminuir la implicación del 
trabajador con la empresa.

- El transporte entre Valencia-Luxemburgo es 
rápido, cómodo y fiable. Una vez recuperemos una 
situación normalizada con respecto a la pandemia, 
esto permitirá viajar más frecuentemente.

 D.A.F.O. COMUNICACIÓN INTERNA
INTERNO

EXTERNO

 

En este punto, tras analizar las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, es interesante 
hacerse preguntas relacionadas con la actual gestión de la comunicación interna. Hay que analizar el 
estado de las comunicaciones internas, de qué áreas se está informando, cuáles son los resultados 
económicos, si se evalúan los logros de los colaboradores, los proyectos que hay en marcha, cómo es 
la política comercial, entre otros. González Domínguez, F. J., (2012). 

También es interesante reflexionar sobre el propio clima interno, si hay tensiones, si el ambiente es 
relajado o colaborador. En la misma línea se analiza la cultura de la organización para indagar sobre los 
cambios que son necesarios, si existe o no una cultura de servicio y de cooperación, si se fomenta o no 
el trabajo colaborativo y en red, entre otras cuestiones. 

En cuanto a la alta dirección, cabe analizar su comportamiento, su implicación, su voluntad para 
colaborar o no, cómo es la comunicación interpersonal, si existe o no un proyecto compartido en el que 
todos los miembros conocen la visión y la misión de la empresa en la que trabajan, incluso si el 
mensaje que comulga corresponde con el comportamiento real. González Domínguez, F. J., (2012). 

Los líderes precisan de un estudio detallado sobre su comportamiento, su inteligencia emocional, su 
implicación, formación, capacidades y habilidades. 
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7.2. Objetivos 

Una vez se ha conseguido realizar el análisis DAFO a nivel interno y externo, llega el momento de 
establecer los objetivos de comunicación interna, saber qué es lo que se quiere resolver o mejorar, y 
cuáles son las prioridades de la organización. 

Todo vendrá determinado por el análisis previo. Y es que no podemos elegir un objetivo sin saber qué 
queremos conseguir y a qué nos enfrentamos. A la hora de diseñar el plan debemos pensar en uno o 
dos objetivos principales y varios secundarios que complementen a los anteriores. 

Los objetivos que buscamos conseguir con el plan de comunicación interna son: 

 Potenciar el sentimiento de pertenencia por parte del empleado hacia Dlinea. Este objetivo será 
indispensable para la retención del talento dentro de nuestra compañía, además de para 
potenciar los valores de la cultura corporativa. 

 Conseguir una mayor cohesión entre las personas del equipo emplazadas en Luxemburgo y 
Valencia, para trabajar todos con una misma cultura corporativa e implicación. 

 Conseguir que los trabajadores estén informados de todo aquello que sea indispensable para 
ellos o novedades relacionadas con la empresa y el sector. Con esto conseguimos evitar hacer 
daño a la imagen del negocio por parte de los propios empleados, e incluso en el exterior. 

 Compartir los éxitos logrados y hacerlos sentir parte de los mismos, para mejorar su implicación 
y satisfacción. Esto también puede servir para atraer talento a tu negocio. 

 Innovar en las estrategias y herramientas empleadas para conseguir mejores resultados y una 
comunicación adaptada a las necesidades.  

 Promover las formaciones a los empleados en herramientas o competencias que sean de 
interés para el empleado y para Dlinea. 

 Conocer la opinión de los empleados sobre su desempeño y la empresa. De esta manera se 
puede trabajar en los puntos a mejorar y el empleado se siente más valorado. 

 

7.3. Prioridades 

Independientemente de los objetivos planteados, las prioridades de comunicación interna son comunes 
para todas las empresas. González Domínguez, F. J., (2012). 

 Dar a conocer los valores corporativos y el proyecto de empresa. 
 Conseguir que toda la organización se comprometa con la marca. 
 Gestionar el talento a través de la formación y la adquisición de nuevos conocimientos. 
 Incentivar la gestión del conocimiento, a través de opiniones, críticas y sugerencias. 
 Promover las iniciativas y las nuevas ideas, es decir, fomentar la participación para crear un 

proyecto común y compartido. 
 Estimular el reconocimiento y bonificar las aportaciones. 
 Mejorar los sistemas de toma de decisiones en las diferentes unidades. 
 Optimizar la coordinación de los equipos humanos de trabajo y evitar que los grupos, o la 

empresa, se fragmenten. 
 Optimizar la calidad de los productos o servicios que comercializa la organización. 
 Cohesionar y mejorar el sentido de pertenencia. 
 Mejorar el clima laboral. 
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7.4. Estrategia 

Con el diagnóstico y los objetivos ya presentados, es el momento de diseñar la estrategia que permita 
conseguirlos. Para ello hay que desglosar las acciones y actividades a realizar, los recursos 
disponibles, establecer la frecuencia y los roles en la ejecución del plan.  

En comunicación interna se pueden hacer muchas acciones, de entre las cuales vamos a diferenciar 
las que son útiles actualmente para el tamaño de la empresa, y las que aplicaremos en un futuro, en 
caso de ampliar la plantilla o que observemos que sean necesarias: 

Tabla 14.  

Acciones para fomentar la comunicación interna en Dlinea Architecture & Design. 

ACCIÓN PERIODICIDAD
Creación y uso de un chat interno o intranet Uso diario
Reuniones semanales o stand-ups para planificar el trabajo 
de la semana y hablar de novedades, eventos, cosas a 
mejorar, etc.

Semanal. Lunes a las 9:00

Fomentar la actividad física a través de juegos entre los 
empleados, actividades deportivas fuera del horario laboral 
como rutas de senderismo, carreras populares…

Actividades sociales fuera del horario laboral como after 
hours, comidas de empresa, cenas, eventos.
Cartelería con mensajes de la cultura corporativa de la 
empresa, ilustraciones originales y personalizadas para 
cada empleado, libretas, carpetas, mascarillas…

Permanente, aunque cada 4-6 meses 
realizamos algún diseño o artículo 
personalizado 

Cuando un empleado tiene un proyecto personal y necesita 
asesoramiento técnico para llevarlo a cabo, se le ayuda 
aunque ese proyecto sea externo.

Puntualmente

Fomentar la vida saludable entre empleados. Se ofrecen a 
libre disposición infusiones, café, alimentos saludables y 
horario adaptable a actividades deportivas

Diariamente. 

