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Resumen

El objeto del presente proyecto se va a disefiar y desarrollar un plan de empresa del
sector de la domética. EIl modelo de negocio estd basado en ofrecer productos
inteligentes y prestar servicios a los usuarios que estén interesados a tener un “hogar
inteligente”, de aqui surge el nombre de la empresa “DomuSmart” que se detalla en
posteriores apartados. El punto de inicio de la empresa sera en Valencia, con prevision
de expandirse al resto de comunidades de Espafia.

El motivo de laidea y de crear la empresa se debe a que, hoy en dia hay una tendencia
alcista de los hogares inteligentes, esta tendencia no solo ocurre en América del Norte,
tanto en Europa como en Asia también esta creciendo cada vez mas (ABC, 2021).
Ademads, se prevé que dicho sector vaya creciendo en estos afios segun el articulo de la
agencia de noticias Europa press “La domética crecera un 300% en Espafia hasta 2024 y
los expertos dan las claves para crear un hogar inteligente” (2020). Por lo tanto, el
objetivo principal del trabajo es estudiar y examinar si la idea de negocio tiene viabilidad
o no.

Palabras clave: hogares inteligentes, domética, plan de empresa

Abstract

The aim of this present project is to design and develop a business plan for the Smart
Home sector. The business model is based on offering intelligent products and providing
services to users who are interested in having a “Smart Home”, for this reason the name
of the enterprise could be “DomuSmart” which is detailed in other sections. The starting
point of the business will be in Valencia, planning to expand to other provinces in the
future.

The reason of the idea and to create it, it is because nowadays there is an upward trend
of the Smart Homes, this trend occurs not only in the North of America, as well as Europe
and Asia also are increasing (ABC, 2021). Furthermore, it expects that this sector will be
increasing in these years according to the article of the news agency Europa press “The
home automation will increase about 300% in Spain until 2024 and the experts give the
keys to create an intelligent home” (Europa press, 2020). Therefore, the main objective
of this academic work is to study and examine whether the business idea is viable or not.

Key words: Smart homes, home automation, business plan



Resum

L'objecte del present projecte es dissenyara i desenvolupar un pla d'empresa del sector
de la domotica. El model de negoci esta basat a oferir productes intel-ligents i prestar
serveis als usuaris que estiguen interessats a tindre una “llar intel-ligent”, d'aci sorgeix
el nom de I'empresa “*DomuSmart” que es detalla en posteriors apartats. El punt d'inici
de l'empresa sera a Valéncia, amb previsié d'expandir-se a la resta de comunitats
d'Espanya.

El motiu de la idea i de crear I'empresa es deu al fet que, hui dia hi ha una tendéncia
alcista de les llars intel-ligents, aquesta tendéncia no sols ocorre a America del Nord,
tant a Europa com a Asia també esta creixent cada vegada més (ABC, 2021). A més, es
preveu que aquest sector vaja creixent en aquests anys segons l'article de |'agéncia de
noticies Europa *press “La domotica creixera un 300% a Espanya fins a 2024 i els experts
donen les claus per a crear una llar intel-ligent” (2020). Per tant, |'objectiu principal del
treball és estudiar i examinar si la idea de negoci té viabilitat o no.

Paraules clau: llars intel-ligents, domotica, pla d'empresa
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1.INTRODUCCION

1.1. Objeto

El objeto de este presente Trabajo Fin de Grado es el estudio del sector de la domética
y desarrollo de un plan de empresa, en este caso para la creacidn y su puesta en marcha.
Se pretende llegar a una conclusién basandose en su viabilidad, tanto técnicamente
como econdmicamente de la idea de negocio.

1.2.  Objetivos

Un plan de empresa es un documento en el cual se identifica, describe y analiza una
oportunidad de negocio planteado. En este presenta trabajo académico se hard diversos
analisis para conocer mds sobre el sector y mercado, ademas se disenara los
procedimientos y estrategias necesarios para la puesta en marcha de este negocio, de
manera que sea eficaz y eficiente. Con lo cual, el objeto principal del presente trabajo
es estudiar y examinar la viabilidad del negocio, tanto técnicas como econdémicas.

Para conseguir dicho objetivo principal, es imprescindible realizar diversos analisis que
son los siguientes objetivos secundarios expuestos a continuacion:

Por un lado, es imprescindible conocer el mercado y los posibles competidores directos
de la empresa, para ello se realizarad un andlisis del entorno PESTEL, de esta manera se
podra conocer en diversos ambitos del entorno como son los factores politicos-legales,
econdmicos, sociales, tecnoldgicos y medioambientales.

Asimismo, es necesario conocer e identificar cual es el publico objetivo, de manera que
se pueda disefiar la estrategia de las 4Ps, que son producto, precio, distribucién y
comunicacion, con el objetivo de darse a conocer.

Por otro lado, es imprescindible realizar una planificaciéon sobre la organizacion, en el
gue se analizard los puestos de trabajo que se necesitaria, qué habilidades y
cualificaciones se exigen, cudl seria el organigrama de la empresa para conseguir una
cultura corporativa en la que se espera.

Por ultimo, es esencial realizar un analisis econémico-financiero para ver si la idea de
negocio es viable econdmicamente, para ello se estudiara analizando su rentabilidad ,
liquidez y entre otros a partir del cdlculo del VAN y TIR de la inversion.

Con estos objetivos secundarios se podra analizar y evaluar globalmente si el proyecto
de negocio es viable o no, tanto técnicamente como econdmicamente.




1.3. Relacién del TFG con los ODS de las Naciones Unidas

La idea de negocio estd directamente relacionada con el ODS 3 que es “Salud y
Bienestar”, ya que la empresa pretende ofrecer productos y servicios del sector de la
domodtica. Tener un hogar inteligente supone beneficiarse mucho de la salud, ya que,
hace la vida mas facil al usuario. De manera que no se tiene que estar muy atento a las
tareas de casa, por ejemplo, barrer, fregar, poner la lavadora o lavavajillas y entre otras
tareas.

Asimismo, tener un hogar inteligente supone que detecta la temperatura media del
hogar y se ajustard a la temperatura que el usuario quiere. Apagard el aire
acondicionado o cualquier electrodoméstico cuando uno lo indica o incluso lo apagard
automaticamente cuando detecta que no esta en uso y no es necesario tenerlo
encendido. Por esta razdn, también se relaciona con el ODS 7 “Energia asequible y no
contaminante”, en el que se busca unos servicios energéticos asequibles, fiables y
modernos.

Al igual que el ODS 12 “Produccion y Consumo Responsables”, al tener instalado una
casa inteligente, se ahorrard mas energia y sera mas eficiente, ya que apagara los
electrodomésticos que no esta en uso y no son necesarios.

Por otro lado, la idea de la empresa también se relaciona con el ODS 8 “Trabajo decente
y el Crecimiento econdmico” y ODS 9 “Industria, Innovacién e Infraestructuras”, el
objetivo de la idea de negocio es promover y desarrollar mas el sector de la domatica,
centrandose en Europa especialmente. De esta manera, se facilita la prestacion de
servicios en la zona europea generando empleos e ingresos, como resultado es una
oportunidad para mejorar los estandares de vida.

Por ultimo, también se relaciona con el ODS 11 que son las “Ciudades y Comunidades
Sostenibles”. Cuantos mas hogares implementen dispositivos y electrodomésticos
eficientes como las que va a ofrecer DomuSmart y en el sector de la domética, reducira
a gran medida el consumo de energia en toda las comunidades y ciudades, ya que gran
parte de la contaminacién proviene de los edificios. Segun Lorena Peréz, los edificios son
responsables del 40% del consumo de energia final y de un tercio de las emisiones de
CO2 (La Vanguardia, 2020).




1.4.  Estructura, Relacién con las asignaturas y Metodologia

Alo largo del presente trabajo se va a aplicar todos los conocimientos adquiridos de los
distintos cursos. Por lo tanto, a continuacién, se presentard en la Tabla 1 las distintas
asignaturas que se aplican para los distintos apartados del Trabajo de Fin de Grado.

Tabla 1. Relacion de los apartados del TFG con las asignaturas de la titulacion

Relacién de apartado del TFG con las asignaturas

Apartado del Plan de Empresa

Asignaturas empleadas

Conceptos basicos

Introduccion a la Administracion de
Empresas
Derecho mercantil

Antecedentes y situacién actual

Economia Mundial
Economia Espafiola
Macroeconomia |
Macroeconomia Il

Analisis estratégico

Introduccién a la Administracién de
Empresas
Estrategia y Disefio de la Organizacion

Analisis de operaciones y procesos

Direccion Comercial

Organizacién y Recursos Humanos

Introduccién a la Administracién de
Empresas

Estrategia y Disefio de la Organizacion
Direccion de Recursos Humanos

Derecho mercantil

Derecho del trabajo

Analisis del Plan de Marketing

Investigacion Comercial
Direccién Comercial

Andlisis econdmico-financiero

Introduccion a las Finanzas
Matematicas Financieras
Economia Financiera

Analisis y Consolidacién Contable

Fuente. Elaboracion propia

Para el apartado de Conceptos basicos se introducen conceptos como qué son las

sociedades mercantiles, cdmo se diferencian del resto y cudles son los requisitos para

poder constituirse y poner el negocio en marcha gracias a la asignatura de Derecho

mercantil en el que se introducen esta concepcion. Asimismo, ha servido los

conocimientos adquiridos de la asignatura Introduccion a la Administracion y Direccidn




de Empresas, ya que se han introducido los conceptos bdsicos de administracién vy
direccion sobre las empresas. Por otro lado, cabe destacar la importancia de entender
gué es un hogar inteligente y la domdtica ya que son las palabras claves de la idea de
negocio.

En el apartado de antecedentes y situacidn actual consiste en hacer un analisis de la
situacién econdmica, concretamente de Espafia y algunos paises de interés como
Estados Unidos y China. Asimismo, se realizara un andlisis de dicho sector conociendo
cuales son los productos principales y su entorno, de manera que se identifican los
posibles competidores directos. Para ello se aplican los conocimientos adquiridos en las
asignaturas como Economia Espanola, Economia Mundial, Macroeconomia | y Il. Por
otro lado, se apoyard de diversas fuentes primarias de informacién, asi como la base de
datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), Statista, Eurostat. Por otro lado,
también se utilizara fuentes secundarias ya sea revistas, periddicos, articulos, etc.

En el apartado del analisis estratégico se emplean los conocimientos adquiridos de las
asignaturas Estrategia y Disefio de la Organizacion, Investigacion Comercial e
Introduccion a la Administracién y Direccion de Empresas para realizar el diagndstico
apoyandose en el analisis de las oportunidades y amenazas que podria suponer para la
empresa.

Para el apartado de analisis operaciones y procesos se han aplicado los conocimientos
adquiridos principalmente de la asignatura Direcciéon comercial, en el que ayuda a
determinar cdmo serd el proceso de negocio, desde la venta del producto hasta la
llegada del producto al cliente.

Por otra parte, para el apartado de Organizacién y Recursos Humanos se van a
introducir cudl es la misidn, vision y valores de la empresa. Se explicaran los puestos de
trabajos necesarios para la puesta en marcha y funcionamiento de la empresa, de igual
modo, cudles son los perfiles adecuados que se buscan para cada puesto de trabajo.
Ademas, se dard una explicacién sobre cémo se hard el proceso de contratacién de los
puestos de trabajo. Para ello se han aplicado los conocimientos adquiridos de las
asignaturas Direccion de Recursos Humanos, Introduccién a la Administraciéon de
Empresas, Estrategia y Disefio de la Organizacién, Derecho mercantil y Derecho del
trabajo.

Para el andlisis del plan de marketing se aplican los conocimientos adquiridos de las
asignaturas Investigacion Comercial y Direccion Comercial, en el que se busca el publico
objetivo y a continuacién se disefia las 4Ps que son las variables Producto, Precio,
Distribuciéon y Promocion (viene de las siglas en inglés Product, Price, Place and
Promotion).




Con el analisis econémico-financiero lo que se pretende evaluar es principalmente la
viabilidad econdmicamente del proyecto, por lo tanto, se aplicaran los conocimientos
adquiridos de las asignaturas Introduccidn a las Finanzas, Matematicas Financieras,
Economia Financiera y Andlisis y Consolidacidén contable, en el que se estudié analizar la
situacién en la que estd una empresa y concluir si es viable o no econémicamente.
Principalmente se evaluard por la rentabilidad de la empresa, mediante el cdlculo del
pay-back, VAN y TIR de la inversidn.

Por ultimo, tras haber realizado todos los andlisis expuestos anteriormente, con una
vision global, se realizard la conclusién y se evaluara el objetivo principal, que es
examinar si hay viabilidad o no dicho proyecto de negocio, tanto técnicamente como

econémicamente para llevarse a cabo.




2.CONCEPTOS BASICOS

2.1. Introduccidn

Antes de entrar en detalle con el andlisis de la situacién y desarrollar el plan de empresa,
cabe definir el concepto hogar inteligente y domética, ya que son conceptos que estan
relacionado directamente con la actividad econdmica de la idea de negocio.

2.2. Domotica

El concepto domdtico proviene de la combinacion de palabras domus vy tica, donde
domus significa casa en latin y tica significa automatica en griego. Segun la definicién de
la Real Academia Espafiola o también conocido como RAE, es el conjunto de sistemas
automatizadas instaladas en una vivienda. Es decir, se le conoce como domética cuando
existe una interconexion entre distintos aparatos, de manera que se puede interactuar
entre componentes. (lecor, 2021)

Anteriormente se le llamaba “sistema domético”, mientras que con el paso del tiempo
se dejo de utilizar y se pasé a llamar simplemente “domatica”. Actualmente, la domética
relaciona la gestion energética, seguridad y confort del hogar, contribuye la
comunicacion y accesibilidad entre el sistema y el usuario, de manera que existe una
interconexién entre los distintos sistemas y que permiten el intercambio de informacion.

Cabe destacar que dicho concepto no se puede confundir con la inmética ni la urbética,
ya que son aplicadas para distintos sectores.

Por un lado, en el caso de la inmética es cuando se le aplica la domética a edificios que
no son destinados a vivienda, como puede ser en oficinas, hoteles, centros comerciales,
hospitales y demas edificios del sector terciario. Se diferencia de la domdtica
principalmente porque se trata de la automatizacion de complejos edificios mientras
gue la domética trata de la automatizacion de viviendas, por lo que son mds complejos
y costosos.

Por otro lado, en el caso del concepto urbética proviene de la combinacion de palabras
urbs y tica, donde urbs significa ciudad en latin y tica significa automatica en griego. La
urbdtica se utiliza cuando se aplica la domética en una ciudad, ya sea en instalaciones
publicas como para el conjunto de servicios publicos.

El comienzo de la domdtica surge tras la invencidon de un mando a distancia o control
remoto por Nikola Tesla a finales del siglo XIX, concretamente en el afio 1898, era
simplemente un mando a distancia que contaba con tres acciones, encendido, apagado
y quieto. Tras décadas después se desarrollan los primeros electrodomésticos




empezando por la aspiradora en 1901, luego surge la idea de las casas inteligentes
durante la Revolucidn Industrial. Cabe mencionar que, en los anos 30, en la Feria
Mundial se ha introducido conceptos como los electrodomésticos automatizados e
inteligentes.

El Electronic Computing Home Operator conocido por sus siglas en inglés, ECHO IV, fue
el primer ordenador de uso doméstico del mundo y se cred en el aifio 1966 por Jim
Sutherland, consistia en almacenar recetas, ajustar temperaturas de un hogar, encender
y apagar electrodomeésticos, y entre otras tareas sencillas del hogar. Se puede considerar
como el primer intento de una casa interconectada, donde por un lado tenia conectado
maquina que imprimia recetas y listas de compra, se podia rotar la antena de televisidn,
etc.

Imagen 1. ECHO IV en 1966

Fuente (Velaris, 2021)

En los aios 80, la automatizacién de los hogares se convierte en algo mas comun, como
por ejemplo surge las luces con sensor de movimiento, puertas de garajes, fibra dptica,
etc.

Cabe mencionar que gracias al “boom” de Internet hace que evolucione la domética,
por lo que, a principios del siglo XXI, entre 1999 y 2006 los electrodomésticos se adaptan
al Internet de las Cosas (loT). Luego, se innova nuevos dispositivos moviles conocidos
como smartphones a partir del ailo 2007 en el que hace evolucionar la domética de
alguna manera (Hogar, 2022).

Por ultimo, actualmente, existen diversos dispositivos inteligentes como los altavoces
con asistente de voz, smartphones y entre otros aparatos inteligentes del hogar (Kuauka,
2021). Asimismo, aparecen muchas aplicaciones para controlar funciones del hogar
como Google Home, IKEA Home Smart, Xiaomi Home, Magic Home, Home Connect App,
etc.




2.3.  Hogarinteligente

El hogar inteligente conocido también como Smart home, basicamente es el hogar que
dispone de la domética, es decir, donde tiene automatizado los componentes de la casa
de manera que, se puede realizar tareas a distancia como subir o bajas las persianas,
encender o apagar las luces de manera automatica y entre otras acciones. Con esto, se
habla del home automation en inglés, que en algunos paises como Estados Unidos esta
muy desarrollado y extendido.

Este término se cred en 1984 por la Asociacion Americana de Constructoras que es una
asociacion comercial del sector de construccidn, su objetivo es la representacién de la
industria de la vivienda.