Formación. Actualmente se están realizando cursos de 
idiomas y de BIM

ACCIÓN PERIODICIDAD
Newsletter para empleados Bimensual. Por el momento las noticias se 

transmiten en los stand-ups semanales y se 
difunden por redes sociales.

Buzón de sugerencias Siempre activo. Las nuevas sugerencias se 
comentarán durante los stand-ups

Entrevistas con los altos cargos para evaluar el desempeño 
y las opiniones de los empleados 

1-2 veces al año

ACCIONES COMUNICACIÓN INTERNA
APLICADAS EN LA ACTUALIDAD

ÚTILES EN UN FUTURO CON PLANTILLA AMPLIADA

Cada 1-2 meses. Idealmente la persona en 
Valencia tendría que acudir, pero por las 
complicaciones de restricción de movimientos 
derivadas del Covid-19 no se puede cumplir.

 

Las acciones deben ir acompañadas de un presupuesto que se tenga en cuenta en la contabilidad de 
la empresa. Por el momento para los próximos meses, la única acción mencionada anteriormente que 
supone un coste para la empresa es la de ofrecer infusiones, café y alimentos saludables en la oficina, 
lo que conlleva un coste de menos de 30€ al mes. Las formaciones en BIM y cursos de idiomas son 
gratuitas, ofertadas por el gobierno luxemburgués y la OAI (Ordre des Architectes et Ingénieurs). 
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Las acciones mencionadas como útiles en un futuro, cuando la plantilla de la empresa sea de mayor 
tamaño si que conllevan un coste a considerar, que se evaluará en su momento, estudiando las 
condiciones de la empresa y analizando si esas medidas serán útiles o efectivas o no.  

 

7.5. Vías de comunicación 
 

A la hora de identificar los emisores, receptores, canales y temas de conversación dentro de la 
empresa, nos resulta útil el siguiente esquema de la situación actual de la comunicación interna. En él 
vemos cómo la figura central o el nexo de la comunicación de todos los agentes tiene el contacto 
directo con todos ellos.  

Entre los empleados y los colaboradores puntuales se tiene comunicación directa, sin necesidad de 
que el mensaje pase por dirección. No obstante, para temas de contabilidad, gestoría, alianzas 
comerciales y asesoramiento legal es gerencia quien se encarga de la comunicación. Dentro de unos 
meses o años, llegado el caso de abrir la delegación española o cuando sea necesario contratar este 
tipo de servicios en España, será la encargada de la oficina española quien mantendrá la comunicación 
directa con ellos desde Valencia.  

Figura 18.  

Vías de comunicación interna actuales en Dlinea Architecture & Design. 

 

Respecto a los canales de comunicación, serán en función de la temática a tratar y la localización de 
los trabajadores: 

 Para proyectos concretos: se usa el email para enviar archivos, el servidor de almacenamiento 
común para guardar archivos, y el chat interno o Skype para consultas rápidas. 

 Organización o planificación semanal: reuniones presenciales en la oficina de Luxemburgo todos 
los lunes a las 9:00. La oficina de Valencia participa mediante videollamada en estas reuniones. 

 Otros temas del día a día: los canales son más directos y menos formales, primando la 
comunicación oral en persona o por vía telefónica o el chat interno. 



Plan de negocio para la implantación del estudio de 
 arquitectura Dlinea Architecture & Design en Valencia   

TFM MAPGIC – Curso 2020-21 

                                                                                                       98 
 

7.6. Herramientas 
 

7.6.1. Bitrix 
 

Esta herramienta online la situamos como la más utilizada en las comunicaciones internas, en realizar 
un seguimiento de los recursos empleados en cada proyecto, compartir contactos, direcciones, 
seguimiento del CRM y facturación, etc. Las funciones empleadas son: 

 Chat interno, tanto de grupo como individual. Se pueden transmitir documentos en el chat y éstos 
quedan guardados indefinidamente. Está la posibilidad de abrir un chat para cada proyecto. 

 Chat para comunicar nuevas aportaciones de documentos de interés general, plantillas de 
trabajo, bloques, normativas, etc, a las carpetas comunes de Dropbox 

 Según el rol del empleado, puede tener permisos a acceder a información del CRM o no. 

 Agenda de cada empleado, asociada a la contabilidad de recursos empleados para cada 
proyecto. 

 Compartir contactos 

 

7.6.2. Skype 
 

Diariamente efectuamos videollamadas entre la oficina de Luxemburgo y la de Valencia. El tener un 
contacto visual mejora las relaciones entre las personas, a pesar de la distancia. Además, esta 
aplicación se instala tanto en ordenadores como en smartphones, por lo que en casos de movilidad, se 
puede seguir usando sin tener que recurrir a llamadas telefónicas tradicionales. 

Para clientes nos resulta más directo realizar llamadas telefónicas, reservando las videollamadas para 
casos más puntuales o épocas de confinamiento durante la crisis sanitaria. 

El hecho de usar Skype y Bitrix para comunicarnos entre los miembros del equipo también supone un 
ahorro en telefonía móvil, teniendo una tarifa plana de datos, comparando con el coste de las llamadas 
internacionales tradicionales. Además de que éstas no disponen de videollamada. 

 

7.6.3. Dropbox 
 

Perder los datos y los archivos de los proyectos es una pesadilla para cualquier empresa, incluso en 
algunos casos supondría el cierre de la misma, por no poder recuperarse del golpe. Por tanto, no nos 
podemos arriesgar a que esto ocurra. 

En lugar de guardar los archivos y datos localmente cada uno en su ordenador, lo correcto es emplear 
un servidor conectado con la nube, como es Dropbox en este caso. En Dlinea tenemos contratado un 
servicio de almacenamiento de datos de alta capacidad (2T) para múltiples usuarios en el que usamos 
para las siguientes funciones: 

 Realizar las copias de seguridad semanales de los proyectos y otros datos, programadas los 
viernes por la tarde a las 18:00. 

 Acceder y editar información compartida por todo el equipo, como plantillas de trabajo, 
normativas, documentación gráfica y escrita de proyectos, etc. 

 Compartir archivos pesados entre miembros del equipo. 
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 Realizar trabajo colaborativo en BIM entre varios usuarios sobre el mismo proyecto al mismo 
tiempo y guardar los archivos compartidos. Es importante que cada usuario guarde las copias 
de seguridad automáticas de manera local en su ordenador, pues los archivos generados por 
Revit o Archicad son muy pesados y saturarían rápidamente el servidor. 

 

7.6.4. Plantillas de trabajo 
 

El hecho de tener unas plantillas de trabajo genéricas elaboradas previamente y compartidas de 
manera ordenada en el servidor garantiza una homogeneidad en la presentación de los proyectos, 
aportando una marca de calidad al resultado. Además, el hecho de tener plantillas base facilita la tarea 
de redacción y presentación, haciendo dichas tareas más eficientes. 

Entre las plantillas contamos con los siguientes formatos, que veremos en el Anejo 1: 

 Cajetines en dwg para formatos A0+, A0, A1+, A1, A2, A3 vertical, A3 horizontal, A4 vertical, A4 
horizontal, Cuaderno comercial inmobiliarias A4 y A3. 

 Plantillas de diseño arquitectónico en Revit y Archicad con grafismo, bloques, materiales y 
cajetines (los mencionados anteriormente pero adaptados a este formato) ya incorporados.  

 Plantillas de MS Project de ejecución de proyectos de edificación, en francés, inglés y castellano. 

 Presupuestos en formato Word y Excel. 

 Plantilla de seguimiento económico de proyectos en Excel 

 Contratos estándar para distintos tipos de servicios en Word, como proyectos de viviendas 
unifamiliares, project management, subcontratas, contratas, proyectos de actividad, etc. 

 Fichas de control de documentación antes de entregar un proyecto para buscar posibles errores 
en los documentos. 

 

7.6.5. Manual  
 

Redactar un manual con los procedimientos del plan de comunicación interna y explicárselos a las 
nuevas incorporaciones facilitará su adaptación a la empresa y a su cultura. Es un documento resulta 
especialmente interesante en empresas de mayor tamaño que el actual de Dlinea, donde la 
comunicación no es tan directa. 

 

7.6.6. Buzón de sugerencias 
 

En lo que respecta al buzón de sugerencias, es un recurso empleado en empresas de mayor tamaño, 
aprovechando que con esta herramienta se pueden realizar sugerencias anónimas, si así se quiere. 
Esta medida no funciona si la empresa no garantiza que no habrá represalias acerca de los 
comentarios recibidos y que, si alguno está relacionado directamente con otros empleados, el 
departamento de recursos humanos pueda actuar sobre ello.  
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7.7. Monitorización 

Una vez ejecutado el plan de comunicación interna, es muy importante realizar un seguimiento que 
permita detectar posibles brechas. Como siempre, el espíritu de mejora continua ha de estar presente 
en todas las acciones que se realicen en una corporación. González Domínguez, F. J., (2012). 

Para saber si el plan está funcionando, es muy importante conocer las opiniones de la gente y realizar 
encuestas o autoevaluaciones que conduzcan a nuevos diagnósticos y valoraciones sobre los 
resultados obtenidos. 

Monitorizar las acciones y analizar los datos obtenidos de ellas es fundamental para ver si se logra 
cumplir los objetivos, y vislumbrar las áreas a mejorar. 

Esta es una parte importante dentro del plan de comunicación interna porque es en la que se 
determinará el éxito de la estrategia. En función de los objetivos, se deben medir los KPIs (medidores 
de desempeño) para saber si hay mejoras, o si los resultados son peores o han quedado inalterados. 

Maneras de medir el éxito de las acciones según González Domínguez, F. J., (2012).: 

 Analizar qué canales son los más utilizados, cuales crean conflictos y cuales despuntan sobre el 
resto 

 Realizar una encuesta de clima laboral o reuniendo a los empleados con recursos humanos o 
dirección, como es el caso actualmente.  

 Medir la interacción de los empleados con las actividades o acciones que requieren su 
participación. Así se analiza el interés aportado. 

 Revisar estadísticas de mailings o comunicados y newsletters, uso de intranet y del buzón de 
sugerencias, aportes de información o eventos de interés para la empresa, etc. Dado  que 
estos recursos se prevén para un uso en un escenario futuro en el que se contempla el 
crecimiento de la empresa, actualmente y en los próximos años no es necesario revisar las 
estadísticas. 

Con todos los datos analizados que podamos recoger, determinaremos si nuestra estrategia ha 
cumplido su función y qué pasos debemos dar ahora para continuar creciendo en este área. Si por el 
contrario tenemos malos resultados, podremos determinar en qué hemos fallado y cambiar la forma de 
comunicarnos con nuestros trabajadores y la estrategia que hemos seguido. Como ventaja en la 
situación actual de Dlinea, al tratarse de un equipo pequeño de cuatro personas, es más fácil 
experimentar qué canales de comunicación o acciones tienen más efectividad que con un equipo más 
amplio. Hay acciones que funcionan con un pequeño equipo pero no funcionan con equipos de mayor 
tamaño pero aprovechar que se tiene un equipo pequeño para marcar pautas de comunicación interna 
que favorezca un clima laboral sano será determinante para el éxito de la comunicación cuando el 
equipo crezca. 

 

7.8. Reputación interna 
 

Villafañe, J. (2004) señala que: 

La reputación interna es el reconocimiento que hacen los empleados del comportamiento 
corporativo de la organización con sus colaboradores y/o clientes. La reputación interna es 
proporcional al grado de convergencia que existe entre la cultura empresarial y el proyecto 
empresarial. De ahí la importancia de implicar a los trabajadores en el plan de la organización. 

En modelos más anticuados de empresas, la calidad laboral era un factor de menor 
importancia, priorizando comercializando la imagen de marca cara a los potenciales clientes. 
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Este tipo de políticas captan talento pero tienen dificultades para retenerlo, ocasionando graves 
perjuicios a estas empresas y a la calidad de sus servicios, lo que acaba logrando un doble 
efecto negativo: empeora la reputación interna y también la externa. 

Hoy en día, en culturas empresariales más modernas, la calidad laboral es un factor importante 
y determinante, pero no es el único que hay que contemplar.  Existen otros valores que 
favorecen la empatía de los trabajadores con la empresa sobre los que es importante actuar. 
Que un empleado se sienta satisfecho con su trabajo no significa que esté alineado con el 
proyecto empresarial, que esté implicado con el mismo. Evidentemente, la satisfacción 
particular contribuye a la consecución de un buen clima interno y una buena paz social, pero es 
importante dar un paso más allá para retener el talento.  