Cabe mencionar de las ventajas que puede ofrecer una casa inteligente que son las
siguientes:

Una de las ventajas que proporciona un hogar inteligente es la comodidad, ya que se
puede controlar los distintos componentes de la casa de forma remota, es decir,
controlar a distancia. Asimismo, también brinda la seguridad en casa ya que existen
sistemas de seguridad que pueden ayudar a realizar cualquier tarea que se haya
olvidado, como por ejemplo cerrar la puerta con llaves.

Por otro lado, cabe destacar que tener un hogar inteligente permite ahorrar mucho la
energia de manera mas eficiente, por ejemplo, controlando la iluminacién, apagando
automaticamente los electrodomésticos que no estdn en uso, etc. De esta manera,
permite un uso mas responsable y eficiente sobre los recursos que posee. Al igual que
permite ahorrar tiempo en tareas del hogar.

Ademas, permite accesibilidad y adaptabilidad de los elementos interconectados, de
manera que pueden ser controlados con mas facilidad y facilita el desarrollo de tareas
menores.

Por otro lado, cabe destacar que gracias al invento en 1996 del Clapper, se ha podido
desarrollar y crear altavoces con asistentes de voz como Alexa, Siri y entre otros, el
Clapper era un dispositivo que funcionaba a través de voz y sonido.

Actualmente, las casas inteligentes son mas comunes, ya que la gran mayoria de las
poblaciones y habitantes cuentan con smartphones y acceso a Internet, por lo que,
gracias a estos ultimos inventos, ha permitido que se desarrolle la domética en si. Hoy
en dia, el enfoque del sector estd mas orientado a la eficiencia energética, confort y
seguridad del hogar. Por ultimo, es un sector que queda mucho por desarrollary avanzar
en un futuro, por lo que es importante estar atento al entorno.




Imagen 2. Hogar inteligente

Fuente (Avast, 2021)

A mediados del siglo XX, se dio la idea de hogar inteligente, empezando por la
introduccion de la electricidad en los hogares, comenzando simplemente con la
iluminacién de las viviendas.

Durante la Segunda Guerra Mundial, el gobierno presentaba propaganda en la que
mostraba lo competente y valiosas que pueden ser las mujeres desempefiando en los
puestos de trabajo de fabricacidén y en la industria que hacian los hombres. Todo esto
con la finalidad de cubrir los trabajos de las fabricas e industrias, ya que los hombres
tenian que ir a la guerra. Estos factores han ayudado a pavimentar el camino para la
captacion y absorcién de la tecnologia doméstica. (Harper, 2003)

Después de la Segunda Guerra Mundial, el disefio de las viviendas ha comenzado a
reflejar las nuevas formas de vida junto con la tecnologia moderna, como por ejemplo
el disefio de la cocina que contaba acomodar con los frigorificos, lavavajillas, cocina
eléctrica, y entre otros que comenzaron a penetrarse en el mercado doméstico. En esos
momentos también se introdujo el concepto de la televisidon de saléon. Mds adelante, en
la década de los 60 y 70, muchos pequefios electrodomésticos comenzaron a ser
comunes en las viviendas como las tostadoras, cafeteras, hervidoras, secadora de pelo,
maquinas de coser, etc.

En la década de los 80 y 90 hubo una evolucidn en las televisiones de blanco y negro a
color, se dio una serie de nuevas tecnologias de entretenimiento en casa como
PlayStation, DVD, PC multimedia, teléfonos moviles, etc. Y, sobre todo, ha dado un paso
enorme en el intercambio de informacidn gracias a la creacidén de Internet, en el que
hoy en dia estamos todos conectados. (Harper, 2003)

Gracias al invento del Internet y a las nuevas tecnologias, se permitié desarrollar técnicas
para los electrodomésticos de las viviendas. El Internet, también permitié que se cree
nuevos mercados como el comercio electronico, banca electrénica, sector de
informacidn, etc. Lo que ha dado un gran paso al sector de la domética, llegando hoy en
dia a ofrecer productos que se pueden automatizar y controlar a distancia con el mévil.




En su momento, existia barreras y umbrales para el desarrollo de los “Smart homes”,
gue son las siguientes (Harper, 2003):

- Elevada inversién inicial por parte de los consumidores, ya que en su momento

no estaban convencidos de los precios ofrecidos y sus funcionalidades. Sin
embargo, actualmente los precios son mucho mas aceptables, por lo que una
persona de clase media puede adquirir este tipo de productos. A diferencia de
hace unos afios, los productos actuales cuentan con funcionas mas avanzadas.

- Noestdn alalinea los productos y servicios ofrecidos con las necesidades de los

consumidores, puesto que en su momento los proveedores se centraban mas en
el empuje tecnoldgico e intentaban comercializar productos que no habia
demanda. Hoy en dia, se le busca las necesidades y deseos que cubre cada
producto, dando un enfoque mas a las necesidades de los consumidores.




3.ANTECEDENTES

3.1. Motivacion

La motivacidon de crear esta empresa es debido principalmente por la intencién de
guerer mejorar el bienestar y de la poblacion, de manera quienes quieran poseer de un
hogar inteligente puedan sentirse mas comodos y seguros en su casa. Ademas, se prevé
una tendencia al alza de dicho sector, por lo que seria una gran oportunidad para montar
el negocio y ponerlo en marcha, de manera que al mismo tiempo se obtiene beneficios
econémicos y se cumple el objetivo de ofrecer productos para mejorar la calidad de vida
de la poblacién.

3.2. Introduccidn al sector

Para poder crear y poner en marcha la idea de negocio es imprescindible investigar y
buscar informacion acerca del sector para conocerlo mejor. Actualmente, hay una
tendencia al alza de los hogares inteligentes, esta tendencia no solo ocurre en América
del Norte, tanto en Europa como en Asia también esta creciendo cada vez mas (ABC,
2021). Ademas, se prevé que dicho sector vaya creciendo en estos afios segun el articulo
de la agencia de noticias Europa Press, “La domética crecera un 300% en Espafa hasta
2024 y los expertos dan las claves para crear un hogar inteligente” (2020).

Aunque paises como Estados Unidos y China van un paso mas adelante en este sector,
dentro de unos afios se prevé que dicho sector se desarrolle mas también en Europa.
Segun datos de Statista, China tiene 58 millones de hogares inteligentes en el que se
obtiene uningreso de 7,2 millones de ddlares en dispositivos inteligentes (Slotta, 2020).
Asimismo, se estima que, en dicho sector, China obtenga unos ingresos aproximados de
35 mil millones de ddlares en el afio 2025 (Statista, 2021).

Prondstico de ingresos en EEUU
por segmento (en billones)

2017 2018 2019 2020 2021 2023 2024

Comodidad e iluminacion M Control y conectividad M Gestion de la energia

M Entretenimiento en casa Seguridad M Electrodomésticos inteligentes

Figura 1. Prondstico de ingresos por segmento en Estados Unidos

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Statista (2021)




En el caso de Estados Unidos, se estima que los ingresos del sector de la domética
alcancen unos 46,77 billones de ddlares en 2025 segln un informe de Statista que se
observa en la Figura 2 (Statista, 2021). Al igual que el nUmero de hogares inteligentes
estdn aumentando desde 2017, se prevé que en 2025 se alcance unos 77,05 millones de
hogares inteligentes en Estados Unidos, segun estudios realizados por Statista que se
observa en la Figura 3.

Ingresos previstos del sector hogares inteligentes
de EE.UU. desde 2017 hasta 2025 (en billones de
ddélares)

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Figura 2. Ingresos previstos del sector en Estados Unidos

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de Statista (2021)

Numero de hogares inteligentes en Estados Unidos
desde 2017 hasta 2025 (en millones)

NUMERO DE HOGARES INTELIGENTES

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Figura 3. Numero de hogares inteligentes en Estados Unidos

Fuente: Elaboracicn propia a partir de datos de Statista (2021)

Por lo tanto, se ha visto que existe una gran oportunidad para expandirse en el sector
de la domodtica tal y como se observa en la Figura 4. Segun estudios realizados por




Statista, se prevé un aumento del 24,8% (44,9 — 20,1) en ingresos del sector en Europa,
mientras que Estados Unidos tendrd un aumento del 23,5% (46,8 — 23,3) y China un 24,1%
(39,1 - 15). Aunque la previsién del aumento en Estados Unidos es menor que el resto,
se prevé que Estados Unidos seguira siendo el mayor mercado del sector de la domética.

Prevision de ingresos de hogares inteligentes (en
billones)

44,9
|

Estados Unidos i Resto de paises

2020 m 2025

Figura 4. Desarrollo estimado del mercado

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de Statista (2021)

La demanda de los productos de la domética ha ido incrementando en estos ultimos
afios, cabe destacar que un factor provocado es debido a la pandemia del COVID-19, ya
qgue la poblacién ha tenido que estar en casa y como resultado cada vez son mas
dependientes del Internet y en los aparatos digitales.

Asimismo, debido a dicha pandemia se ha desarrollado mas el teletrabajo en Espafia
alcanzando un 14,5% sobre los ocupados, cuando ese porcentaje era menor en afios
anteriores. Sin embargo, Espaia se sitla por debajo de la media de la Unién Europea
que es del 21,5%. Por esta razon, se da sefiales de una evolucién y aumento del uso de
las nuevas tecnologias en todos los hogares. (Medinilla, 2021)

En conclusidn, el sector de la domética tiene una tendencia al alza tanto en cantidad de
hogares inteligentes como econdmicamente. Como la poblacidn cada vez mds tiende a
guerer estar seguro y cdmodo en sus casas, esta idea de negocio seria una opcioén para
abastecer esa “necesidad”.




3.3. ldea de negocio

En primer lugar, es necesario definir la idea de negocio con mas detalle, de manera que
definiremos la denominacion de la empresa y en qué productos y servicios se va a
enfocar.

Tras la busqueda e investigacién de empresas que existen en Espafia, se ha decidido una
denominacién social para la empresa de DomuSmart, en el que también se podrd
reconocer como IDS. Este nombre surge de la combinacién de palabras domus que
significa casa en latin; Smart que significa inteligente en inglés respectivamente. Por
otro lado, se ha disefiado un logo para la empresa, de manera que refleje adecuada y
exactamente qué empresa es y qué ofrece en la siguiente Imagen 3.

Imagen 3. Logo de DomuSmart

Fuente. Elaboracion propia a través de Canva (2021)

La empresa ofrecera productos inteligentes de distintos segmentos, en ellas se
encuentran productos relacionados con la seguridad, como cdmaras de seguridad,
cerraduras inteligentes de puertas, etc. De manera, que los usuarios se sientan mas
seguros y protegidos en sus hogares.

Asimismo, la empresa ofrecera productos de iluminacién inteligente, como por ejemplo
bombillas inteligentes, [dmparas inteligentes, bombillas que funcionan por sensores ya
sea de movimiento o voz.

Otro tipo de productos son los electrodomésticos inteligentes como son las neveras,
campanas extractora, lavavajillas, neveras, etc. Estos contienen sistemas instalados para
el ahorro de energia, de manera que una vez que no esté en uso se apagara
automaticamente.

Y por ultimo productos de conectividad, para la interconexién y la comunicacién
bidireccional. Ya sea tanto para la comunicacion de las personas con los productos como
entre los productos interconectados. En este segmento se encontrard productos como
los altavoces inteligentes con un asistente instalado, enchufes inteligentes, etc.




Por otro lado, ademas de ofrecer productos inteligentes, la empresa también prestara
servicios. Por una parte, se prestara un servicio para la personalizacién de un hogar
inteligente, basicamente es todo el proceso de seleccién de proyectos que se quiera
hacer en un hogar y por otra parte se prestara todos los servicios postventa como
pueden ser la instalacidn, reparacidn, mantenimiento y entre otros.




4. ANALISIS ESTRATEGICO

4.1. Anadlisis del macroentorno

Para el analisis macroentorno se procede a realizar un analisis PESTEL, en el que ayuda
a identificar factores relevantes para la empresa y conocer las tendencias futuras del
entorno ya sea del pais como del sector en concreto. El andlisis PESTEL refleja los
factores politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos, medioambientales y legales que
pueden influir a una empresa.

4.1.1. Politico

Actualmente las prioridades del pais y de la Unidén Europea son asuntos relacionados
con la sostenibilidad y la Recuperacion debido a la crisis del COVID-19. Por esta razdn se
ha celebrado y se ha definido los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible, se ha tomado
muchas medidas para conseguir mejorar tanto en términos de sostenibilidad como
socioecondmicamente. Gracias a las medidas que se han tomado muchos paises se han
vuelto ecoldgicos, incluido Espafia con una puntuacion de 74,3 sobre 100 (Climalit Plus,
2021).

A nivel nacional la situacidon politica estd bastante tranquila, sin embargo, a nivel
internacional no, debido principalmente a la guerra entre Rusia y Ucrania. La guerra
entre Rusia y Ucrania afecta directa e indirectamente a la economia espafola, la guerra
se dio desde comienzos del afio 2022, concretamente comenzoé en el mes de febrero.
Como consecuencia, ha provocado problemas de escasez de alimentos como el trigo,
maiz y cebada del mundo, ya que Rusia y Ucrania son los principales exportadores.
Asimismo, como resultado de lo anterior, estos alimentos han subido de precio, ya que
se pueden ver reflejados en los supermercados. Entre la subida de precios, también se
encuentra otros recursos como el petréleo, gas, metales, fertilizantes, y entre otros.

Actualmente se ha optado por la politica fiscal expansiva en Espafia, es decir menos
restrictiva, donde se caracteriza en aumentar el gasto publico y disminuir los impuestos.
Esta politica fiscal actual tiene como objetivo recuperarse de la crisis y parén por el
COVID-19, tratando de contrarrestar los efectos negativos generados durante esta
pandemia, como por ejemplo la caida del PIB de Espaia (Ministerio de Asuntos
Econdémicos y Transformacién Digital, 2021).




4.1.2. Econdmico

Cabe explicar la situacién econdmica de Espaia actualmente, puesto que, tras la crisis
econémica del 2008 el PIB de Espafia ha caido a un -3,8% en 2009, poco a poco la
economia se ha ido recuperando hasta entrar en la pandemia del COVID-19 del 2020,
donde alcanzé un -10,8% de PIB EN 2020. Esto es debido principalmente a la parada de
la actividad econdmica, ya que en un periodo de tiempo se ha establecido una serie de
restricciones de movilidad para evitar el empeoramiento de la situacion. Por esta razén,
la pandemia es uno de los factores principales que ha afectado bruscamente a la
economia espafola. Como se puede observar en la Figura 5, viene reflejado la evolucién
del PIB del pais, en el que el PIB cae bruscamente en el afio 2020 (Instituto Nacional de
Estadistica, 2021).

PIB anual (%)

20 27 3 31 3,7 41 356

Figura 5. PIB anual de Espafia (2000-2020)

Fuente. Elaboracion propia a través de datos del INE (2021)

Por otro lado, observando de la Figura 6 partiendo de una tasa de paro del 9,03% desde
2006, la tasa de paro ha aumentado bruscamente tras la crisis econdmica del afio 2008,
en el que casi duplica (17,24%). Ha llegado a alcanzar una tasa de paro del 26,94% en el
primer trimestre del 2013. Sin embargo, esa tasa de paro ha ido disminuyendo poco a
poco hasta la llegada de la pandemia del COVID-19 del afio 2020. Durante 2020 y 2021
la tasa de paro ha incrementado, llegando a recuperarse en el primer trimestre del 2022
alcanzando una tasa de paro del 13,65% (Instituto Nacional de Estadistica, 2022).




Tasa de paro en Espafia
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Figura 6. Tasa de paro en Espaia

Fuente. Elaboracion propia a partir de datos del INE (2022)

Otro factor que influye a la empresa es la subida del precio de la electricidad
recientemente, ya que segun datos extraidos del INE, el indice de Precios de Consumo
(IPC) se ha disparado desde el abril del afio 2020 con un IPC del 74,27 hasta el mayo de
2022 con un IPC de 127,29. Entre este periodo el mayor IPC ha alcanzado 154,49 en el
mes de marzo del 2022 (INE, 2022).

Este incremento de precio viene causado por tres razones. En primer lugar, es afectado
por el aumento de los derechos de emisién. Dicho de otra forma, contaminar y consumir
requiere pagar, ya que estd directamente relacionado con la emisién de CO2, por tanto,
esta “tasa” se ve reflejado en las facturas de energia de las empresas que desprenden
CO2 vy en general, en los consumidores finales. Por esta razén el precio de la electricidad
ha aumentado.

En segundo lugar, viene afectado por la revalorizacién del gas natural, muchos paises
europeos se encuentran con un problema de escasez de gas natural por lo que este ha
aumentado de precio también.

Por otro lado, el elevado precio de la energia es debido al incremento de la demanda,
hoy en dia la poblacién es mas dependiente de la electricidad, no solo por tener
dispositivos que se posee en los hogares como los electrodomésticos, televisores y
demas, sino también se tiende mas a la digitalizacion en el trabajo, incluso el teletrabajo.

Al ser una energia que contamina, que se demanda cada vez mads y por el aumento del
precio del gas natural debido a la escasez, el precio de la electricidad ha incrementado.
Como consecuencia de esto, actualmente hay mucha inflacion en general,
principalmente en los productos de consumo, en el que se dispara al 5,5% y que lleva




una tendencia alcista desde marzo del 2021 (Sanchez, 2021). Si bien, el salario
generalmente ha aumentado en un 1,4% de media por convenio, sin embargo, se
diferencia de la inflacion en 4 puntos porcentuales, por lo que el poder adquisitivo de
los consumidores es aun menor, y esto afecta a gran parte de los consumidores del pais
(R.Pérez & Sanchez, 2021).