Por ejemplo, la posibilidad de subir de rango, de adquirir nuevas responsabilidades más 
ambiciosas sin estar estancado en el mismo tipo de trabajo, continuar su formación, 
compatibilizar la vida laboral con la profesional…y sobre todo, escuchar qué necesidades tiene 
cada empleado en concreto, ayudarán a que mejore la implicación del mismo en la empresa. 
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8. Plan económico-financiero 
 

En los siguientes puntos estudiaremos los datos de los años 2020 y la previsión de 2021 en lo que se 
refiere a las operaciones mercantiles del negocio, para después interpretar los resultados obtenidos. 

Nos vamos a centrar en estudiar la contabilidad de las operaciones de la delegación española de 
Dlinea Architecture & Design, dejando aparte la sede central en Luxemburgo. De esta manera, 
separando los datos de ambas localizaciones de la empresa podremos analizar más claramente si las 
inversiones en el desarrollo de la delegación española dan los resultados esperados y si las previsiones 
para el año siguiente son realistas. 

En lo que refiere al ordenamiento contable, empleamos el sistema dictado por las Normas Internaciones 
de Información Financiera (NIIF), que son de obligado cumplimiento desde la entrada en vigor el 1 de 
enero de 2008 del Plan General de Contabilidad, aprobado en el R.D. 1514/2007 del 16 de noviembre 
de 2007. 

Para comenzar un plan financiero de una empresa, lo primero a considerar es el plan de inversiones, 
tanto las iniciales como las continuas que permitan poner en marcha las operaciones empresariales 
propuestas, así como las amortizaciones anuales de las inversiones y los criterios considerados. 

Por otra parte, es necesario estudiar cómo se financian estas inversiones y de donde provienen esos 
fondos. 

Las inversiones y la financiación suponen los pilares del patrimonio económico de la empresa llamados 
activo y pasivo, como muestra la siguiente figura: 

 

Figura 19.  

El patrimonio 

 

El patrimonio neto, también conocido como fuente de financiación propia o recursos propios, se forma 
con los elementos de valor de los fondos económicos aportados por el empresario, sumando los 
beneficios que permanecen en la empresa, sin ser distribuidos. 

 

Patrimonio neto = Activo - Pasivo 
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8.1. Plan de inversión 
 

Para comenzar la actividad empresarial de una consultoría o estudio de arquitectura no es necesaria 
una gran inversión inicial comparado con otras actividades empresariales, pero sí que hay unas 
inversiones iniciales necesarias para llevar a cabo las acciones planificadas en el plan de operaciones 
y de marketing, además de otras inversiones continuadas en el tiempo. Vamos a diferenciar dos tipos 
de inversiones, el activo no corriente o inmovilizado y el activo corriente o circulante: 

 

8.1.1. Activo no corriente o inmovilizado 
 

Son elementos que se adquieren para utilizarse y permanecen en la empresa durante un tiempo 
prolongado. Puede ser: 

 Inmovilizado intangible: Son los elementos inmateriales como la propiedad industrial (patentes, 
marcas o nombres comerciales), aplicaciones informáticas o la amortización acumulada del 
inmovilizado intangible. 

En nuestro caso, durante los primeros años utilizaremos el dominio de la página web de Dlinea que ya 
estaba en uso previamente al comienzo de la actividad de la empresa en España, por lo que no 
tendremos gasto en este punto. En aplicaciones informáticas, la inversión inicial ha sido de 20 € 
para comprar licencias OEM de software básico como son el sistema operativo Windows 10 
Professional, Microsoft Office 2019 professional plus y Microsoft Project 2019.  

El resto de aplicaciones informáticas especializadas para desempeñar el trabajo de arquitecto y Project 
manager, dado que suponen una inversión muy alta comparada con la rentabilidad esperada en los 
primeros años de actividad, serán de licencia libre.  

 Inmovilizado material: son elementos patrimoniales tangibles, como los terrenos, construcciones, 
equipos de transporte y la amortización acumulada de este inmovilizado material. En nuestro caso 
contemplaremos la inversión en el equipo informático y mobiliario para adecuar el espacio de 
trabajo. Tanto la telefonía móvil, como los medios de transporte, se emplearán los personales, que 
se compraron anteriormente a comenzar la actividad, por lo que sólo contaremos los gastos propios 
de su uso y desgaste. 

Se estima que el periodo de uso óptimo del equipo informático y la impresora será entre 4 y 6 años, lo 
que se tendrá en cuenta a la hora de plantear las amortizaciones.  

 Inversiones inmobiliarias: terrenos o construcciones que proporcionan ingresos a la empresa por 
arrendarse. Por el momento no contamos con ninguno ni tenemos previsión de tenerlos en los 
próximos años, salvo que en el momento de alquilar o comprar una oficina propia arrendemos 
puestos de trabajo o salas de reuniones. 

 Inmovilizado financiero: Son las inversiones financieras a largo plazo, acciones y participaciones de 
la empresa en otras compañías. Por el momento carecemos de este tipo de inversiones. 

 

8.1.2. Activo corriente o circulante 
 

Son los elementos patrimoniales necesarios para que la empresa realice su actividad en el día a día. A 
la hora de registrarlos se anotan según la liquidez o la capacidad de convertirse en dinero disponible, 
ordenándolos de menor a mayor liquidez: 
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 Activos no corrientes mantenidos para la venta: cuando los bienes del inmovilizado se venden 
en lugar de utilizarlos, el valor de éstos pasa a formar parte de esta cuenta, como la 
maquinaria, mobiliario, etc.  

 Existencias: cosas adquiridas y destinadas a la venta (mercaderías), proyectos u obras en curso, 
materias primas y productos u obras terminadas. 

 Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar: derechos de cobro que están en el poder de la 
empresa. Este tipo de derechos de cobro se clasifica dependiendo de la rapidez de 
transformación en liquidez o fiabilidad de cobro, dividiendo la categoría en clientes, efectos 
comerciales a cobrar, clientes de dudoso cobro y deudores.  

 Inversiones financieras a corto plazo: Iguales al inmovilizado financiero pero con un carácter de 
un plazo menor a un año. 

 Tesorería: son los medios líquidos de pago o el dinero en efectivo disponible por la empresa. 
Dividido en caja y banco cuenta corriente. 

 

8.1.3. Estructura del activo 
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8.2. Plan de financiación 
 

Se compone de los fondos de los que dispone la empresa para emprender la actividad, diferenciando 
los de duración mayor y menor de un año. En lenguaje de contabilidad financiera, la financiación se 
divide de la siguiente manera: 

 

8.2.1. Patrimonio neto 
 

Anteriormente se conocía como pasivo no exigible, pero ahora, al hablar de la financiación aportada 
por la propia empresa hablamos de fondos propios o patrimonio neto. Se compone por: 

 Capital social: la aportación de los socios propietarios para la constitución de la empresa. La 
cantidad depende de la forma jurídica adoptada. Por el momento, y así estimamos para 2020 y 
2021, no es necesaria esta aportación pues Dlinea no se constituirá como empresa hasta tener 
una estabilidad económica y de encargos.  

 Capital: contamos con una aportación inicial de 1500€ para poder financiar las primeras 
inversiones.  

 Reservas: Proviene de los beneficios de años anteriores que no se han repartido entre los socios.  

 Resultados de ejercicios: contemplan el resultado final del ejercicio a lo largo del año. Es un 
resultado después de impuestos. Si es positivo son beneficios y si es negativo, pérdidas. 

 

8.2.2. Pasivo no corriente 
 

Hablamos de los acreedores a largo plazo, es decir, a quien la empresa debe dinero con fecha de 
vencimiento del pago de más de un año desde el cierre del balance. 

 

8.2.3. Pasivo corriente 
 

Son los acreedores a corto plazo como son los proveedores, acreedores por prestación de servicios 
(profesionales independientes), Hacienda Pública, organismos de la seguridad social, etc. 
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8.2.4. Estructura del pasivo 
 

 

8.3. Estimación de costes 
 

La estrategia de los primeros años de actividad en lo que respecta a los costes consiste en minimizar 
en lo posible los costes fijos que no vayan a repercutir en la calidad de los proyectos o afecten al 
rendimiento de los objetivos.  

Por ejemplo, estimamos que los dos primeros años no necesitamos alquilar una oficina para 
desempeñar el trabajo, podemos teletrabajar desde casa y alquilar salas de reunión si fuese necesario.  

También aprovecharemos los útiles personales que tengamos de antemano, como son el teléfono móvil, 
cámara de fotos y coche. 

Los costes contemplados al iniciar la actividad en 2020 son: 

 Equipo informático con valor de 2100 € y una impresora con escáner tamaño A3, de 180€. 
Ambos se han pagado a plazos en un periodo de un año.  

 Útiles como medidor láser, accesorios para la cámara fotográfica, material de oficina,… 

 Marketing: servicios de impresión de tarjetas, dossiers comerciales, mascarillas personalizadas 
con el logotipo de la empresa y carpetas. 

 Gestoría, con un gasto trimestral de 30€. 

 Seguro de Responsabilidad Civil, con un gasto anual mínimo de 700 € más los costes asociados 
a cada proyecto asegurado, visados, etc. 
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En caso de dar el paso de consolidar la empresa en 2022, tendremos en cuenta los costes asociados 
como son el consolidar fiscalmente la empresa, alquilar un local o puesto de trabajo, una nueva 
campaña de marketing, mobiliario, cartelería, decoración, etc.  

Entre los costes, el que tiene una mayor repercusión es el de las retribuciones mensuales. Inicialmente 
habíamos planteado unas retribuciones más altas, pero tras los primeros meses de pandemia vimos 
que no era viable mantenerlo, llegando incluso a tener una retribución de 0€ durante los meses de abril 
y mayo de 2020. Después de esos meses se ha recuperado lentamente el volumen de trabajo y 
también la retribución, llegando a los 1000€ a finales de 2020. Consideramos el continuar con 1000-
1200€ durante el 2021 y, en 2022, si hemos ido logrando los objetivos, poder aumentar a 1500€/mes. 

 

8.4. Previsión de ingresos (de proyectos y encargos) 
 

En la siguiente tabla vemos una planificación de los meses de trabajo y cobros por los servicios 
realizados en cada proyecto. 

En los primeros años de actividad consideramos que el porcentaje de proyectos para Luxemburgo 
realizados desde España sea alto. Cuanto más volumen de trabajo haya en proyectos de Levante, 
menos dedicación podrá aportar la delegación de España a los proyectos de Luxemburgo. 

Es conveniente distinguirlos, además de para analizar el funcionamiento de la nueva delegación en 
Valencia, para tenerlo en cuenta a la hora de facturar a la oficina de Luxemburgo, pues durante los 
primeros años estas facturas se realizarán como profesional independiente a un país intracomunitario, 
lo que quiere decir que las facturas llevarán asociadas un IVA del 0%.  
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8.5. Previsión de tesorería  
 

En el siguiente cuadro se refleja el resumen anual de la tesorería anual de los tres primeros años de la 
empresa. Recordemos que durante los dos primeros se ha considerado la actividad como profesional 
independiente y es a partir de 2022 cuando se consolida la empresa. 

En enero del primer año (2020) se ha contado con un saldo inicial de 1500€, necesario para financiar 
las primeras inversiones y que el saldo a final de cada mes en los primeros meses resulte positivo. 

 

 

 

En el cuadro a continuación tenemos la tesorería analizada mensualmente: 
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8.6. Cuenta de resultados 
 

Aquí tenemos el cuadro resumen anual de la cuenta de resultados de los ejercicios presentados a 
finales de cada año.  

Como vemos, este primer año, en 2020, el resultado ha sido positivo, a pesar de las circunstancias, 
pero con una cifra muy baja. Para 2021 estimamos un crecimiento mayor, pudiendo emplear parte de 
ese beneficio para invertir en la oficina o puesto de trabajo que vayamos a alquilar en 2022. Como en el 
tercer año se ha planteado el consolidad la empresa, las inversiones al comienzo de ese año serán más 
altas que en 2020 y 2021, por lo que no esperamos un crecimiento de la cuenta de resultados con 
respecto al resultado del año anterior a consolidarse la empresa.  
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8.7. Análisis 
 

8.7.1. Rentabilidad 
 

Generalmente, al emprender un nuevo negocio no se espera tener gran rentabilidad los primeros 
meses o años de actividad, incluso pudiendo ser negativa, especialmente si la inversión inicial ha sido 
considerable. 

En nuestro caso no necesitamos una inversión elevada para comenzar la actividad. De hecho, los 
primeros meses de 2020 el negocio funcionaba mejor que lo estimado antes de empezar. No obstante, 
con la llegada de la pandemia se paralizaron la mayoría de actividades del plan de comercialización y 
proyectos, conllevando un resultado muy negativo que ha marcado el funcionamiento de la empresa 
del resto del año. Tuvimos que rehacer objetivos, planificaciones y el estudio económico-financiero, que 
se ha ido recuperando lentamente a finales de 2020 gracias a la estabilidad de los proyectos para 
Luxemburgo, pero el crecimiento estimado para los siguientes años es menor que el que estimamos en 
2019 cuando comenzamos la planificación del negocio. 