Por ultimo, cabe mencionar de las ayudas que ofrece la Cdmara de Comercio de Espaiia
para la creacidon de empresa, el cual consiste en prestar servicios de orientacién, gestién,
formacion, tramitacidn, etc. sin ningun coste para el beneficiario ya que esta financiado
gratuitamente por el Fondo Social Europeo (Cdmara de Comercio de Espafia, 2022) .

Por otro lado, existen asociaciones que permite a los emprendedores y startups poner
en marcha una actividad econdmica, como por ejemplo el Centro Europeo de Empresas
e Innovacion de Valencia conocido también por sus siglas CEEl Valencia. Es una
asociacion sin animo de lucro con finalidad de apoyar a la creacién y difundir la cultura
empresarial. Esta asociacion ha sido desarrollada a través del Instituto Valenciano de
Competitividad Empresarial (2021). El CEEI cuenta con una gran cantidad de actividades
y conferencias para emprendedores, startups y empresas innovadores, ya que sirve de
apoyo para su creacion. Asimismo, emite subvenciones para las empresas, como ayudas
para la contratacién de personas desempleadas, ayudas al fomento de la iniciativa
emprendedora, y entre otras.

4.1.3. Social

Respecto a factores sociales y demograficas, cabe destacar que tal y como se puede
observar en la Figura 7, la poblacion de Espaia es envejecida, es decir, hay menos
poblacién joven que anciana. Principalmente la gran poblaciéon se encuentra en las
personas con edades entre 35 afios hasta 59 afios, es decir, la generaciéon de los afos 60,
70y 80.

Ademas, se prevé una disminucidn continua de la poblacidn espafiola para los préximos
anos hasta 2100, tal y como se puede observar en la Figura 8, dado que en la piramide
poblacional de Espafia tiende a ser invertida como se observa en el Anexo 2 que
representa una previsién en forma de pirdmide poblacional del afio 2050 en Espafia.
Esta prevision se afirma a un estudio realizado por el Ministerio para la Transicidon
Ecolégica y el Reto Demografico, puesto que el indicador coyuntural de fecundidad
aumente en los préximos afios, éste no llega a alcanzar los dos hijos por pareja, por lo
gue provocard una disminucién continua de la poblacién espafiola.
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Figura 7. Pirdmide poblacional de Espafia en 2021

Fuente. INE (2022)
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Figura 8. Tendencia de la poblacion de Espafia hasta 2100

Fuente. Population Pyramid (2021)

Cabe sefialar que también habra una tendencia de la distribucién poblacional en Espaiia,
de manera que Comunidades Auténomas como las Islas Baleares, Islas Canarias y
Madrid tendran un mayor crecimiento de poblacion en 2035 respecto 2019. Mientras
gue otras Comunidades Autonomas como Extremadura, Castillay Ledn y Principado de
Asturias sufrirdn mayores descensos de poblacidon en 2035 respecto 2019 (Ministerio
para la Transicion Ecoldgica y el Reto Demografico, 2020).




Sin embargo, actualmente se ha desarrollado el teletrabajo en Espaiia, debido
principalmente a la pandemia del COVID-19 en 2020. Debido a las restricciones de
movilidad durante el periodo del COVID-19, gran parte de la poblacidn realizaban su
trabajo desde casa. Ademas, para poder realizar el trabajo era imprescindible una
conexidn de red, al igual que haya comodidad en su propio hogar.

Asimismo, ha cambiado un poco el estilo de vida de las personas, ya que actualmente
se tiende a realizar mas las compras online que antes, puesto que éste posee una
ventaja de poder consultar mejor los precios y consultar mayor variedad de productos,
es mas cédmodo ya que no se tiene que desplazar y entre otras ventajas. Muchas
empresas durante la pandemia han tenido la posibilidad de crear sus plataformas para
permitir vender online, grandes PYMES como Mercadona, Consum, y entre otras tiendas.

Cabe destacar los aspectos importantes del sector de construccion, ya que el sector de
la domética depende mucho del sector de la construccion. Ademas, este sector ha
desempefiado un papel importante en la economia espafnola durante los ultimos afios,
tanto en expansidon como en recesion (Asociacion Espafiola de Domatica, 2019). Si el
sector de la construccion no sigue en crecimiento, el sector de la domdtica también se
verd afectado.

Tras la pandemia del COVID-19, el sector de construcciéon ha disminuido entre un 30-
35% en 2021 la construccién de obras nuevas, y este no se verd recuperado por
completo hasta el afio 2023 (Aserta, 2020). Ademas, hay una tendencia de
construcciones mas “verdes”, es decir, enfocados para mitigar el impacto del cambio
climatico, siguiendo la Agenda 2030, ya que cada vez la poblacion tiene mds conciencia
medioambiental, por lo que imponen al sector de construccién también se ve obligado
a tener en cuenta factores medioambientales.

Segun estudios del Instituto Nacional de Estadistica, el nimero de hogares en Espafia se
incrementaria en un 5,9% entre 2020 y 2035, con una tendencia de hogares mas
pequefios para 1 o 2 personas, mientras que hogares para 3 o 4 personas se verian
reducido. Cabe destacar que el numero de viviendas aumentaria en todas las
Comunidades Auténomas excepto Principado de Asturias y Castilla y Ledn. El aumento
de viviendas surge principalmente en las Islas Baleares, Islas Canarias y Murcia con un
11% de incremento aproximadamente tal y como se puede observar en el Anexo 3
(Instituto Nacional de Estadistica, 2020).




4.1.4. Tecnolégico

Respecto a la infraestructura fisica y tecnoldgica, Espafia se encuentra por encima de la
media europea en relacién con la conectividad a redes, ya que posee de una red extensa
de fibra hasta el hogar, sin embargo, sigue existiendo zonas de la peninsula que tiene
poco alcance a la conexion en Espaia. Tal y como se puede ver en el mapa del anexo 4,
donde menos cobertura y acceso a internet se encuentra en las Comunidades de Castilla
y Ledn y Asturias, mientras que en el resto de las Comunidades Auténomas en la mayoria
de los casos si poseen de cobertura a internet. Por lo que la dificultad de cobertura en
estas Comunidades Auténomas esta directamente relacionada con la tendencia de
numero de hogares, puesto que, por la dificultad de cobertura y conexidn a Internet,
cada vez menos gente se muda a estas Comunidades (Instituto Nacional de Estadistica,
2020).

En estos ultimos afios, la conexidon de banda ancha en los hogares ha ido aumentando
desde 2014 con un 73% hasta la actualidad. Actualmente la mayoria de los hogares
cuentan con conexién de banda ancha en Espafia, segln datos del Instituto Nacional de
Estadistica, el 95,9% de los hogares lo poseen, como se observa en la Figura 9.

Hogares con conexion de banda ancha (%)
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Figura 9. Hogares con conexion de banda ancha (%)

Fuente INE (2022)

El 83,7% de los hogares cuentan con algun tipo de ordenador, ya sea ordenadores sobre
mesa, portatiles o tablets en 2021. Asimismo, casi el 100% de los hogares cuentan con
teléfonos moviles, en este caso llega a ser el 99,5%, y la mayoria de los usuarios utilizan
Internet. Durante los ultimos afios ha incrementado viviendas con conexion de banda
ancha, viviendas con algun tipo de ordenador y el uso de teléfono mdvil, mientras que
el teléfono fijo ha ido disminuyendo tal y como se puede observar en la Figura 10.
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Figura 10. Evolucion de los dispositivos usados en los hogares

Fuente INE (2021)

4.1.5. Ecolodgico

Otro factor imprescindible para considerar es el medioambiental, el cambio climatico,
el calentamiento global, problemas en recursos, desertificacién, biodiversidad y entre
otros, puesto que es un problema a nivel global mundial.

Respecto a los asuntos para proteger el medio ambiente, la biodiversidad se ha
celebrado varias Conferencias de las Naciones Unidas para lograr los Objetivos de
Desarrollo Sostenible. En ella, se definen los 17 objetivos sostenibles para alcanzar un
impacto mundial positivo, ayudando a reducir los impactos de gases de efecto
invernadero, protegiendo los ecosistemas submarina, terrestre y el clima del planeta.
Asimismo, otros objetivos sostenibles como reducir la desigualdad y discriminacion,
mejorando el estilo de vida de todos para una supervivencia mas sostenible (Naciones
Unidas, 2021).

Es fundamental tener en cuenta los Objetivos Sostenibles de las Naciones Unidas para
llevar una empresa con responsabilidad tanto social como medioambiental para la
longevidad de la empresa. Puesto que, cada vez hay mas consumidores conscientes del
consumo responsable, como resultado, ha causado un aumento de la implementacién
de valores y objetivos relacionados con la responsabilidad social corporativa vy
medioambiental de las empresas en funcionamiento.




Por otro lado, cabe destacar que los edificios son responsables del 40% del consumo de
energia final y de un tercio de las emisiones de CO2 (Pérez, 2020), ya que el 80% de la
energia es ineficiente en la mayoria de los edificios. Por esta razon se crea el Plan de
Recuperacién, Transformacién y Resiliencia Espafiol, en el que se plantea un programa
de rehabilitacién de aproximadamente 500.000 hogares en los proximos afios. Con la
finalidad de reforzar a largo plazo la resiliencia, avanzando hacia un desarrollo mas
sostenible, impulsar la actividad y la creaciéon de empleo para paliar el impacto de la
pandemia COVID-19 y para ayudar en la transformacién estructural que permita el
crecimiento (La Moncloa, 2021).

4.1.6. Legal

Cabe mencionar que debido a la pretensién del Gobierno en reactivar la economia
espafiola se ha lanzado una Ley para fomentar la creacidon de nuevas empresas, que es
la Ley 14/2013, de 27 de septiembre, de apoyo a los emprendedores y su
internacionalizacion publicado en el BOE (Boletin Oficial del Estado, 2021). Tiene como
objeto “apoyar al emprendedor y la actividad empresarial, favorecer su desarrollo,
crecimiento e internacionalizacion y fomentar la cultura emprendedora y un entorno
favorable a la actividad econdmica, tanto en los momentos iniciales a comenzar la
actividad, como en su posterior desarrollo, crecimiento e internacionalizacion” tal y
como viene establecido en el articulo 1 de la Ley. Puesto que actualmente Espaina cuenta
con un nivel elevado de paro ya comentado en el apartado 4.1.2. Econdmico.

Por otro lado, también cabe destacar los aspectos legales sobre el sector de la domética,
ya que se requiere un control en las instalaciones. Actualmente no existe una ley en
concreto para el sector de la domética, sin embargo, hay una norma a nivel nacional que
recoge los requisitos minimos para las instalaciones de sistemas automatizados de la
domética que es la norma técnica AENOR EA0026. Esta norma surge con el fin de
impulsar el desarrollo del mercado domético, para dar a conocer qué es realmente un
sistema domoético y para poder comparar las diferentes ofertas en el mercado. Este
permite certificar los hogares que estan automatizados, en el que se distinguen tres
niveles (AENOR, 2006).

Por otro lado, se han distinguido tres niveles de domotizacién seguin la Asociacién
Espafiola de Domoética e Inmdtica (Asociacion Espafiola de Domética e Inmética, 2021):

- El nivel 1 es cuando se instala con un nivel minimo de dispositivos y sistemas
dométicas, como por ejemplo cuando solamente se tiene instalado sistemas
para regular la climatizacion, control de persianas, etc. Y es cuando se considera
que es un sistema domotico. (minimo)

- El nivel 2 consiste en instalaciones de nivel medio de sistemas domaticas, en el
gue tengan al menos 3 aplicaciones.




-Y por ultimo el nivel 3 se trata de instalaciones de nivel alto, donde se tiene mas
de 6 aplicaciones

Ademads, es necesario tener el Reglamento Electrotécnico de Baja Tensién, en el que
establece 51 instrucciones y requisitos especificos para los sistemas de automatizacion,
gestién técnica de la energia y seguridad para viviendas y edificios. Cabe mencionar
concretamente del ITC-BT-51, “Instalaciones de sistemas de automatizacién, gestion
técnica de la energia y seguridad para viviendas y edificios”, es la primera instruccién
qgue hace referencia a los sistemas de automatizacién con el fin de mejorar la eficiencia
energética y poder ahorrar mas energia en la tesis doctoral de Pizarro Ruiz en la pagina
36. Cabe mencionar que estas instrucciones del Reglamento Electrotécnico de Baja
Tension no son de cardcter obligatorio, pero si son relevantes (Pizarro Ruiz, 2013).

4.2. Andlisis del mercado (enfocado a la competencia)

Es imprescindible realizar un analisis de la competencia de la empresa, asi identificando
las competencias directas y conocer mds acerca de esas empresas.

Uno de los posibles competidores directos es la empresa Hogar Inteligente, es una
tienda online que vende productos inteligentes, de la gama de iluminacién como
bombillas inteligentes, enchufes inteligentes, altavoces inteligentes, cdmaras de
vigilancia y seguridad, aspirador inteligente y entre otros productos. La venta de sus
productos es exclusivamente por via online. También hay otra tienda online para la
venta de productos inteligentes, Tu Tienda Inteligente, ademds de los dispositivos
electrénicos, dispone de aquellos dispositivos para un hogar inteligente.

Por otro lado, cabe mencionar que existen otras grandes empresas como IKEA,
Mediamarkt, Amazon que pueden ser competidores directos de la empresa, aunque
ofrecen una gran variedad de productos, también ofrecen una gama de productos
inteligentes para los hogares inteligentes. Ademas, la empresa Milar especializada en la
venta de electrodomésticos podria ser competencia directa de DomuSmart.

IKEA es una empresa multinacional que ofrece productos como muebles,
electrodomésticos, sofas y demas accesorios para la decoracion de hogares. Fue
fundada en el ano 1943 en Suecia. Cuenta con mas 400 tiendas en todo el mundo, el
cual tiene 20 tiendas en Espaia, 4 de ellas estan ubicadas en las Islas. IKEA fue fundada
por Ingvar Kamprad; donde la granja en la que se crio el fundador es Elmtaryd; y el
pueblo mas cercano es Agunnaryd, de aqui surge el nombre IKEA de la primera letra de
cada elemento (IKEA, 2021). En un principio, comenzé vendiendo marcos de fotos,
boligrafos, carteras, relojes, etc, después en 1947 se expande y comienza a vender
muebles, por lo que luego se decidid concentrarse exclusivamente en esta gama de




productos. A medida con el tiempo se expande por todo Europa y el resto de los
continentes.

Ademads de ofrecer sus productos también ofrece a sus clientes servicios como envio a
domicilio, servicios de montaje, asesoramiento y planificacion, financiacién, etc. Se
considera una gran competencia de DomuSmart por su popularidad y precios asequibles
de muebles y productos de hogar. Por otro lado, ademas de vender muebles y productos
de hogar en sus grandes establecimientos, también lo hacen desde su tienda online, por
lo que también supone competencia directa de la tienda online de DomuSmart.

Media Markt es otra multinacional que ofrece productos de electréonica de consumo,
ademas se ha incorporado los servicios de postventa como la instalacidn, reparacion y
mantenimiento. Fue fundada por varios empresarios que son Leopold Stiefel, Walter
Gunz, Erich Kellerhals y Helga Kellerhals en el afio 1979 en Alemania. En 1989 comenzé
a expandirse en los paises vecinos y diez afios mas tarde se abrid la primera tienda de
Media Markt en Madrid, Espafia. Cabe destacar que es uno de los que tiene mas
facturacion en el mercado nacional y cuenta con mas de 85 tiendas fisicas tan solo en
Espana (Media Markt, 2021). Por otro lado, apostan por la omnicanalidad, no solo
teniendo tiendas fisicas también se vende por via online para adaptarse a las nuevas
tendencias de consumo de los consumidores. Media Markt fue de los primeros en crear
los Dia SIN IVA e hacen campafias de Black Friday.

Se considera una gran competencia de DomuSmart por su variedad de productos que
ofrece, al igual que IKEA. Es una compania especializada en productos de informatica,
electrodomésticos, fotografia, etc. Por otro lado, realiza muchas campafias de
publicidad como Dia sin IVA, ofrece muchos descuentos a lo largo del afio, y supone una
gran amenaza si DomuSmart no realice campafias de publicidad, etc. Su actividad
econdmica es muy similar al de DomuSmart, ya que ambos ofrecen productos para
hogares. Ademas, de los productos que vende, ofrece también servicios de envio,
instalaciones, servicio técnico, y entre otros.

Amazon es una empresa multinacional de comercio electrénico de Estados Unidos, es
una de las principales de la venta de productos a través de Internet. Su fundacidn se dio
en 1994 por Jeff Bezos, en un principio solo ofrecia libros en linea, con el paso del tiempo
se ha introducido en diversos sectores a través de adquisiciones de empresas de
distintos ambitos, por lo que le permitié crecer y poder ofrecer una gran variedad de
productos a los usuarios. De forma que, facilita a sus usuarios realizar la compra desde
una misma plataforma. Actualmente, vende de todo tipo de productos incluido los
productos inteligentes para hogares, por lo que seria una competencia directa para la
empresa (Amazon, 2021). Sin embargo, Amazon en si no ofrece servicios técnicos de los
productos que vende, para ello, los clientes se tendran que poner en contacto con el
vendedor en concreto. Por lo que no seria una competencia tan relevante como IKEA y
Mediamarkt.