En este estudio económico-financiero estudiamos la posibilidad de consolidar la empresa como una 
Sociedad Limitada en 2022, es decir, en el tercer año de actividad. La decisión de consolidar la 
empresa o continuar como profesional independiente dependerá de la estabilidad y flujo de proyectos 
que tengamos en Levante.  

En la cuenta de resultados de 2022 hemos obtenido un resultado de 3.255€ para este tercer año de 
actividad tras consolidar la empresa. Teniendo en cuenta que la retribución planteada para el tercer 
año es de entre 1200 y 1500€ mensuales, consideramos que el resultado del ejercicio es bajo y sería 
conveniente trabajar como profesional independiente durante más tiempo antes de dar el paso. 

 

8.7.2. Apalancamiento operativo y punto de equilibrio 
 

En la estructura de costes, nuestra actividad conlleva unos costes fijos bajos en comparación con los 
variables. En lenguaje de contabilidad diríamos que la empresa tiene un apalancamiento operativo 
bajo.  

El apalancamiento operativo bajo supone unos beneficios bajos cuando la actividad empresarial es 
baja, pero permite más margen de maniobra y de modificación de la estrategia en situaciones de 
inestabilidad del mercado, de recesión o de inicio de una actividad, que si los costes fijos mensuales 
fuesen altos. Boquera Pérez, P., (2015). 

El hecho de tener pocos costes fijos y pocos variables nos permite tener un punto de equilibrio bajo, o 
lo que es lo mismo, el punto donde el volumen de ventas no experimenta ni beneficios ni pérdidas. Este 
factor es determinante a la hora de estudiar la estrategia de precios y planificar la actividad.  

 

8.7.3. Costes de oportunidad 
 

El concepto de coste de oportunidad en términos económicos es uno de los criterios a tener en cuenta 
a la hora de elegir entre varias alternativas, tomando criterios cualitativos para tomar la decisión. 

Por ejemplo, entre los criterios para valorar distintas opciones tenemos los económicos, como el análisis 
de costes y de rentabilidad, los cualitativos (psico-sociológicos, éticos, imagen, …), relevantes y/o 
diferenciales, etc. Boquera Pérez, P., (2015). 
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Viendo los resultados del análisis económico financiero de los primeros tres años, el emprender el 
negocio no parece estimulante si tomamos los factores económicos como único criterio, pues trabajar 
por cuenta ajena puede aportar un salario mayor sin tanto riesgo ni esfuerzo. Pero hay que valorar los 
otros criterios y darle una oportunidad al negocio hasta comprobar si el negocio funciona según lo 
estimado. En este caso nos ha tocado vivir la época de pandemia de Covid-19 durante el primer año de 
actividad, lo que ha ralentizado el comienzo, pero nos estamos recuperando. 
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9. Conclusiones 
 

Emprender un negocio no es fácil ni rápido. Requiere mucho sacrificio y conlleva riesgos, además de 
los factores intrínsecos y extrínsecos que afectan al desarrollo de la empresa y pueden marcar la 
diferencia entre tener éxito y fracasar. 

Como objetivo general al redactar el TFM nos habíamos propuesto analizar la estrategia para abrir una 
delegación del estudio de arquitectura Dlinea Architecture & Design en Valencia. Entre los objetivos 
específicos marcados para poder conseguirlo habíamos propuesto los siguientes: 

 

 Analizar el contexto económico global y específico del sector de la consultoría en España. El hecho 
de haber analizado el contexto nos ha permitido conocer las debilidades, amenazas, fortalezas y 
oportunidades tanto a nivel interno como externo al negocio. En otras palabras, plantear un 
escenario realista con datos concretos sobre el que trabajar los siguientes puntos. 

 Definir una planificación estratégica a medio-largo plazo. Partiendo de dicho escenario realista 
hemos podido proponer acciones enfocadas a corregir las debilidades, mantener las fortalezas, 
afrontar las amenazas y explotar las oportunidades, y con ello elaborar un plan de operaciones para 
los primeros años de la empresa, además de definir la cultura empresarial, honorarios y métodos de 
trabajo que queremos seguir. 

 Definir los servicios ofertados. El haber analizado el contexto, junto a la experiencia profesional y los 
contactos profesionales con los que contamos nos ha permitido concretar qué servicios podemos 
ofrecer que puedan suponer una ventaja competitiva y que sean de nuestra competencia. El 
siguiente paso ha sido darlos a conocer a los clientes.  

 Elaborar un plan de marketing y comercial. De nada sirve el trabajo anterior si no lo damos a 
conocer. Tampoco sirve publicitarse de cualquier manera, sino que hemos tratado de potenciar 
nuestras fortalezas y dirigirnos al público objetivo. Por ello hemos trabajado mucho en el apartado 
comercial elaborando una página web profesional con imágenes 3d, ilustraciones propias, dossiers 
comerciales, campañas de visitar a posibles clientes, retomar contactos profesionales, etc.  

 Elaborar un estudio económico-financiero de los primeros dos años de vida de la empresa. Uno de 
los indicadores más importantes del buen o mal funcionamiento de una empresa es el estudio 
económico-financiero, de especial importancia cuando la situación de la empresa es inestable, 
como pasa en los inicios. Llevar un seguimiento al día nos indica si nuestras expectativas iniciales se 
van cumpliendo y, si no es el caso, tendremos señales claras de que no se están cumpliendo los 
objetivos y podremos intervenir a tiempo minimizando las repercusiones negativas de tener un 
negocio.  

 

En general, emprender es un camino lleno de altibajos donde los golpes son más duros que trabajando 
por cuenta ajena pero los triunfos también lo son, consiguiendo un sentimiento de realización mayor. El 
partir de una herramienta como es un plan de empresa ayuda a focalizar y estructurar las acciones de 
manera realista y organizada, además de prevenir imprevistos y tener un control o una visión real sobre 
el funcionamiento de la empresa y las expectativas. 

En el caso de Dlinea, los primeros meses de actividad fueron al comienzo de 2020 e iban encaminados 
hacia un buen desempeño del negocio, pero no pudimos prever el duro golpe de la pandemia de 
covid-19, que ha trastocado los objetivos de 2020 y el análisis económico-financiero del año de manera 
tan fuerte que la situación en enero de 2021 tanto interna como externa es peor en lo que refiere a 
previsión de proyectos en Levante que los previstos a principios de 2020.  
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La resiliencia es muy necesaria tras los momentos duros pues el aprender a levantarse da más fuerza 
para esquivar los siguientes golpes, pero también hay que saber cuándo conviene parar si los objetivos 
no se cumplen de manera continuada. Por ello, seguiremos empleando las herramientas desarrolladas 
en este plan de negocio y, periódicamente evaluaremos la consecución de los diversos objetivos. Si 
transcurrido un tiempo estimado estudiamos que la marcha del negocio no funciona como estaba 
previsto, se paralizará el proyecto. 

 

Pero sin duda, lo más importante de todo es mantener la ilusión durante el trayecto, 
independientemente de si con esta experiencia se han conseguido los objetivos marcados de crear una 
empresa que funcione correctamente o si no se ha conseguido. Ya sea un resultado u otro, nos 
quedaremos con lo que hayamos aprendido durante el camino. 
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10. Glosario 
 

 Archicad 

Es un software de diseño arquitectónico de Autodesk basado en BIM. En centroeuropa es el software 
BIM más empleado por estudios de arquitectura, aunque en otros países europeos es más común el 
uso de Revit. Existe compatibilidad entre ambos softwares. En Dlinea usamos ambos. 

 

 Autocad 

Es el sowftare de diseño técnico en dwg más empleado las últimas décadas, por su facilidad de uso, 
precisión y versatilidad. Es de la compañía Autodesk, la misma que Revit. Actualmente sigue siendo el 
programa de uso mayoritario, aunque se estima que en unos años decaiga por favorecer otros 
programas del entorno BIM. 

 

 BIM 

Building Information Modeling (BIM) es una metodología de trabajo colaborativa para la creación y 
gestión de un proyecto de construcción. Su objetivo es centralizar toda la información del proyecto en 
un modelo de información digital creado por todos sus agentes.  

  BIM supone la evolución de los sistemas de diseño tradicionales basados en el plano, ya que 
incorpora información geométrica (3D), de tiempos (4D), de costes (5D), ambiental (6D) y de 
mantenimiento (7D).  

  El uso de BIM va más allá de las fases de diseño, abarcando la ejecución del proyecto y 
extendiéndose a lo largo del ciclo de vida del edificio, permitiendo la gestión del mismo y reduciendo 
los costes de operación.  

Su uso está cada vez más extendido nacional e internacionalmente, tanto en ámbitos privados como 
públicos. Se considera que el uso del BIM será imperativo en los próximos años, por lo que estudios de 
arquitectura, ingenierías y constructoras están invirtiendo grandes capitales en formar a sus 
trabajadores y aplicar el entorno BIM en sus metodologías de trabajo. Como ejemplos de programas de 
diseño basados en BIM tenemos Revit y Archicad, que son los más extendidos. 

 

 COAV  

Colegio Oficial de Arquitectos de Valencia. 

 

 CRM 

Customer Relationship Management es una solución de gestión de las relaciones con los clientes, 
orientada normalmente a gestionar tres áreas básicas: la gestión comercial, marketing y el servicio 
postventa. 

 

 CSCAE  

Consejo Superior de Colegios de Arquitectos de España. 
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 DLINEA ARCHITECTURE & DESIGN 

Estudio de Arquitectura y diseño con sede en Luxemburgo, también llamado “Dlinea” para agilizar. 

 

 Dossier comercial 

Es un documento de mano tipo panfleto con utilidad comercial a la hora de mostrar los principales 
proyectos realizados y la imagen de marca al realizar visitas comerciales presenciales.   

 

 ERTE 

En la legislación española, un Expediente de Regulación Temporal de Empleo, abreviado y también 
conocido popularmente como ERTE, es un procedimiento mediante el cual una empresa en una 
situación excepcional busca obtener autorización para despedir trabajadores, suspender contratos de 
trabajo o reducir jornadas de manera temporal, cuando atraviesen por dificultades técnicas, 
organizativas que pongan en riesgo la continuidad de la compañía. 

 

 Hipoteca subprime 

Las hipotecas subprime, basura o NINJA (de las siglas en inglés de No Income No Job or Assets=No 
ingresos No trabajo o activos) son aquellas hipotecas que se conceden a gente o empresas con muy 
pocos recursos. Esas personas que tienen ingresos muy bajos o no tienen ningún trabajo en ese 
momento. Conceder un préstamo a largo plazo a alguien que no tiene casi ingresos y que en ese 
momento no parece que vaya a tener en un futuro es de alto riesgo. Las entidades, a cambio de este 
mayor riesgo, suelen requerir mayores tipos de interés.  

El colapso de las hipotecas subprime fue uno de los motivos del estallido de la crisis económica 
internacional de 2008. 

 

 INE 

El Instituto Nacional de Estadística produce información estadística acerca de numerosos ámbitos 
como la economía, la sociedad y el medio ambiente, entre otros. 

 

 Mockup 

Son fotomontajes que permiten a los diseñadores gráficos y web mostrar al cliente cómo quedarán sus 
diseños. Tanto si es un logotipo como una tarjeta de visita, folleto o página web, hay infinitos diseños. 
Permiten ahorrar en gastos de impresión y de montajes y da a los clientes una idea aproximada de la 
imagen de marca aplicada en distintos formatos. 

 

 Lumion 

Es un programa informático de renderizado fotorrealista especializado en arquitectura. Permite importar 
diseños 3d realizados por los principales programas de diseño arquitectónico para aplicarles 
materiales e iluminación y trazar el render realista con esos parámetros. 

 

 

https://es.wikipedia.org/wiki/Derecho_laboral_en_Espa%C3%B1a
https://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
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 OAI 

Ordre des Architectes et des Ingénieurs-Conseils. Simplificadamente podemos decir que es un órgano 
que realiza funciones equivalentes al Colegio Oficial de Arquitectos de Valencia y el Colegio Oficial 
Territorial de Arquitectos de Valencia, pero de Luxemburgo. 

 

 OMS 

La Organización Mundial de la Salud es el organismo de la Organización de las Naciones Unidas 
(ONU) especializado en gestionar políticas de prevención, promoción e intervención a nivel mundial en 
la salud, definida en su Constitución como un estado de completo bienestar físico, mental y social, y no 
solamente como la ausencia de afecciones o enfermedades. 