Milar, es una empresa que pertenece al grupo de Sinersis, especializada en la venta de
electrodomésticos en Europa desde el afio 1988, actualmente cuenta con mas de 2.000
tiendas fisicas en Espana y Portugal. Ofrece varias categorias de productos, desde
pequenos electrodomésticos a grandes electrodomésticos, como microondas, planchas,
lavavajillas, frigorificos, hornos y demas productos. Asimismo, también vende
televisores, altavoces, productos para la climatizacién del hogar, y dispositivos de la
informatica. Se considera una de las empresas que se reconoce por su precio asequible,
cercania y asesoramiento profesional, asimismo, ofrece servicios como envio a domicilio,
servicios de instalacién, financiacion, etc. Cabe mencionar que ademas de vender sus
productos en tiendas fisicas también lo realizan por via online. Por tanto, su actividad
econémica es muy similar al de DomuSmart, por lo que se considera una competencia
directa.

En conclusién, aunque cada empresa tiene su propia filosofia y son diferentes todas
empresas, se considera competencia directa o indirecta aquellas empresas que ofrezca
electrodomésticos y productos inteligentes para hogares. Por tanto, es importante
potenciarse y diferenciarse de los demdas no solo de los productos ofrecidos sino
también mediante el servicio profesional y técnico que se va a ofrecer. Sin embargo, las
competencias mencionadas se dirigen a los consumidores finales, al igual que
DomuSmart, aungue algunas de ellas también ofrecen servicios para oficinas y empresas.

4.3. Analisis del atractivo del sector

La herramienta utilizada para analizar el atractivo del sector con la finalidad de evaluar
el valor a largo plazo son las cinco Fuerzas de Porter. Es un modelo creado en 1979 por
Michael Porter en Harvard Business School.

Viene definido por las cinco fuerzas que son la rivalidad entre los competidores
existentes, amenaza de nuevos competidores, amenaza de productos o servicios
sustitutos, poder de negociacién del proveedor y poder de negociacién del cliente.

4.3.1. Rivalidad entre los competidores existentes

Los competidores existentes de la empresa serian aquellas que ofrecen productos y
servicios similares como se ha comentado en apartados anteriores, como Mediamarkt,
IKEA y entre otros. Debido a la existencia de la competencia, supondria una amenaza
para la empresa. Ademas, por la presente tendencia al alza del sector de la domética a
nivel mundial, principalmente en Europa y Asia, se podria afirmar que supone una
oportunidad y una amenaza al mismo tiempo, ya que, las barreras de entrada al
mercado son pocas.




Ademds, el grado de concentracién del sector es alto, ya que no existe un lider en el
mercado del sector de la domdtica y hay pocas empresas especializadas en este sector.
Por otro lado, actualmente no existe muchas empresas del sector en Espafia, por lo que
desde este punto de vista es atractivo.

La relacidn con los competidores no llegard a ser totalmente competente, ya que de los
competidores mencionados como IKEA y Mediamarkt, no estan completamente
enfocados en la domética, sino ofrecen otros productos como muebles, teléfonos
moviles, ordenadores, etc. que no ofrece DomuSmart. Por lo tanto, existe cierta
convivencia en el mercado.

4.3.2. Amenaza de nuevos competidores

Se consideraria como nuevos competidores de la empresa, toda empresa que entra al
mercado de la domatica y que ofrezca productos y servicios similares a la empresa.

Existe una amenaza de la nueva competencia, ya que, al ser un sector con tendencia al
alza y escasas empresas en el sector, las barreras de entrada a este mercado son media-
bajas, como ya se ha mencionado anteriormente.

Una de las razones por la que las barreras de entrada son media-bajas, es debido a que
no existe muchas restricciones o dificultades de poner en marcha este tipo de actividad
econdémica, por ejemplo, a diferencia de la apertura de una farmacia. En este caso, solo
se necesita llegar a un acuerdo comercial con los proveedores que interesa para poner
en marcha el negocio. Por otra parte, es importante tener en cuenta que, al ser una
empresa de venta de electrodomésticos, es decir, de alto valor, se necesitard una
elevada inversion en el comienzo del negocio. Sin embargo, es importante tener en
cuenta que debe afrontar el hecho de no tener experiencia ya que, al ser una nueva
empresa, no posee los mismos conocimientos de los que ya estdn operando en el sector
de la domética.

Por otro lado, la economia a escala no supone una amenaza para la empresa, ya que no
existen grandes companias especializadas en el sector actualmente.

4.3.3. Amenaza de productos o servicios sustitutos

Los productos sustitutivos de los que se ofrece, podrian ser los dispositivos que no llegan
a ser “inteligentes” o “automaticos”, pero permiten la configuracién manualmente, ya
sea electrodomeéstico o dispositivo del hogar que permite ajustar temperatura, ajustar
tiempo y entre otros.

Los productos sustitutos practicamente son todos aquellos que ofrecen los posibles
competidores como se han comentado en el apartado anterior como Mediamarkt,




Amazon, IKEA y entre otros. Debido a que el cliente tiene esa libertad de elegir entre
productos inteligentes o los que ofrece los posibles competidores.

Por tanto, desde este punto de vista no es atractivo ya que existen productos
sustitutivos que podrian llegar a cubrir la misma necesidad del cliente.

4.3.4. Poder de negociacion del proveedor

Los proveedores de la empresa podrian ser fabricantes productores y distribuidores de
productos inteligentes del sector de la domética como Xiaomi, Samsung, Miele, etc.

Segun el sitio web Europages, que es una plataforma para empresas B2B, existen 147
fabricantes productores de productos del sector de la domética. Por tanto, son escasas
la cantidad de fabricantes a nivel mundial, por lo que el poder de negociacién del
proveedor seria muy alto. Supondria una amenaza, no solo por el hecho de no tener
poder de negociacién con el proveedor, sino que tampoco se podra ajustar el precio de
venta al publico éptimo para la empresa.

Por tanto, seria de interés crear alianzas a largo plazo con el fabricante o distribuidor y
conseguir aumentar la cartera de proveedores en la medida de lo posible para no
limitarse en pocos proveedores.

4.3.5. Poder de negociacion del cliente

Un cliente no puede negociar precios con las empresas del sector como por ejemplo
IKEA, Mediamarkt, u otras empresas. Estas suelen ser grandes empresas que ofrecen
precios fijos, para combinar suelen realizar campafias de publicidad y descuentos, por
lo que el poder de negociacidn de un cliente es relativamente bajo, en otras palabras,
casi nulo.

Ademas, se podria decir que el poder de negociacién del cliente es bajo debido a que no
existe muchas empresas del sector de la domédtica actualmente, por lo que tienen
menos opciones y menos oportunidades para comparar precios, calidad, etc.




4.4. Andlisis de las Amenazas y Oportunidades

Tras haber realizado el andlisis externo y el analisis del atractivo del sector, se procede
a identificar las amenazas y oportunidades que suponen para la empresa. En este caso,
no se considera las fortalezas y debilidades, puesto que la empresa no esta aun en
funcionamiento, por lo tanto, no tiene puntos fuertes ni débiles en el mercado.

Por otro lado, podria ser una pequefia amenaza la subida excesiva del precio de
electricidad para la empresa, ya que supone un coste elevado en gastos generales de
suministro para el local de DomuSmart. Sin embargo, desde el punto de vista de los
productos que ofrece DomuSmart llegaria a ser una oportunidad, que se detallard mas
adelante.

Se considera como amenaza en aquellos productos sustitutivos ya existentes en el
mercado pueden sustituir a los productos que se va a ofrecer por DomuSmart, ya que
los clientes tienen la libertad de adquirir otros productos sustituibles que no llegan a ser
“inteligentes”.

Uno de los problemas actuales para toda la poblacion es la subida de precios de la
electricidad como se ha mencionado anteriormente. Este factor no solamente afecta a
las empresas, sino también a |la poblacion en general, esto es debido principalmente por
tres razones que ya se ha mencionado en el apartado 4.1.2. que son por el aumento de
derecho de emisidn, la revalorizacién del gas natural y el aumento de demanda de
energia. Sin embargo, con los dispositivos de iluminacion inteligente, permite consumir
menos energia y por tanto reducir costes en la electricidad. Por esta razén, se considera
como una oportunidad para la empresa ofrecer productos con eficiencia energética.

Una de las oportunidades para la empresa es el bajo numero de empresas existentes
en el sector de la domética, puesto que actualmente no hay demasiadas empresas
dedicadas a este dmbito. Ademads, las barreras de entrada son bajas como ya se ha
comentado anteriormente.

Por otro lado, la tendencia al alza de los dispositivos en el hogar supone una
oportunidad para explotar este tipo de empresa, ya que cada vez mas la poblacién hace
mas uso de los aparatos en su hogar, ya sea electrodomésticos, camaras de seguridad,
la iluminacidn, etc. Adicionalmente, debido el desarrollo del teletrabajo en los ultimos
anos, hay un gran porcentaje de personas que trabajan en sus propios hogares, con lo
cual se hace mas uso de dispositivos en sus casas. Cada vez mas las personas le dan mas
importancia la comodidad y seguridad en sus hogares, por esta razén se considera una
oportunidad de poner en marcha esta empresa.




Por ultimo, como se ha mencionado anteriormente, el sector de la domética esta
directamente relacionada con el sector de construccion. Segun estudios del INE, entre
2020 y 2035, Espafia tendra un aumento del nimero de viviendas, sobre todo en las
Comunidades Auténomas de las Islas Baleares, Islas Canarias y Murcia. Todas las
Comunidades de Espafia aumentara el nimero de viviendas excepto en Principado de
Asturias y Castilla y Ledn. También hay que tener especial énfasis en la tendencia de
edificios mas “verdes”, ya que hoy en dia la poblacién le da mucha importancia al
consumo responsable y con menos impacto al medioambiente.

4.5.  Afrontar Amenazas y Explotar oportunidades

En este apartado se propondrd posibles soluciones para afrontar las amenazas que
puede suponerle a la empresa, y posibles acciones para explotar las oportunidades. En
este caso, no hay que corregir debilidades ni mantener las fortalezas, ya que aln no es
una empresa que esté en funcionamiento.

AFRONTAR AMENAZAS

La subida de precios de la electricidad supone una amenaza para toda la poblacion
incluido para las empresas. Por esta razén es importante tener en cuenta el consumo
responsable de energia y la eficiencia energética.

En este caso, muchos productos que ofrece la empresa pueden resolver el problema del
consumo silencioso, es decir, cuando se tiene aparatos enchufados a la electricidad pero

gue no estdn en uso. Con los dispositivos inteligentes se puede programar el tiempo de
uso, el cual una vez que no esté en uso, automaticamente se apaga, de esta manera se
ahorra tiempo, energia y costes. En este caso no llega a ser una amenaza tan influyente
para la empresa.

Por otro lado, como la empresa abrird una tienda fisica, es importante conocer las tarifas
aproximadas del consumo de energia, con el fin de analizar si es una gran amenaza o no
para a empresa realizar la apertura fisica.

Compainias de suministro de energia como por ejemplo Endesa, poseen de tarifas en el
gue se discrimina los precios segun el horario, se distinguen tres horarios, valle, llanoy
punta como viene representada en la Figura 11. Las horas valles son las horas donde el
precio de la energia es mas reducido. Se considera horas valle entre 00:00 y 08:00 los
dias entre semana, es decir, de lunes a viernes. Adema3s, se consideran horas valles las
24 horas de los fines de semanas, es decir, sabados y domingos y los festivos nacionales.
Las horas Ilano tienen un precio moderado, se consideran las horas llano desde las 08:00
hasta las 10:00; desde 14:00 hasta las 18:00; y desde 22:00 hasta 00:00. Por ultimo, las




horas punta son las horas donde el precio de la energia es mas elevado. Se consideran
horas punta entre 10:00 y 14:00 y entre 18:00 y 22:00.

De lunes a viernes

I I I I I I I I I I I I
0:00 2:00 4:00 6:00 8:00 10:00 12:00 14:00 16:00 18:00 20:00 22:00 0:00

Sabados, Domingos y Festivos nacionales

I I I I I I I I I I I I
0:00 2:00 4:00 6:00 8:00 10:00 12:00 14:00 16:00 18:00 20:00 22:00 0:00

Horario valle
Horario llano
Horario punta

Figura 11. Término de energia segtin horario

Fuente de elaboracion propia a través de (Endesa, 2022)

Con la existencia de esta discriminacion de precios, se tiene la opcidon de consumir mas
energia en determinados horarios. Sin embargo, para aquellos usuarios que utilizan mas
o menos por igual la energia en los distintos horarios no le interesaria este tipo de tarifa.

Desde el punto de vista de la empresa, con caracter general los horarios comerciales de
apertura son de 90 horas semanales en la Comunidad Valenciana (Valenciana, 2022).
Como el horario comercial esta desde por la mafiana hasta por la noche, equivalente a
decir estar en los horarios llano y punta, el cual el precio de la electricidad es mas
elevado, no le interesaria para la empresa contratar este tipo de tarifa, ya que le
supondria un coste de suministro de energia mas elevado. Ademads, para afrontar este
problema, la empresa podra consumir productos que ofrece, para conseguir consumir
menos y ahorrar mds energia.

- Los productos son sustituibles por otros que no llegan a ser “inteligentes”

Cabe tener en cuenta que los productos que ofrece la empresa son sustituibles por otros,
por tanto, es una amenaza para DomuSmart. Sin embargo, los productos que ofrece la
empresa son “Unicos” en el sentido de que serdn inteligentes y esta es la principal
caracteristica que se diferencia de otros.

Para evitar el fracaso de la organizacién, es muy importante invertir en marketing y
promocién, como por ejemplo realizando campanfas de publicidad para combatir con la
competencia. De esta manera, la empresa consigue darse a conocer al publico
aportando informacion de los productos que ofrece y de los servicios que presta.
Asimismo, podra diferenciarse de la competencia y crecer en un futuro una vez que se
incorpore al mercado.




EXPLOTAR OPORTUNIDADES
- Tendencias al alza de dispositivos en el hogar, debido al teletrabajo y al COVID-19

Actualmente se prevé una tendencia alcista del consumo de productos inteligentes en
los hogares, por lo que seria interesante para la empresa aprovechar la oportunidad, asi
ofreciendo productos para cubrir las necesidades de aquellas personas que usan muy a
menudo dispositivos en su propio hogar, ya sea inteligente o no.

- Ligero aumento de numero de viviendas entre 2020 y 2035

Ademas, habra un ligero aumento en el nimero de viviendas entre los afios 2020y 2035,
con tendencia hacia Comunidades Auténomas como las Islas Baleares, Islas Canarias y
Murcia, por lo que es importante tener en cuenta y hacer hincapié en estas
Comunidades, ya que tiene mas oportunidad de crecer. Por el contrario, para aquellas
Comunidades que tienden a disminuir la poblacién, se podra buscar soluciones para
evitar la despoblacion de Castilla y Ledn y el Principado de Asturias. Por lo tanto, no
puede perder de vista a ninguna Comunidad Autonoma de Espafia, ya que el objetivo de
la empresa es ofrecer productos y prestar servicios para mejorar el estilo de vida de la
poblacidn.

- Tendencia a edificios mas “verdes”

Como actualmente se tiene mas consciencia en el medio ambiente y cada vez mas se le
da mas importancia, cabe mencionar que la empresa debe tener en cuenta los valores
sociales y ecoldgicos tanto del publico como de los proveedores. De manera que se
busca cubrir las necesidades y preferencias de los clientes. Ademas, la empresa debe
tener en cuenta ofrecer productos de calidad y que tengan menos impacto al medio
ambiente.

- Sector con barreras de entrada bajas y pocas empresas en el sector de la domética

Las bajas barreras de entrada al sector suponen una oportunidad para la empresa, ya
que no se requiere muchos tramites y restricciones para poner en marcha una empresa
del sector de la domdtica.

Ademas, al haber pocas empresas en funcionamiento en el sector de la domética seria
interesante para la empresa establecer alianzas con proveedores para mejorar el
producto ofrecido, de esta puede conseguir mantenerse en el mercado. Asimismo, no
tendrd una amenaza muy fuerte respecto con la entrada de nuevos competidores al
sector.




5. ANALISIS DE OPERACIONES Y PROCESOS

5.1. Localizacidn del local

Uno de los puntos importante a desarrollar es la identificacion del lugar para iniciar la
actividad de la empresa. El local debe cumplir con varios requisitos, ya que se pretende
identificar un establecimiento ideal para dicha actividad econdmica.

En primer lugar, el local debe estar situado en un lugar donde haya un gran flujo de
personas, asimismo, debe estar situado en un lugar con mucha visibilidad. De esta
manera, tiene mas posibilidad de ser conocido por el publico y con mas facilidad, ya que
estd situado en un lugar con mas visibilidad.

Por otro lado, también se considera importante contar con haya aparcamientos o
parkings préximo al local para facilitar la accesibilidad del publico y que estos, puedan
realizar la compra con facilidad y comodidad. Por tanto, se tendra mayor preferencia
aquellos locales que tengan propio aparcamiento.

Respecto a la superficie se considera que como minimo el local debe contar con 500
metros cuadrados, puesto que, mucho de los productos que va a ofrecer la empresa son
de tamafio medio-grande, como neveras, lavadoras, lavavajillas, etc. Por otro lado, se
considera que cuanto mas espacio y superficie haya en el establecimiento, la empresa
tendra la oportunidad de ofrecer mas cantidad de producto.

Cabe tener en cuenta si el local esta totalmente construido o no, ya que en caso de que
no esté construido del todo, supone un gasto inicial y adicional para la empresa, tanto
econdmico como en tiempo. Por tanto, siempre sera de mayor preferencia aquel que
esté totalmente construido.

Por ultimo, es importante evaluar el precio del metro cuadrado. Como el precio medio
del metro cuadrado en Valencia es de unos 9 euros, lo ideal seria encontrar un local que
no supere ese valor de manera significativa (Expansion, 2021).

Tras diversas busquedas se han encontrado cinco locales, cada uno de ellos presentan
distintas caracteristicas que son las siguientes expuestas.

Tabla 2. Caracteristicas de los distintos locales comerciales

Lugar Superficie (m2) Precio por m2 Precio (€) Visibilidad Construido  Si/No Parking

Alfafar 4904 1,94 9.500 SI Sl Sl
En Corts 552 8,61 4.750 SI Sl NO
Alfafar 1353 4,07 5.500 Sl Sl Sl
Camins al Grau 322 9,94 3.200 Sl Sl NO
Jesus 560 5,00 2.800 Sl NO NO

Fuente de elaboracion propia




En primer lugar, esta el local situado en la zona comercial de Alfafar, cerca del centro
comercial MN4, IKEA, Decathlon y entre otras grandes empresas. Cuenta con una
superficie total de 4.904 metros cuadrados a 9.500 euros por mes, por tanto, el precio
por metro cuadrado es de 1,94 €/m?. Tiene mucha visibilidad gracias a la zona en la que
estd situada, ademads hace esquina y cuenta con 8 escaparates. Cuenta con 4 plantas en
total, la planta 0 o planta baja que tiene 1409 m?, en la primera planta tiene 1170 m?, la
segunda planta 708 m? y la planta sétano que estd destinado para aparcamiento de
alrededor 1617 m?. El local cuenta con 5 bafios y aseos adaptados para minusvélidos, un
ascensor con una capacidad maxima de 1.500 kg que son equivalente para 20 personas
(Idealista, 2021).

Imagen 4. Exterior del local 1

Fuente (Inmoking, 2021)

Imagen 5. Interior del local 1

Fuente (Inmoking, 2021)

Imagen 6. Aparcamiento del local 1

Fuente (Inmoking, 2021)




El segundo local estd situado en el distrito En Corts, tiene mucha visibilidad ya que esta
a pie de calle, hace esquina con dos calles y cuenta con 7 escaparates. Tiene una
superficie de 552 m2 a 4.750 euros el mes, por tanto, el precio por metro cuadrado es
de 8,61 €/m2. El local no cuenta con propio aparcamiento, sin embargo, en su alrededor
si hay aparcamientos, pero al ser a pie de calle a menudo estan llenos, por lo que a
menudo no facilita a la comodidad el publico (llio Real State, 2021).

Imagen 7. Exterior del local 2

Fuente (llio Real State, 2021)

Imagen 8. Interior del local 2

Fuente (llio Real State, 2021)

El tercer local tiene mucha visibilidad, ya que al igual que el primer local, se encuentra
situado en la zona comercial de Alfafar y cuenta con 11 escaparates. A su alrededor tiene
a muchas empresas de muebles como El Tavolino, Tatay muebles, Tifon Hipermueble
Valencia y entre otras. Tiene una superficie de 1353 m? por 5.500 euros el mes, por tanto,
el precio por metro cuadrado es de 4,07 €/m?2. Cuenta con acceso para descarga de
camiones con calles anchas y tiene suficientes aparcamientos, por lo que facilita el
acceso del publico (A+B Studio, 2021).




Imagen 9. Exterior del local 3

Fuente (A+B Studio, 2021)

Imagen 10. Interior del local 3

Fuente (A+B Studio, 2021)

El cuarto local esta localizado en el distrito Camins al Grau, tiene gran visibilidad ya que
se encuentra situada en un lugar con gran flujo de personas y hace esquina. A su
alrededor hay diversas tiendas comerciales, restaurantes, bares, etc. Tiene una
superficie de 322 m2 por 3.200 euros, por lo tanto, el precio por metro cuadrado es de
9,94 €/m2. Como desventaja, tiene el mismo problema que el segundo local, se
encuentra en un lugar a pie de calle en el que dificilmente se encuentra aparcamiento,
asimismo, la descarga de productos también estarda mucho mas limitado (Ilio Real Estate,
2021).

Imagen 11. Exterior del local 4

Fuente (llio Real Estate, 2021)




Por ultimo, el quinto local esta situada en el distrito de Jesus, tiene mucha visibilidad ya
gue hace esquina y esta en un lugar con gran flujo de personas. Cabe destacar que esta
ubicado en un barrio residencial, rodeado de edificios modernos y parques. Tiene una
superficie de 560 m2 a 2.800 euros por mes, por lo tanto, el precio por metro cuadrado
es de 5€/m2. Como desventaja es que no cuenta con aparcamiento propio, sin embargo,
a su alrededor si que hay aparcamientos. Cabe destacar que es un local que no estd
completamente construido, por tanto, para la empresa supone un coste adicional y
gasto en tiempo (Fincas Egeda Inmobiliaria S.L., 2021).

Imagen 12. Exterior del local 5

Fuente (Fincas Egeda Inmobiliaria S.L., 2021)

Imagen 13. Interior del local 5

Fuente (Fincas Egeda Inmobiliaria S.L., 2021)

Tras el pequefio analisis de cada local, se decide en primer lugar descartar el local 4, ya
gue el precio por metro cuadrado es superior al precio medio ofrecido en la Comunidad
Valenciana. Ademas, la ubicacién tiene dificultades de encontrar aparcamiento para los
futuros clientes. Otra razén por la que se descarta el local 4 es debido a su superficie, la
superficie es reducido, ya que anteriormente se ha fijado una superficie minima de 500

m2.




En segundo lugar, se descarta el local 2 por dos razones. Por un lado, no cuenta con
propio aparcamiento y tiene dificultades para encontrarlo, por lo que no facilita el
acceso a los clientes. Por otro lado, el precio por metro cuadrado es el segundo mas
elevado de los cinco locales, por lo que no rentaria para la empresa.

En tercer lugar, se procede a descartar el local 5 situado en el distrito de Jesus, por dos
razones. Por un lado, no tiene propio aparcamiento y a su alrededor posee pocos
aparcamientos libres, esto es debido a que esta ubicado en un barrio residencial. Por
otrolado, es un local que no estd completamente construida, por lo que supone un gasto
adicional para la empresa y asimismo en tiempo.

Por ultimo, entre los dos locales ubicado en la zona comercial de Alfafar se descarta el
local 3, por una razén, en comparacién al local 1, el precio por m2 del local 3 es superior
al del local 1. Ademas, el local 1 cuenta con propio aparcamiento exclusivamente para
sus clientes mientras que el local 3 no.

A continuacion, se detallard de las empresas que se encuentran a su alrededor. Como
se observa en el Anexo 5 que representa un mapa de la zona comercial de Alfafar,
alrededor del local seleccionado hay muchas empresas incluido su posible competencia.

A unos 500 metros del establecimiento se encuentra la empresa Mediamarkt, al igual
gue su otra competencia IKEA. Ademas, mas cercano al establecimiento seleccionado,
estad otra empresa que es Tienda MGl Valencia, es una compafiia que se dedica a ofrecer
productos del hogar como electrodomésticos, productos de iluminacién, ferreteria,
complementos del hogar, etc. A unos 300 metros del local se encuentra la compafiia
BAUHAUS que ofrece productos de hogar, ferreteria, bricolaje, etc.

Asimismo, el local se sitia muy cerca del Centro Comercial y de Ocio MN4, a su alrededor
hay muchos restaurantes como Tapelia Alfafar, Ribs, Taco Bell, VIPS, KFC, Asador City
Wok Alfafar, Colonial Buffet Alfafar, etc.

5.2.  Distribucion en planta

A partir del plano 2D y 3D del establecimiento se disefiara la distribucidn en planta, en
el que se localiza las secciones de productos, entrada y salida, oficinas, aparcamiento,
etc.

El local estd distribuido por 4 plantas en total, la planta baja o planta Oy la planta 1 estan
destinadas para la comercializacién de los productos, la segunda planta estara destinado
para los trabajadores donde se instalan las oficinas. Por ultimo, la planta del sétano
estard destinado para el aparcamiento de los vehiculos tanto para los clientes como los
trabajadores.




PLANTA BAJA O PLANTA 0 (1409 m2)

La planta 0 o planta baja estara distribuido en secciones de productos, donde la entrada
del local se encuentra entre medio de los escaparates como se puede observar en las
Figuras 12 y 13. La seccién 1 se destinara para la exposicion de productos inteligentes
de la cocina, como campanas de extractor digitales, neveras, hornos, microondas
inteligentes, y pequefios electrodomésticos de la cocina que estén aptos para la
conexién con el movil.

La seccidn 2 estard destinada para los electrodomésticos de limpieza en general como
por ejemplo las lavadoras, secadoras de ropa, aspiradora inteligente, robots de limpieza
gue barre y trapea el suelo, y entre otros.

La seccién 3 estd destinado para la exposicién de productos para la climatizacién de
hogares como el aire acondicionado, calefaccidn, purificador de aire y otros accesorios
para el ambiente y aire de un hogar.

La ultima seccidn estara destinada para productos inteligentes del ambito de descanso,
especialmente se expondran las camas eléctricas en el que se pueden ajustar la postura,
temperatura, etc.

En la parte izquierda se encuentra el ascensor que conecta las cuatro plantas, ademas,
la planta baja y primera planta se conectan también por dos escaleras, una que se
encuentra a la izquierda del establecimiento y otro en el centro del local como se puede
observar en la Figura 12.

Ademas, entre las escaleras, se instalaran los mostradores donde se encuentran las cajas
registradoras, el cual se situa cerca de la entrada del local.
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Figura 12. Vista planta de la planta baja

Fuente de elaboracion propia mediante Sketchup (2022)
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Figura 13. Perspectiva isométrica de la planta baja

Fuente de elaboracion propia mediante Sketchup (2022)

PLANTA 1 (1170 m?)

Como se ha comentado, la planta 1 se conecta con la planta baja tanto por ascensor
como por escaleras. Los aseos para uso de los clientes se encuentran por la parte
izquierda de la planta, cerca al ascensor como se puede observar en las Figura 14 y Figura
15. La planta 1 también esta destinado para la comercializacion de los productos, en
este caso se ha dividido en tres secciones.

La seccidn 5 se destina para la venta de electrodoméstico de ocio y entretenimiento
como las televisiones Smart, controlador de conexion de dispositivos, altavoces
inteligentes en el que tienen integrado a Alexa o Siri o cualquier asistente inteligente y
entre otros dispositivos del ocio.

La seccién 6 estd destinada para los dispositivos de seguridad, camaras de seguridad,
cerraduras digitales e inteligentes, alarmas y entre otras.

Y por ultimo la seccién 7 se destina para los productos de iluminacién de hogares, como
bombillas inteligentes de LED, lamparas de techo, lamparas inteligentes, etc.
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Figura 14. Vista planta de la primera planta

Fuente de elaboracion propia mediante Sketchup (2022)
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Figura 15. Perspectiva isométrica de la primera planta

Fuente de elaboracion propia mediante Sketchup (2022)

PLANTA 2 (oficinas) (708 m?)

La planta 2 se destina para oficinas, donde estara el equipo de atencion al cliente tanto
por sitio web como por via telefénica. Ademas, el equipo de trabajadores que se
encargan del mantenimiento y actualizaciéon del sitio web de la empresa también
estardn en esta planta de trabajo. Asimismo, esta planta contara con un espacio
destinado para el descanso de los trabajadores, en el que pueden hacer su descanso,
tomar café, té, etc. Al igual que la primera planta (planta 1) habra aseos y ascensor como
se puede observar en la Figura 16 y Figura 17.




Oficinas

Ascensor Y aseos

Figura 16. Vista planta de la segunda planta

Fuente de elaboracion propia mediante Sketchup (2022)

Figura 17. Perspectiva isométrica de la segunda planta

Fuente de elaboracion propia mediante Sketchup (2022)




PLANTA SOTANO (aparcamiento) (1617 m?)

Por ultimo, como se observa en la Figura 18 y Figura 19, la planta sétano se destina al
aparcamiento de los coches tanto para los clientes como trabajadores, con el fin de
facilitarles el aparcamiento y mejorar la experiencia de compra en este establecimiento.
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Figura 18. Vista planta de la planta sétano

Fuente de elaboracion propia mediante Sketchup (2022)
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Figura 19. Perspectiva isométrica de la planta sétano

Fuente de elaboracion propia mediante Sketchup (2022)




5.3.  Descripcion de las actividades productivas

La empresa generard beneficio a partir de las ventas tanto en tienda como online. Por
otra parte, también generara beneficios indirectamente para los servicios prestados a
clientes como la instalacidn, reparacién y mantenimiento, con el fin de mejorar la
experiencia de compra de los clientes. Por tanto, el proceso productivo de la empresa
es:

Proceso de compra de mercaderias

En primer lugar, es necesario obtener los productos para la reventa de estos, por tanto,
es importante realizar la compra de mercaderias a posibles proveedores. Como se habia
comentado anteriormente, la empresa puede tener distintos proveedores como Haier,
Bosch, Samsung, Xiaomi, Msi y otros que ofrezcan productos de la categoria que esta
especializada la empresa.

Se puede optar por comprar desde Big Buy que es una empresa internacional en el que
ofrece productos del sector y tiene stock con precios muy competitivos, enfocados a la
venta por mayor, tanto online como offline (Buy, 2022).

También existen otras empresas como Merkandi, empresa de comercio al por mayor
gue ofrece electrodomésticos, en ella se pueden encontrar electrodomésticos nuevos,
de segunda mano, renovados y de outlet, es decir, fuera de temporada o viejos. En el
caso de la empresa DomuSmart, siempre optara por productos recién fabricados y
terminados, es decir totalmente nuevos (Merkandi, 2021).

Existe otra plataforma que es Globomatik, en la que ofrece una gran variedad de
productos del sector y marcas como Samsung, Haier y entre otras empresas del sector.
Ademas, se especializa en ofrecer productos al por mayor del sector de la informatica y
de las nuevas tecnologias como portatiles, dispositivos moviles, etc. Para consultar los
precios de Globomatik es necesario darse de alta en su plataforma como empresa
(Globomatik, 2021).

Para distribuir productos de la marca de Xiaomi, es necesario darse de alta y acreditar
como profesional en la plataforma de Xiaomi (Tuxiaomi, 2022) siguiendo a los pasos.
Cabe mencionar que se debe obtener un certificado de Hacienda que acredite el
derecho de reventa como empresa y, ademas, notificar a la agencia tributaria la
condicidn de revender. Por otro lado, permite la compra de forma directa e inmediata
desde su tienda fisica u online.




Transporte de mercancias y almacenaje

Para el buen funcionamiento de la actividad econdmica de la empresa, es imprescindible
llevar un plan de logistica de los productos, ya que estos se tienen que enviar a domicilio
de los clientes cuando estos lo soliciten. Por tanto, la empresa subcontratara a la
compaiiia logistica SEUR para el transporte y el almacenaje de estos. SEUR es una
empresa logistica del grupo francés DPDGroup que opera en Espafia, cuenta con grandes
infraestructuras en cinco puntos clave de mas de 60.000 m? del pais, que son Barcelona,
Valencia, Alicante, Toledo y Canarias (SEUR, SEUR, 2022).

Estos puntos se encuentran en ubicaciones estratégicas, por ejemplo, el punto clave de
Valencia es estratégico por su cercania a zona portuaria; Alicante, por ser zona especifica
para el e-commerce; Toledo por estar situado en el primer parque Eco industrial de
Europa, etc. SEUR, se encargara de llevar a cabo el proceso de entrega con soluciones
especializadas segun el cliente final.

Al igual que todas las empresas logisticas y de transporte, SEUR no acepta el transporte
de mercancias que estan prohibidas por reglamentaciones legales como, por ejemplo,
armas, piedras preciosas y obras de arte, productos téxicos, inflamables, corrosivos y
todos aquellos que son peligrosos segun la normativa europea ADR, y, por ultimo,
mercancia que no esté protegido o insuficientemente embaladas.

Por tanto, como la mercancia que se transportara por parte de DomuSmart no son
ningunas de las anteriores, se puede contratar y aprovechar del servicio que ofrece SEUR.
Ademas, cabe destacar que SEUR se caracteriza por su comodidad para el cliente (SEUR,
2022), ya que les proporciona la ventaja de poder cambiar direccién, horario de entrega,
etc. Por tanto, todas las ventas en las que requiere transporte hasta el domicilio del
cliente final se realizardan mediante el servicio prestado por la compafiia SEUR,
independientemente del tipo de producto si son pequefios (como altavoces, bombillas
inteligentes, etc.) o grandes (como nevera, lavavajillas, secadora, etc.).

Proceso de venta en tienda y online

A continuacién, una vez que se haya realizado la compra de mercaderias se procede a
realizar la venta de estos tanto en el establecimiento fisico como la tienda online.

Por tanto, se distribuira los productos segun su “categoria”, ya que se ha dividido en 7
distintas categorias de productos; seccidn de cocina, limpieza, climatizacion, descanso,
iluminacién, seguridad y ocio-entretenimiento. Por otro lado, parte de los productos
guedara depositado en los almacenes de la empresa SEUR ya que cuenta con servicios
de almacenaje, lo que supone un ahorro para DomuSmart en el almacenamiento de
productos.