 

 Photoshop 

Software de diseño gráfico y fotográfico. Fundamental en estudios de diseño y arquitectura en 
funciones como diseño de paneles, postprocesado fotográfico y de renders, diseño de esquemas, 
ilustración, etc. 

 

 Render 

Es una imagen fotorrealista de un proyecto realizada y postprocesada por ordenador. Sirve para 
mostrar cómo quedaría en la realidad el proyecto que se está elaborando.  

 

 Revit 

Es un software de diseño arquitectónico de Autodesk basado en BIM. En España es el software BIM 
más empleado por estudios de arquitectura, aunque en otros países europeos es más común el uso de 
Archicad. Existe compatibilidad entre ambos softwares. En Dlinea usamos ambos. 

 

 SARL 

SARL o Societé À Responsabilité Limitée es una modalidad de empresa jurídica muy habitual en 
Luxemburgo. El número de asociados en este tipo de sociedades es entre 2 y 100, aunque existe la 
excepción de que sea unipersonal, como ocurre con Dlinea. 

 

 SEO 

Search Engine Optimization o SEO es el posicionamiento en buscadores u optimización de motores de 
búsqueda, el proceso de mejorar la visibilidad de un sitio web en los resultados orgánicos de los 
diferentes buscadores.  

 

 TFM 

Trabajo Final de Máster 

 

https://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n_de_las_Naciones_Unidas
https://es.wikipedia.org/wiki/Salud
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14. ANEJO 1: Plantillas de trabajo 
 

De entre las distintas plantillas de trabajo empleadas en el día a día, en francés o español, según el 
proyecto del que se trate, destacamos las siguientes: 

 

Modelo de cajetín de planos para grandes formatos.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ejemplo de la primera página de oferta económica / contrato para proyectos con particulares: 
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Hoja de muestra de un cuaderno comercial para promotoras inmobiliarias: 
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Hoja de ejemplo de mediciones simplificadas para licitar proyectos: 



Plan de negocio para la implantación del estudio de 
 arquitectura Dlinea Architecture & Design en Valencia   

TFM MAPGIC – Curso 2020-21 

                                                                                                       128 
 

 

 

 



Plan de negocio para la implantación del estudio de 
 arquitectura Dlinea Architecture & Design en Valencia   

TFM MAPGIC – Curso 2020-21 

                                                                                                       129 
 

15. ANEJO 2: Dossier comercial (archivo de impresión) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



www.dl-arc.com info@dl-arc.com

Carla Serrano Sanz
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c.serrano @dl-arc.com
+34 647 04 98 56
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Proyecto Vichten
3 Casas unifamiliares
Luxemburgo
Superficie construida XX m²
Año construcción 2019







Ático Belair
Reforma y ampliación de ático
Belair, Luxemburgo
Superficie construida 56 m²
Año construcción 2017
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16. ANEJO 3: Objetivos de Desarrollo Sostenible de la Agenda 2030 
 
 
 
 



                
 

 
Anexo al Trabajo Fin de Grado/Máster 

 
Relación del TFG/TFM “Plan de negocio para la implementación del estudio de 
Arquitectura DLINEA ARCHITECTURE & DESIGN en Valencia” con los Objetivos de 
Desarrollo Sostenible de la Agenda 2030. 
 
Grado de relación del trabajo con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). 
 

Objetivos de Desarrollo Sostenibles Alto Medio Bajo No 
Procede 

ODS 1. Fin de la pobreza.     x 

ODS 2. Hambre cero.     x 

ODS 3. Salud y bienestar.   x   

ODS 4. Educación de calidad.     x 

ODS 5. Igualdad de género.  x    

ODS 6. Agua limpia y saneamiento.     x 

ODS 7. Energía asequible y no contaminante.     x 

ODS 8. Trabajo decente y crecimiento económico.  x    

ODS 9. Industria, innovación e infraestructuras.   x   

ODS 10. Reducción de las desigualdades.  x    

ODS 11. Ciudades y comunidades sostenibles.   x   

ODS 12. Producción y consumo responsables.   x   

ODS 13. Acción por el clima.    x  

ODS 14. Vida submarina.     x 

ODS 15. Vida de ecosistemas terrestres.     x 

ODS 16. Paz, justicia e instituciones sólidas.     x 

ODS 17. Alianzas para lograr objetivos.     x 
 
Descripción de la alineación del TFG/M con los ODS con un grado de relación más alto. 
 
Una de las motivaciones para emprender el negocio del estudio de arquitectura Dlinea 
Architecture & Design es precisamente el poder crear un entorno de trabajo 
confortable y saludable, donde no se discrimine a nadie por su condición social, 
género, religión, nacionalidad u otras causas. Igualmente, aunque seamos conscientes 
de que comenzar el negocio conlleva muchos sacrificios y mucho trabajo, buscamos el 
conseguir a medio plazo un equilibrio entre la vida personal y la laboral para todos los 
trabajadores de la empresa, sean socios o no. 



                
 
El trabajo de arquitecto suele tener periodos estresantes y de mucha carga en cuanto 
a dedicación de horas. Cuando se pasen las épocas de picos de trabajo trataremos de 
compensar ese esfuerzo adicional pagando las horas extra o dando días de descanso a 
los trabajadores. En todo caso, es importante detectar los casos en que la carga de 
trabajo no disminuya pasados los picos de trabajo para poder tomar medidas al 
respecto, como ampliar la plantilla, subcontratar servicios externos o modificar 
procesos de producción para mejorar la productividad. 
 
En cuanto a la salud y bienestar, además de tratar de crear un ambiente equilibrado, 
facilitaremos el poder complementar el trabajo con la actividad deportiva y 
promoveremos una alimentación saludable. 
 
En referencia a la manera de trabajar y a los servicios ofertados, intentamos ser 
consecuentes con el medio ambiente. Por ejemplo, durante el trabajo: 
- Evitar el consumo de papel. 
- Regular la calefacción y el aire acondicionado de manera racional. 
- Apagar el ordenador y las luces cuando no sea necesario. 
- Evitar desplazamientos si se puede solucionar telemáticamente. 
 
En los proyectos: 
- Buscar soluciones bioclimáticas naturales en los proyectos, como favorecer las 
ventilaciones cruzadas naturales en lugar de ignorarlas para ahorrar energía. 
- Emplear sistemas constructivos e instalaciones que busquen el ahorro energético. 
- Emplear materiales de la zona, si son reciclables mejor.  
- En los estudios de gestión de residuos, favorecer el reciclaje. 
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