Por un lado, parte de los productos llegard a la tienda fisica de DomuSmart, en el que
los empleados en este caso del equipo de atencidn al cliente se encargaran de reponer
y planificar los espacios para reponer el producto determinado. Durante la venta, estos
atenderan a los clientes seglin sus deseos y necesidades, informandoles sobre productos,
ofertas, etc.

Por otro lado, parte restante de productos llegara a los almacenes de SEUR, quien se
encargara de almacenarlos y cuando haya pedidos online, SEUR enviara el producto a la
direccion determinada.

Cabe mencionar que, como actividad productiva adicional de la empresa, es la gestion
del sitio web, donde se vende los productos online con eleccién envio a domicilio,
recogida en tienda, recogida en un punto, etc.

Para ello es imprescindible crear una pagina web de la empresa, ya sea con WordPress,
Shopify u otras plataformas de e-commerce. En este caso, se ha creado un sitio web de
prueba con WordPress, asi identificando las herramientas necesarias que debe incluirse
en la web, como la herramienta WooCommerce y Google analytics. WooCommerce es
un plugin de WordPress que cuenta con todas las funciones para el funcionamiento de
una tienda online, por lo que permite subir productos para que los clientes puedan
realizar pedidos, gestionar la tienda online de manera que se puede observar los pedidos,
introducir métodos de pagos, etc.; Google Analytics, es una herramienta en el que
permite analizar lo que ocurre en el sitio web, asi identificando los ingresos, visitas en
las paginas, clicks en productos determinados, etc.

Con el sitio web de la empresa, ademas de tener disponible la venta online, también
permite mantener informados al dia sobre ofertas de productos o el lanzamiento de
nuevos productos. Asimismo, a través de la plataforma permite resolver dudas y
problemas de los consumidores por email, teléfono o chatbot! que viene integrado en
la web.

1: Chatbot es un asesor o gestor virtual que estan disefiados con el fin de resolver dudas y problemas de
los usuarios (clientes), en otras palabras, son automatizaciones de soporte para los clientes en la tienda
online.




Proceso posventa

Tras la venta, sigue el proceso de servicios de posventa, tal y como viene indicado en su
nombre, hace referencia al conjunto de servicios prestados después de una compra. Los
servicios posventa que DomuSmart ofrecerd son los siguientes:

- Devolucion

- Garantia plus

- Financiacién

- Servicios de instalacion

- Servicios de reparacién y mantenimiento

- Devolucién del producto (cuando la compra se haya realizado online)
- DomuSmart recompra dispositivos

Estos servicios seran prestados siempre y cuando los clientes lo soliciten, con el fin de
prestarles una maxima calidad en servicio y buena experiencia de compra. Cabe
mencionar que después de las compras, los consumidores tienen la opcion de publicar
resefias sobre los productos que haya comprado en el sitio web de DomuSmart.

En resumen, el proceso productivo de la empresa puede ser reflejada por la figura 20.

Transporte SEUR
'Y 'Y
Compra de mercaderias v Venta en tienda fisica

h

Servicios posventa

Transporte SEUR Transporte SEUR
Compra de Vent i N N
q enta online
mercaderias Servicios posventa

Figura 20. Proceso productivo de DomuSmart

-

Fuente de elaboracion propia




6. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

6.1.  Mision, visidon y Valores

Definir la misién, visién y valores que tiene una empresa, ayuda a identificar el propédsito
gue tiene una empresa, en la que explica la razén de por qué y para qué existe. Ademas,
se considera una forma de alcanzar con éxito los objetivos fijados.

Mision:

La misién de una empresa es contestar y dar razones de la existencia de la empresa, por
tanto, la mision de DomuSmart es ofrecer productos inteligentes de calidad del hogar
para facilitar la vida del cliente con la maxima comodidad, seguridad y basandose en las
nuevas tecnologias y en la sostenibilidad. Asimismo, proporcionando una experiencia
optima a los clientes.

Vision:

La vision de una empresa hace referencia al lugar donde quiere llegar la empresa, por
tanto, DomuSmart quiere conseguir ser una empresa influenciadora en el sector de la
domotica en Espafia en 5 afios desde su existencia, asi contribuyendo en el crecimiento
del sector de la domética en la medida de lo posible.

Valores:
La empresa DomuSmart se identifica por los siguientes valores que son:

- Servicio al cliente: siempre se busca ayudar y ofrecer toda la informacién

posible a los clientes. Por tanto, lo mas importante para DomuSmart es mantener
una buena relacién con clientes asi optimizando la experiencia de compra.

- Calidad: se busca la excelencia en calidad de productos inteligentes para el
hogar. Para ello, colaborando con las mejores marcas del mercado y facilitando
la compra a los consumidores.

- Comodidad: el objetivo de ofrecer dichos productos es para crear maxima
comodidad en el hogar de los consumidores. Asimismo, se prestard especial
atencidn a la experiencia de compra de los consumidores, y facilitando la llegada
de los productos al domicilio del consumidor final.




- Sostenibilidad: la empresa no perderd de vista el concepto de sostenibilidad ya

sea medioambiental como social. Cumplira con las obligaciones fiscales, juridicas
y laborales, asimismo serd imprescindible la proteccién al medio ambiente, asi
creando un impacto significativo para la sociedad.

6.2. Forma juridica

Ha de plantearse qué forma juridica tendra la empresa para su constitucidn, al ser una
empresa de nueva creacion, lo mas adecuado es obtener la denominacidn social de
Sociedad Limitada Nueva Empresa (SLNE), que es una especialidad de la Sociedad
Limitada. De cierta manera, ayuda a potenciar el negocio de una empresa de nueva
creacién y cabe mencionar que es la forma juridica mas sencilla. Esta forma juridica esta
especializada para empresas de pequefio y mediano tamano, al comenzar por una sola
tienda, una S.L.N.E. es la forma juridica mas adecuada para DomuSmart como punto de
partida.

Caracteristicas de una Sociedad Limitada Nueva Empresa:

e Numero de socio: un socio como minimo y cinco como maximo. En el momento
de constitucion no se puede superar el nimero de cinco socios.

e C(Capital social: entre 3.000 y 120.000 euros

e Denominacién social: nombre + S.L.N.E (de las siglas Sociedad Limitada Nueva
Empresa). Por ejemplo: DomuSmart S.L.N.E.

e Personalidad juridica propia de caracter mercantil sin importar la naturaleza de
su objeto.

e Responsabilidad: limitada al capital aportado por los socios.

e Derechos y obligaciones:

e Cuentas anuales: se lleva la contabilidad con el principio de simplificacion.

e Constitucidon de la sociedad: a través de la Escritura Publica, pasando por un
proceso de inscripcion de la Escritura de Constitucion de la Nueva Empresa.
Podran presentarse de forma presencial o por técnicas electrénicas, telematicas
e informaticas en un breve plazo.

e Esobligatoria lainscripcidn en el Registro Mercantil que podra ser en presente o
por via telematica.

e Régimen fiscal que debe seguir es la de Impuestos de Sociedades al tipo del 35%.

e Organo de Administracién: érgano formado por socios, puede ser unipersonal o
pluripersonal.




Asimismo, cabe destacar algunas ventajas por ser una Sociedad Limitada Nueva Empresa:

- El proceso de constitucion es muy breve si se realiza los trdmites por via
telemadtica y siguiendo a los Estatutos sociales orientativos, en solo 48 horas la
empresa estaria constituida.

- No se exige un objeto social muy concreto, pues es mas genérica para dar mas
flexibilidad en el desarrollo de las actividades empresariales, sin tener que
modificar los estatutos.

- No es obligatorio llevar el libro de registro de los socios en una Sociedad imitada
Nueva Empresa.

- Existen medidas fiscales que ayudan a la SLNE superar los primeros afos de
constitucion de actividad empresarial.

- Se puede cambiar la denominacién social en los primeros tres meses
constituidos de forma gratuita.

Proceso de Constitucion

El proceso de constitucidn segun el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo es la
siguiente (Ministerio de Industria, 2021):

En primer lugar, se debe solicitar la denominacién social a la Direccion General de

Industria y de la PYME, luego solicitar en la Agencia Tributaria el numero de
identificacion fiscal provisional. Asimismo, se necesita la firma de la escritura de

constitucion de la sociedad que se pide a Notaria. Después, se inscribe la empresa en el
Registro Mercantil Provincial dentro del plazo que es un mes desde el otorgamiento de
la escritura publica. Por ultimo, se solicita el nUmero de identificacién definitivo dentro
de un mes a la fecha de constitucion de la sociedad. (Ministerio de Industria, Comercio
y Turismo, 2021)

Por otro lado, al ser una sociedad se tendra que redactar los Estatutos que se pueden
completar con unos Estatutos orientativos para Sociedad Limitada Nueva Empresa de la
pagina 925 en la 212 edicidn del texto legal de Legislacion Mercantil Basica (Olavarria
Iglesia, Marimén Dura, Latorre Chiner, Marti Miravall, & Viciano Pastor, Legislacion
Mercantil Basica). En el Estatuto viene definido la estructura que podria llevar, definido
pero pendiente de completar los articulos.

Segun el articulo 16 del Real Decreto de 22 de agosto de 1885 del Cédigo de Comercio,
gue se encuentra en la pagina 53 del libro Legislacion Mercantil Basica, Titulo II; los
empresarios individuales, sociedades mercantiles, entidades de crédito y de seguros,
sociedades de garantia reciproca, instituciones de inversién colectiva y fondos de
pensiones, etc. deben registrarse en el Registro Mercantil, por tanto, para la creacién de




la empresa, es importante inscribirse en el Registro Mercantil. (Olavarria Iglesia,
Marimén Durd, Latorre Chiner, Viciano Pastor, & Marti Miravall, Legislacién Mercantil
Basica, 2021).

Asimismo, se debe preparar los Estatutos de la sociedad que es un pacto en el que se
deja por escrito los derechos y obligaciones de los socios, asimismo se establecen las
normas de la sociedad. Este documento oficial se tiene que preparar por un abogado
para la constitucion de la sociedad desde el principio, con libertad de seguir el Estatuto
orientativo de la Sociedad Limitada Nueva Empresa incluida en el Anexo 6 extraido
desde el libro legislativo de Legislacién Mercantil Basica.

6.3. Planificacion de los Recursos Humanos

6.3.1. Analisis del puesto de trabajo

En primer lugar, se identificara el tipo de puestos de trabajo que se necesitard para
poner en marcha el negocio.

Al ser un negocio que se enfoca en la experiencia de compra, es imprescindible contar
con personales que se encarguen en la atencidn al cliente exclusivamente en tienda
fisica, compra y venta de mercaderias. Al ser, los que directamente contactan con los
clientes, son quienes conocen mejor al cliente y tendran mas conocimiento en el stock
que tiene la empresa.

Por tanto, sus funciones son:
- Atenciodn al cliente e informar al cliente
- Cobrar en la caja
- Compra y venta de mercaderias
- Recepcién de mercaderias
- Supervisiéon del cumplimiento de la calidad de productos

- Son los propios trabajadores quienes deben coordinar y delegar sus
responsabilidades.

Las condiciones laborales que les ofrecen seran las siguientes:

- Formacién y promocidn interna
- Salarios incrementales con el paso del tiempo
- Flexibilidad horaria

- Café, Té, Fruta, gratuita (disfrutar en los descansos)




- Descuentos en productos que se compren en DomuSmart

También cabe mencionar que se exige requisitos para poder ocupar estos puestos de
trabajo y son los siguientes:

- Titulo de Bachillerato o equivalente del ambito de la atencién al cliente
- Orientacioén al cliente y al detalle
- Buenas habilidades de comunicacion

- Capacidad de trabajo en equipo

Asimismo, es importante contar con un equipo de ingenieros e informaticos que se
encarguen de las reparaciones, instalaciones y mantenimiento de los productos como
servicio adicional para los clientes.

Por tanto, sus funciones son las siguientes:

- Atencién al cliente en cuestiones de reparaciones, instalaciones,
mantenimiento, etc.

- Informar a clientes sobre informacion de los productos (técnicamente)

Las condiciones laborales que les ofrecen seran las siguientes:

- Formacién y promocion interna

- Salarios incrementales con el paso del tiempo

- Flexibilidad horaria

- Café, Té, Fruta, gratuita (disfrutar en los descansos)

- Descuentos en productos que se compren en DomuSmart

También cabe mencionar que se exige requisitos para poder ocupar estos puestos de
trabajo y son los siguientes:

- Ingenieria técnica en Informatica, mecanica o equivalente del ambito de Ia
informatica.

- Valorable una experiencia minima previa de al menos de 6 meses en el ambito
- Buenas habilidades de resolucién de problemas
- Buenas habilidades de comunicacién

- Capacidad de trabajo en equipo




Por otro lado, al ofrecer productos por via online, es necesario poseer de un equipo de
disefadores y gestores de sitio web, para la actualizacion, gestion y mantenimiento del
sitio web.

Las funciones de estos empleados son:
- Gestidn y mantenimiento del sitio web de la empresa

- Gestion y mantenimiento de las redes sociales de la empresa (Instagram,
Facebook, etc.)

- Atencion al cliente por via telefénica como online (sitio web, emails, etc.)

- Planificar campanfas de publicidad (conocer cliente, mercado, etc. “estudio del
mercado”)

Las condiciones laborales que les ofrecen seran las siguientes:

- Formacién y promocidn interna

- Salarios incrementales con el paso del tiempo

- Flexibilidad horaria

- Café, Té, Fruta, gratuita (disfrutar en los descansos)

- Descuentos en productos que se compren en DomuSmart

También cabe mencionar que se exige requisitos para poder ocupar estos puestos de
trabajo y son los siguientes:

- Titulo universitario o equivalente del ambito de la gestidon de web, disefio web,
atencion al cliente y telefénica.

- Valorable por poseer conocimientos avanzados en WordPress, Shopify, Google
Analytics, WooCommerce, etc.

- Buenas habilidades de investigacion del mercado
- Buenas habilidades de comunicacién

- Capacidad de trabajo en equipo




Por ultimo, es necesario contar con contables en la empresa, quienes se encarguen de
los tramites con las Administraciones Publicas, Seguridad social, Registro mercantil,
etc.

Por tanto, sus funciones son las siguientes:
- Elaboracién de la contabilidad.
- Presentacién de impuestos.
- Asesoramiento de la empresa en materia fiscal contable.

Las condiciones laborales que les ofrecen seran las siguientes:

- Formacién y promocién interna

- Salarios incrementales con el paso del tiempo

- Flexibilidad horaria

- Café, Té, Fruta, gratuita (disfrutar en los descansos)

- Descuentos en productos que se compren en DomuSmart

También cabe mencionar que se exige requisitos para poder ocupar estos puestos de
trabajo y son los siguientes:

- Titulo universitario relacionado o equivalente del ambito de la Contabilidad,
Finanzas y Fiscalidad.

- Experiencia minima de 1 afo en la contabilidad y fiscalidad.

- Buenas habilidades de resolucion de problemas

- Familiarizado con el procedimiento de contabilidad y fiscalidad.
- Capacidad de trabajo en equipo

- Conocimientos avanzados y buen manejo con Excel

Ademas, para el buen funcionamiento de la empresa, DomuSmart subcontratara
servicios de seguridad y de limpieza. Por un lado, tener presente a guardias de seguridad
en el establecimiento muestra al publico que el lugar esta protegido y da una impresién
positiva sobre la empresa. Por otro lado, la limpieza del local es imprescindible, para
mantener una buena imagen y cumplir con los valores de la empresa.

Los guardias o vigilantes de seguridad de la tienda fisica deberan cumplir los siguientes
requisitos:

- Titulo de Educacién Secundaria Obligatoria o equivalente.




- Superar pruebas Secretaria de Estado de Seguridad
- Observador y responsable
- Bien ojo para el detalle

- Capaz de trabajar tanto solo en equipo

Los requisitos que debe poseer los empleados de limpieza son:

- Titulo de Educacién secundaria obligatoria

- Capacidad de manejar maquinas de limpieza

- Conocimiento en los productos quimicos de limpieza
- Familiarizado en el ambito de limpieza

- Detallista

6.3.2. Planificacion de las necesidades de recursos humanos

Segun la actividad econdmica de la empresa, la organizacion se clasificara en 4
departamentos funcionales. En el que sera necesario contar con un coordinador por
departamento, es decir un coordinador en compras y ventas; uno en contabilidad y
finanzas; uno en marketing y publicidad y; uno en reparaciones y mantenimiento. A
estos coordinadores de cada departamento se le exigird que tenga al menos 2 afios de
experiencia en el dmbito correspondiente y que sea una persona capaz de coordinary
gestionar el departamento en el que forme parte.

Teniendo en cuenta la cantidad de trabajo y tareas que debe hacer cada departamento,
asimismo segun la misién, visidon y valores de la empresa, se necesitaran al menos 7
empleados en atencién al cliente, dos o mas empleados en el departamento de
contabilidad y finanzas; al menos 4 empleados en el mantenimiento del web, publicidad,
marketing de la empresa y al menos 4 empleados para servicio técnico.

Tras la planificacidén de horario de apertura, se decide contratar a 10 empleados que se
encargan en la atencién al cliente en tienda fisica, compra de mercaderias, venta de
productos y entre otras tareas especificadas en el apartado anterior. Ademas, se
contratara 4 empleados que seran responsables de gestionar el sitio web de la empresa,
marketing y publicidad, atencién al cliente por teléfono, etc. Asimismo, 4 empleados
para cubrir el servicio técnico y 2 empleados para llevar la contabilidad, fiscalidad y
finanzas de la empresa. Por tanto, como plantilla inicial se necesitaran en total a 19
empleados, que se podria modificar dependiendo de las circunstancias y necesidades
surgidas durante el funcionamiento de la empresa.




6.4. Organigrama

A continuacién, se presenta el organigrama de la empresa, en el que la organizacion
estard compuesta por cuatro departamentos, un departamento de contabilidad vy
finanzas, de compras y ventas, de marketing, publicidad y web, y de servicio técnico.El
horario de apertura del establecimiento serd de lunes a sabado, desde las 9:00 A.M
hasta las 22:00 P.M.

Por tanto, el departamento de contabilidad y finanzas estard formado por 1 trabajador,
guienes se encargan de llevar la contabilidad, trdmites del ambito fiscal y finanzas, en el
gue trabajardn media jornada, es decir 25 horas semanales, que se distribuiran en 5 dias.
Por tanto, prestaran servicio 5 horas por la mafiana de lunes a viernes.

El departamento de compras y ventas estara formado por 10 empleados, quienes
trabajaran 40 horas semanales, distribuidos en 6 dias (lunes a sdbado), por tanto 6,5
horas al dia. El 50% de los trabajadores trabajaran en el turno de la mafiana que es desde
las 9:00 hasta 15:30 y el restante en el turno de la tarde de 15:30 a 22:00.

El departamento de marketing, publicidad y web estara formado por 4 empleados, al
igual que todos con jornada completa de 8 horas al dia de lunes a viernes. Estaran desde
las 10:00 de la mafiana hasta las 14:00, y luego de 16:00 a 20:00 horas.

Por ultimo, el departamento de servicio técnico estard formado por 4 empleados, 2 de
ellos trabajaran por la mafiana de 10:00 a 15:30 y los otros 2 de 15:30 a 21:00, desde
lunes a sabado, es decir 33 horas semanales.

Teniendo en cuenta que no es una planificacion para siempre, ya que, segun las
necesidades y circunstancias, la distribucién de trabajo puede verse modificada. En
conclusion, como plantilla y distribucién de horas trabajadas en principio serd la
establecida.

Departamento de Contabilidad y Finanzas

Departamento de Marketing, Publicidad y Web

Direccion general

Departamento de Servicio Técnico

Figura 21. Organigrama de DomuSmart

Fuente de elaboracion propia




Aunque la organizacion esté clasificada por cuatro departamentos, entre ellos estaran
interconectados para el buen funcionamiento de la empresa. Por tanto, es importante
reunirse entre los coordinadores de cada departamento para intercambiar informacion
y resolver asuntos y problemas.

Por esta razoén, se ha incluido en el local un espacio para el descanso de los trabajadores
en el que cuentan con cafés, té, frutas, etc. Se considera un momento de intercambio
de informacion entre los trabajadores, despejar, socializarse, etc. Como se ha
mencionado anteriormente, este espacio se encontrard situado en la planta 2 junto con
las oficinas, salas de reuniones y departamentos.




7.PLAN DE MARKETING

En este apartado se explica las estrategias a seguir para el buen funcionamiento de la
empresa en el mercado, para ello se identificara cudl es el publico objetivo al que se va
a dirigir la empresa, y describiendo el producto y servicio que ofrece la empresa
mediante la teoria de las 4Ps (del inglés Product, Price, Promotion, Place) Producto,
Precio, Comunicacion y Distribucién. Por tanto, el plan de marketing es un documento
escrito por la empresa en la que se define, planifica las estrategias y acciones que se
emplean para lograr los objetivos de marketing y comerciales.

7.1.  Segmentacion y publico objetivo

Es importante identificar el publico objetivo, de manera que ayuda a planificar la idea
de negocio de forma mas concreta y enfocada a ese publico. Por tanto, en este apartado
se segmenta los distintos y posibles consumidores de DomuSmart. La segmentacién de
un mercado es una agrupacion de consumidores con similares caracteristicas vy
decisiones de compra.

En primer lugar, los clientes de DomuSmart seran los consumidores finales quienes
utilizan el producto, es decir, es un B2C (Business to Consumer). En general, seran
posibles clientes de DomuSmart todas aquellas personas que cuentan con cierto poder
de adquisicion de estos productos. Sin embargo, se va a dividir segun deseos y
necesidades de cada uno.

- Un posible segmento de la empresa seria aquellas personas que valoran la
comodidad y modernidad en sus casas, por tanto, estas personas tienen mas
probabilidad de comprar los productos de DomuSmart. Estas personas siempre
desean y buscan el ocio en sus hogares, donde las tareas de casa lo realicen las
“maquinas” (lavadora, lavavajilla, aspiradora, etc.) sin tener que hacerlo ellos
mismos. Por ejemplo, no tener que levantarse de la cama para cerrar las
ventanas, ver desde el movil lo que hace falta en el frigorifico para poder hacer
la compra, encender el aire acondicionado con el mando o mdvil y que las
ventanas se cierren automaticamente. Este segmento adquiria estos productos
por necesidad, como por ejemplo familias que trabajan y no tienen suficiente
tiempo para realizar tareas de casa.

- Otro posible segmento de la empresa seria aquellas personas que les
impresiona la domética, quienes buscan la modernidad y personas que les gusta
las nuevas tecnologias en sus hogares. Este segmento se diferencia del anterior
por la ausencia de necesidades, por tanto, solo intervienen los deseos de adquirir
y consumir los productos.




Estas personas pueden estar comprendidas entre 18 a 65 afios, como se ha comentado
anteriormente, quienes cuentan con poder de adquisicidn. Este rango de edad no es
exacto, porque puede darse el caso personas mayor de 65 afios que por necesidades
consumen productos como por ejemplo una cama inteligente para conseguir poder
dormir mejor; o jovenes de la edad de 16 anos que les impresiona la domdtica y
adquieren altavoces inteligentes con asistente integrado, y entre otros casos.

Cabe mencionar que el segmento potente de DomuSmart se encontraria en personas
con la edad de 20 anos a 50 afios, en otras palabras, la generacién de los 80, 90 y
principios del siglo XXI seria el segmento que mas interesaria a DomuSmart, ya que son
los que mas les atraen la modernidad y comodidad en los hogares. Estas personas son
los que combinan las dos caracteristicas de necesidad y deseo para ser posible
consumidor de DomuSmart. Ademas, serdn personas que exigen una buena calidad en
los productos y el ahorro de tiempo que les supone estos productos.

Las personas de 40 afos a 65 afios se enfocaran mas en productos que sepan controlar
de forma sencilla, y les beneficie de forma significativa, como, por ejemplo, las camas
inteligentes, luces inteligentes, cortinas automatizadas, etc. Por tanto, la mayoria de las
personas de este rango de edad buscan y adquieren productos por necesidades.




7.2.  Marketing Mix

En este apartado se define las variables comerciales utilizadas en la estrategia de
marketing de una empresa, que son las 4Ps, Producto, Precio, Distribucién vy
Comunicacién, en el que se tomara decisiones sobre estas para alcanzar los objetivos
comerciales de la empresa.

7.2.1. Producto (Esencial, Formal y Ampliado)

Los productos que ofrece DomuSmart seran todos productos ampliados siguiendo la
teoria de Levitt, ya que ademas de vender el producto, se encargara de prestar todos
los servicios posventa como la instalacidn, reparacién, mantenimiento, por otro lado, la
entrega y envio de productos a domicilio, garantia y financiacion de productos, etc. Con
esto, se intenta satisfacer las necesidades de los consumidores, el adquirir productos,
poder financiarse si lo prefiere, que le llegue el pedido a domicilio, en caso de problema
técnico del producto tener cerca el servicio profesional y técnico de la empresa, etc.

Como se ha comentado en apartados anteriores de las diferentes categorias de
productos que ofrece DomuSmart, son de iluminaciéon, seguridad, ocio vy
entretenimiento, climatizacion, etc. a estas familias de productos se le denomina surtido,
gue tedricamente es el conjunto de productos que ofrece una empresa en un momento
de tiempo.

Luego dentro de cada surtido o familia de productos, existen varios tipos, como, por
ejemplo, en la categoria de la limpieza, hay electrodomésticos de limpieza para ropa,
limpieza del suelo, limpieza de platos y cubiertos, etc. A estas subcategorias se le
denomina linea de productos.

Y, por ultimo, en cada linea de productos se distinguen por la referencia, en otras
palabras, cuando se refiere a una unidad de producto que se distingue por su marca,
tamafio, precio, aspecto, etc. Por ejemplo, de los electrodomésticos de la limpieza de
ropa inteligente, se distinguen marcas de Bosch, Miele, Samsung y entre otros con
distintas caracteristicas cada modelo.

Surtido 1 = Electrodomésticos de cocina
Linea de producto - Refrigeradoras
Linea de producto = Extractores de humo
Linea de producto - Hornos

Linea de producto = Microondas




Surtido 2 - Electrodomésticos de limpieza
Linea de producto = Limpieza de suelo
Linea de producto = Limpieza de ropa

Linea de producto = Limpieza de platos y cubiertos

Surtido 3 > Electrodomésticos de climatizacion
Linea de producto = Aire acondicionado
Linea de producto = Ventiladores
Linea de producto = Calefaccion
Linea de producto = Purificador de aire

Linea de producto = Humificador

Surtido 4 - Descanso
Linea de productos = Camas eléctricas

Linea de productos = Camas inteligentes

Surtido 5 = Dispositivos de ocio y entretenimiento
Linea de productos = Audio

Linea de productos > Televisores Smart

Surtido 6 > Dispositivos de seguridad en el hogar
Linea de producto > Camaras
Linea de producto = Cerradura digital (con huella)

Linea de producto = Alarmas

Surtido 7 = Illuminacion del hogar (Smartlighting)
Linea de producto = Luz sensor

Linea de producto - Bombilla




Ademads, la empresa ofrecera todos los servicios necesarios para los clientes que son el
servicio de entrega a domicilio, servicio de instalacidn, de reparacidn, de mantenimiento,
garantia y financiacion, etc. La empresa vendera de forma que siempre busca satisfacer
y cubrir las necesidades de sus clientes.

Cada producto tiene sus funcionalidades, cubriendo necesidades de limpieza en el hogar,
ocio y entretenimiento, climatizacion inteligente, y entre otras. A diferencia de la
competencia, es una empresa que ofrece exclusivamente productos y
electrodomésticos inteligentes para las viviendas. Ademas, destacara en el servicio al
cliente, ya que estd mas enfocado a cumpliry cubrir las necesidades de los consumidores
y no en el producto solamente.

La cartera de productos de DomuSmart estard formada por las mejores marcas vy
aquellas que son duraderas, ya que tiene como valor de la empresa ofrecer productos
de calidad. Como norma, muchos de los aparatos deben llevar la etiqueta energética
como el frigorifico, congelador, lavadora, secadora, lavavajillas, [dmparas, bombillas,
aire acondicionado, hornos eléctricos, television, etc. Por tanto, la empresa también
valorara la clase de eficiencia energética que tiene los productos para incluirse en la
cartera de productos, el cual, la minima calificacion aceptada por la empresa sera de la
clase C. En otras palabras, DomuSmart ofrecera exclusivamente productos con una
calificacion minima de eficiencia energética de la clase C, es decir, laclase A, By C.
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Figura 22. Etiqueta energética

Fuente (Ruiz Garcia, 2022)

Contener productos con buena calificacién energética significa poder ahorrar el
consumo, y por tanto ahorrar costes. Segun estudios realizado por Selectra de los
frigorificos, se hace la comparativa segun su clase energética, sabiendo que el precio
kWh es de 0,1198€, el consumo y coste de cada uno se refleja a través de la siguiente
tabla:




Tabla 3. Ahorro aproximado de frigorifico segtn la clase energética

Etiqueta energética Consumo anual en kWh Importe anual
A+++ 130 kWh/afio 15,57 €
A++ 190 kWh/afio 22,76 £
A+ 260 kWh/afio 31,14 €
A+ 320 kWh/afio 38,33 €
B 440 kWh/afio 52,71 €
560 kWh/afio 67,08 €
D 650 kWh/afio 77,87 €

Fuente (Ruiz Garcia, 2022)

A medida que cambia la clase energética a una clase peor, se consume mas y por tanto
conlleva a mas costes, por tanto, interesa mas aquellos que presenten clase superior de
eficiencia energética como la A.

En resumen, los productos que ofrece DomuSmart seran de calidad y duradera, con
buena calificacion en la energia ya que consumiran menos y supone reducir costes para
los consumidores. Puesto que, segun el analisis medioambiental, hoy en dia son mas
conscientes en el consumo responsable, del medioambiente y valoran la sostenibilidad,
entonces, de alguna manera afiade valor al producto. Ademas, irdn alineados a los
servicios que ofrece la empresa como las comentadas anteriormente, de instalacion,
entrega a domicilio, reparacidn, garantia ampliada, financiacién, y entre otros.




7.2.2. Precio

Es importante identificar la estrategia de precio que se va a implementar en un plan de
marketing, ya que influye en la cantidad fisica de los productos que se va a vender vy, por
tanto, influye en los resultados como los ingresos, la rentabilidad y los beneficios de una
empresa. En primer lugar, es imprescindible definir el precio, es el valor percibido por el
consumidor en relacidn con lo que recibe y lo que cuesta.

Para casi toda empresa, el limite inferior de precios son los costes y el limite superior es
el precio maximo que estarian dispuestos a pagar los clientes. Cabe mencionar que la
variable precio es un factor que influye directamente en la decision de compra del
consumidor, por tanto, es importante conocer bien cual es el publico objetivo y si
estardn dispuestos a comprar los productos al precio fijado, como consecuencia, se
implementara la estrategia de precio segun el valor percibido del cliente. Se estima que

el publico objetivo mas probable de DomuSmart son personas con suficiente poder
adquisitivo para adquirir electrodomésticos de gama media, media-altay alta, por tanto,
seran personas que pertenecen al menos a la clase media.

Para fijar los precios exactos de los productos, la empresa podra hacer uso del lienzo de
propuesta de valor, el cual tiene como objetivo alinear las necesidades y deseos de los
clientes con los productos y servicios prestados por la empresa.

Ademas, se tendra en cuenta el margen bruto medio de las empresas del mismo sector,
segun datos extraidos del Instituto de Estadistica de Cataluia el margen bruto sobre
ventas del sector de comercio al por menor de equipos de audio, videos vy
electrodomésticos es de alrededor del 25%, como se puede observar en la siguiente
tabla:

Tabla 4. Margen comercial bruto anual del comercio al por menor de equipos de audio, video y electrodomésticos

Ao Margen comercial bruto sobre ventas (%)
2015 24, 7%
2016 26,1%
2017 26,0%
2018 27,8%
2019 24,8%

Fuente (Instituto de Estadistica de Catalufia, 2022)

Durante 2015y 2019 el margen bruto medio sobre ventas ha sido de 25,88%, por tanto,
el margen no variara mucho de este porcentaje. Por tanto, se esta implementando la
estrategia de fijacion de precios de coste incrementado, el cual lo incrementado

corresponde al margen sobre ventas de la empresa (aproximadamente del 25%). Es
decir, se basa primero en el coste de la compra de mercaderia, y partiendo de alli se
identifica el precio de venta.




Asimismo, se implementara también |la estrategia de precios psicoldgicos, es una forma

de influir en la decisién de compra de los consumidores, ya que segln estudios y pruebas
realizados por la Universidad de Chicago y el MIT, se vendié mejor los articulos del precio
39S que los 34S y 44S. Consiste en fijar precios que acaben en 9, por ejemplo, un
producto de 20€, fijar el precio como 19,9€ (T.Anderson, 2003).

En resumen, la empresa fijara cada producto siguiendo las tres estrategias mencionadas
anteriormente, en primer lugar, partiendo del coste de estos que es el limite inferior del
precio, se identifica el margen (alrededor del 25%). Asimismo, se averigua el valor
percibido por los consumidores, asi conociendo el precio maximo que estarian
dispuestos a pagar por el producto. Una vez averiguado el rango de precios, se aplica la
estrategia de fijacion de precios psicoldgicos, ya que estos influyen directamente en la
decisién de compra de los consumidores.

El método basado en el valor percibido consiste en averiguar el valor percibido de los
productos por los clientes, segin los diversos atributos como la marca, eficiencia
energética, disefio, garantia, y entre otras caracteristicas de los productos. Por tanto,
sirve para ajustar los precios de los productos cuando ya estan en funcionamiento, ya
gue la demanda de los productos depende efectivamente del entorno y del mercado.
Por tanto, la fijacién de precios desde el principio no es definitivo, este ird ajustandose
segun el entorno y segiin como perciben los consumidores los productos de este sector.

Por tanto, segun el valor percibido del consumidor, la empresa debera fijar precios
dentro de un rango, en el que se aplicara la estrategia de coste incrementado para
conseguir el margen y la estrategia de precios psicolégicos. Cabe destacar que a medida
salen al mercado nuevos productos y electrodomésticos, con mas y nuevas
funcionalidades, es probable que bajen los precios de aquellos que llevan afos en el
mercado. Por tanto, los precios fijados desde el principio no seran estables, sino variaran
segun las circunstancias y el entorno.

Para poder fijar los precios exactos, se requiere analizar la opinién de los consumidores,
por tanto, para obtener informacién se necesitara realizar encuestas y consultar con
expertos para determinar el peso de los distintos atributos mas relevantes que
representa cada tipo de producto.




Por otro lado, la empresa aplicard y ofrecera descuentos para los consumidores en dias
especiales como por ejemplo Black Friday, las rebajas de invierno y verano, Dia del Padre
y Dia de la Madre, Dia Internacional de la Familia, Dia Mundial del Chef, etc. Por tanto,
las fechas que se consideran especiales para aplicar descuentos serian:

- Rebajas de invierno, a partir del 7 de enero

- Diadel Padre, el 19 de marzo

- Dia dela Madre, el primer domingo de mayo
- DiaInternacional de la Familia, el 15 de mayo
- Rebajas de verano, en el mes de julio

- Dia Mundial del Chef, el 20 de octubre

- Black Friday, ultimo viernes de noviembre

Se aplican descuentos en los productos correspondientes con el fin de aumentar ventas
y beneficios, atraer clientes y nuevos clientes, deshacerse de determinados productos,
y entre otras finalidades, tanto en |la tienda fisica como en la tienda online. Cabe destacar
gue se le dard mas importancia al Dia Internacional de la Familia porque los productos
gue ofrece la empresa estan relacionados con el hogar, familia, comodidad, etc.; v,
ademas, se les dara mas importancia al dia de Black Friday, puesto que muchas familias
aprovechan comprar en esos momentos antes de las Navidades y Dia de Reyes. Al igual
gue la competencia como por ejemplo Mediamarkt, oferta muchos productos para ese
dia.

En resumen, se aplican tres estrategias para la fijacion de precios, que no sera constante,
puesto que segun el entorno los precios pueden variar. Ademads, habra dias de
descuentos de la empresa, con determinadas finalidades.




7.2.3. Distribucion

La variable distribucion de la teoria de las 4Ps es la que define y analiza el método que
utiliza la empresa para que los productos lleguen al consumidor. Como DomuSmart se
dirige directamente al consumidor final, entonces la distribucidon es directa, ya que,
entre DomuSmart y el consumidor final no existe intermediarios (adquisicidn). Aunque
la distribucidn es directa, cabe mencionar que el canal de distribuciéon cuenta con mas
agentes, desde el fabricante, mayorista (proveedores de DomuSmart), minorista
(DomuSmart) hasta el consumidor final.

DOMUSMART

Proveedores Consumidor

final

ER

Almacén SEUR

HE SEUR

Figura 23. Distribucion de los productos

Fuente elaboracion propia

Los puntos de venta de DomuSmart son el propio establecimiento de la empresa,
situado en la zona comercial de Alfafar de Valencia y la tienda online. Como se ha visto
anteriormente, la ubicacidn de la empresa esta en una zona con buen flujo de personas,
ya que se sitla en la zona comercial de Alfafar. A su alrededor hay diversas tiendas de
ropa, de muebles, tienda de articulos para hogar, y grandes empresas como IKEA,
Decathlon, Mediamarkt, Bauhaus, etc.

La zona comercial cuenta con muchos aparcamientos, aun asi, DomuSmart ofrecera
propio aparcamiento para facilitar el acceso a sus consumidores y asegurarles una buena
experiencia de compra en la tienda.

Comentado en apartados anteriores, una parte de los productos que ofrece DomuSmart
se enviaran a la tienda de Alfafar y otra parte a los almacenes de SEUR para cubrir las
necesidades de los consumidores que hacen pedidos online. Ademas, de esta ultima




manera se consigue ahorrar trayectos innecesarios, como el trayecto del producto
desde la tienda fisica hasta el centro de envio de SEUR, por tanto, de la primera manera
SEUR puede preparar el pedido directamente prepara el pedido en sus almacenes y
enviarlo.

El envio de los pedidos puede tardar entre 1y 7 dias habiles, segun las circunstancias, si
se tiene suficiente stock o no, por otro lado, es orientativo ya que depende de la
empresa transportista, depende de la direccién, del tamano de pedido, y entre otros
factores. Algunas soluciones que ofrece SEUR y son de interés para DomuSmart son
(SEUR, 2021):

- SEUR 24: se entrega al dia siguiente laborable de la compra online, es decir,
entre lunes y viernes.

- SaturDay: se entrega pedido los sabados cuando la compra online se realiza
antes de las 14:00 del viernes.

Con la compaiiia transportista SEUR si el cliente necesita realizar una devolucién no se
tiene que desplazar a una oficina para realizar el envio, SEUR ird directamente a recoger
la devolucion en la direccion establecida. Por tanto, de esta manera mejora la
experiencia de compra del consumidor y, ademas, refleja uno de los valores de
DomuSmart que es el servicio al cliente y la comodidad.




7.2.4. Comunicacion

Como se ha mencionado anteriormente, todas las variables son importantes, incluido la
de comunicacién, ya que hoy en dia si no hay una buena comunicacién con el publico
objetivo no se consigue el objetivo empresarial. Por tanto, esta variable es la que define,
cémo una empresa debe transmitir el mensaje o idea al publico objetivo, dependiendo
de la finalidad, ya sea objetivos como aumentar clientes, fidelizar clientes, conseguir
notoriedad como empresa local, regional o nacional, etc.

Como DomuSmart es una nueva empresa, el objetivo es conseguir notoriedad y atraer
a clientes tanto para la tienda fisica como online. Entonces, para darse a conocer en el
mercado, la empresa tendra que emplear una estrategia de comunicacion y realizar
actividades atractivas.

Para la apertura de la empresa, se aplicara |la estrategia de lanzamiento, ya que es una
oportunidad para dar la primera impresion al publico. Es importante seleccionar bien el
“mensaje” para transmitir la imagen comercial que se quiere mostrar. Para ello se
realizard actividades como, por ejemplo:

Descuentos del 10% en todos los productos de la empresa durante la primera
semana de apertura, tanto en tienda fisica como online. De esta manera,
podrd conseguir atraer a posibles consumidores que estén interesados en
este tipo de productos. Asimismo, permite aumentar la visibilidad de la
pagina web de DomuSmart y como consecuencia, mejora el posicionamiento
SEO en los buscadores.

- Ademas, antes de la apertura oficial de laempresa, se publicara videos y fotos
presentando algunos productos de la empresa a través de las redes sociales
como Instagram, Facebook, etc. Asimismo, se hard hincapié en la misién,
visidon y valores de DomuSmart. El objetivo de esto es transmitir informacion
y mostrar una primera impresion al publico a través de las redes sociales.
También informando la fecha de apertura y las actividades que hay.

TIENDA OFICIAL

Por un lado, para la pagina web oficial de la empresa, se subira todos los productos de
venta de DomuSmart, manteniéndola actualizada todos los dias, ya que la empresa
contara con un departamento que se encarga en esta actividad.

Para poder realizar pedidos online, los usuarios deberdn registrarse con su correo
electrénico o teléfono mdvil. Por tanto, de esta manera se puede recopilar los correos
de los usuarios. Ademas, con herramientas como el Google Analytics se podra observar

el numero de clicks, usuarios, duracién de sesidn en la pagina, zona geografica de los




usuarios, y entre otros para conocer mejor al publico que tiene presente la empresa.
Gracias a diversas herramientas permite analizar y conocer mejor a los clientes.

Por tanto, es importante llevar al dia y actualizado la pagina web para poder
posicionarse bien en los buscadores, a esto se le conoce como el Search Engine
Optimization (SEO), que es un conjunto de técnicas y estrategias que se aplica con el fin
de mejorar el posicionamiento de un sitio web en un buscador.

Es interesante implementar la gestién de la relacion con el cliente, conocido por sus
siglas en inglés CRM (Customer Relationship Management), que es una estrategia
enfocada al cliente. Por tanto, para conocer mds acerca de los consumidores, por la
primera compra que realizan es interesante que se registren y se hagan clientes-socios,
de esta manera permite averiguar los productos favoritos del cliente, qué producto no
ha comprado, etc. y, por otro lado, permite a la empresa ofrecerle los productos que
considera interesantes al cliente.

Una vez que se hayan registrado en la pagina web de la empresa, y que se haya
conseguido una cantidad de usuarios se podra realizar una camparia de publicidad como
por ejemplo el email marketing. Podra consistir en ofrecer cupones de un tanto por cien

para analizar si son sensibles o no a los precios, para observar cuantos clicks se efectua
por el descuento, cuantas ventas se efectlan con el cupdn, etc.

Ademas, con esta campafia de publicidad (email marketing) se puede observar quienes
0 qué grupo de personas son mas o menos sensibles a los descuentos. Y asi conseguir
personalizar ofertas e intentar cubrir necesidades de cada uno.

Otra forma para mejorar el posicionamiento en los buscadores es ofrecer un descuento
de un % en la siguiente compra online por haber reseiado y valorado el producto y

servicio prestado en la pagina web. De esta manera, también se consigue mantener una

buena imagen de la empresa por tener en cuenta las opiniones de los clientes.

REDES SOCIALES: INSTAGRAM y FACEBOOK

Por otro lado, es imprescindible mantener actualizado la cuenta empresarial de
Instagram o Facebook, subiendo publicaciones todas las semanas sobre actividades,
descuentos, nuevos productos, etc. de la empresa. La razén por la que se ha elegido
Instagram y Facebook como principales canales de comunicacién con el publico es que
son uno de los mas utilizados en Espafa, especialmente Instagram ya que durante los
ultimos anos ha crecido el nimero de usuarios, llegando a alcanzar un total de 1.220
millones de usuarios en 2021 (Galeano, 2022) .




Por tanto, para aumentar el nimero de seguidores y darse a conocer en las redes
sociales, se propondra pequenos eventos como, por ejemplo:

Una vez que cuente con un determinado numero de seguidores, realizar un sorteo de
algun producto de la empresa con el requisito de haber seguido la cuenta; haber dar
«me gusta» en alguna publicacién; haber publicado una historia instantanea o
destacada sobre DomuSmart; etc.

Notificar con antelacion los dias de descuentos en determinadas marcas o productos,
con el requisito de haber seguido la cuenta de DomuSmart; haber subido alguna
publicacion de DomuSmart, etc.

El objetivo de estas actividades es aumentar seguidores y clientes, darse a conocer en la
red social, ademads permite indirectamente aumentar usuarios y vistas tanto en la propia
cuenta de Instagram como en la pagina web, y, por tanto, genera mas oportunidades de
ventas online.

Ademads, para los dias especiales de descuentos que se ha mencionado anteriormente,
se notificaran tanto en las redes sociales, sitio web como en los correos de los usuarios,
con el fin de que estén informados y puedan disfrutan descuentos. Estas actividades se
encargaran especialmente los trabajadores del departamento de Marketing, Publicidad
y Web y del departamento de Compras y Ventas.




8. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

8.1. Introduccidn

En este apartado se estudia la viabilidad econémica-financiera de la idea de negocio
planteada, teniendo en cuenta los recursos que se van a necesitar para la apertura del
negocio, y como se financiaran. Por tanto, se evaluard la situacién econdmica y
financiera del proyecto, con el fin de decidir si es viable o no llevarse a cabo la idea. Se
detallard de los distintos elementos que forman el balance de situacion provisional y las
cuentas de pérdidas y ganancias provisional, partiendo de estos ultimos se analizara la
liquidez, endeudamiento y rentabilidad de |la idea de negocio.

8.2.  Analisis del Balance de situacion previsional

El balance de situacion de una empresa permite ver globalmente la estructura
econdémica financiera de una empresa, en el que se podra evaluar y analizar la situacion
econdmica que tiene una empresa en un momento determinado. Para crear el balance
de situacion provisional, se procede a detallar aquellos elementos que intervienen para
la puesta en marcha del negocio y el buen funcionamiento.

=> INVERSION INICIAL

Cabe destacar que se necesitara adquirir determinados inmovilizados para la apertura
del negocio, y se ha estimado una inversion inicial aproximadamente de 28.800 euros.
Estos inmovilizados son maquinaria como transpaletas y escaleras plegables que se
necesitara en el local; mobiliarios como estanterias para los productos, mesas y sillas
para las oficinas y sala de reuniones; equipos para procesos de informacién como los
ordenadores para todos los departamentos, teléfonos y méviles para la atencion al
cliente por via telefénica, impresoras, proyectores, etc. y por ultimo se ha tenido en
cuenta el gasto en la licencia de apertura del local, puesto que al implementar una
actividad distinta a la que estaba anteriormente en el local, es necesario solicitar la
licencia de apertura.

Por tanto, los costes de los distintos elementos necesarios para la apertura del negocio
vienen detalladas en la siguiente tabla:




Tabla 5. Inversion inicial

COSTE DE LICENCIA DE APERTURA 1.700,00 €
EQUIPAMIENTO COMERCIAL EN TIENDA 27.100,00 €
Ordenadores 7.200,00 €
Impresoras 1.000,00 €
Teléfonos y moviles 4.200,00 €
Estanterias 7.000,00 €
Mesas vy sillas 3.000,00 €
Proyectores 1.000,00 €
Transpaletas 3.300,00€
Escaleras plegables 400,00 €
TOTAL 28.800,00 €

Fuente de elaboracion propia

Respecto a la maquinaria, por un lado, se necesitara 3 transpaletas para el transporte
de los productos pesados dentro del local a 1.100 euros aproximadamente la unidad.
Por otro lado, se necesitaran 4 escaleras plegables a 100 euros aproximadamente la
unidad. Por lo tanto, el valor de la maquinaria, es decir, los bienes tangibles para
determinadas funciones y utilidades sera de 3.700 euros.

En cuanto al mobiliario, se necesitara mesas y sillas que se estima una inversion de 3.000
euros aproximadamente y 7.000 euros en la adquisicion de estanterias. Se consideran
mobiliarios ya que forman el equipamiento fisico del local. Por lo tanto, el valor del
mobiliario adquirido sera de 10.000 euros. Estos mobiliarios se compraran a través de
IKEA, en el que permite se permite financiacién a través del banco Santander.

Respecto a los equipos para procesos de informacion, se necesitara 12 ordenadores
donde 4 se destinara para el departamento de marketing, publicidad y web, 1 se
destinard para el departamento de contabilidad y finanzas, 2 se destinard para el
departamento de compras y ventas, 2 para el departamento de servicio técnicoy 3 para
caja. Con el fin de poder llevarse a cabo el servicio de atencion al cliente por via
telefénica se adquieren teléfonos y méviles de aproximadamente 700 euros cada movil.
Tanto los ordenadores como los méviles se podran financiar sin coste financieros.

Por otro lado, se necesitaran impresoras en el que se estima un coste de 1.000 euros
para los departamentos. Y por ultimo se estima una inversion de 1.000 euros en la
adquisicién de proyectores para los departamentos y sala de reuniones. Por lo tanto, el
valor de equipos de procesos de informacién sera en total de 13.400 euros.

Por otro lado, también se ha tenido en cuenta los gastos de licencia de apertura a 1.700
euros. Por tanto, la inversidn inicial para la operatividad del negocio tanto fisica como
online es de 28.800 euros, donde 27.100 euros se destina para la adquisicién de
inmovilizados y el restante para la licencia de apertura mencionada.




Tabla 6. Adquisicion de inmovilizados

Inmovilizado material Vida util (afios) Amortizacion (%) Afio 0 Ano 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Maquinaria 10 10% 3.700,00
Mobiliario 10 10% 10.000,00
Equipos de informacion 5 20% 13.400,00
TOTAL INMOVILIZADO MATERIAL 27.100,00

Fuente de elaboracion propia

Respecto a la amortizacion de los inmovilizados adquiridos, se amortizaran en 10 anos
la maquinaria y mobiliario, es decir 10% anual, mientras que los equipos para procesos
de informacién se amortizaran en 5 anos, es decir 20% anual, como se puede observar
en la Tabla 6 y 7. De esta manera, la amortizacién anual en los primeros 5 afos serd de
4.050 euros, mientras que los 5 afios siguientes serd de 1.370 euros, ya que, llegado a
finales del quinto afio, los equipos de procesos de informacion estardn totalmente
amortizados.

Tabla 7. Tabla de amortizacion

AMORTIZACION AMORTIZACION ACUMULADO
Afio Equipos para Equipos para
Maquinaria Mobiliario proceso de TOTAL Maquinaria Mobiliario proceso de
informacion informacion
1 370,00 1.000,00 2.680,00 4.050,00 370,00 1.000,00 2.680,00
2 370,00 1.000,00 2.680,00 4.050,00 740,00 2.000,00 5.360,00
3 370,00 1.000,00 2.680,00 4.050,00 1.110,00 3.000,00 8.040,00
4 370,00 1.000,00 2.680,00 4.050,00 1.480,00 4.000,00 10.720,00
5 370,00 1.000,00 2.680,00 4.050,00 1.850,00 5.000,00 13.400,00
6 370,00 1.000,00 1.370,00 2.220,00 6.000,00
7 370,00 1.000,00 1.370,00 2.590,00 7.000,00
8 370,00 1.000,00 1.370,00 2.960,00 8.000,00
9 370,00 1.000,00 1.370,00 3.330,00 9.000,00
10 370,00 1.000,00 1.370,00 3.700,00 10.000,00

Fuente de elaboracion propia




=> FINANCIACION DE ALGUNOS INMOVILIZADOS MATERIALES

Cabe mencionar que parte de estos inmovilizados materiales se podran financiar, como
el mobiliario y algunos equipos de procesos de informacién que se detallardn a
continuacion. En este caso, el mobiliario adquirido se financiard a un tipo de interés
mientras que por otro lado los ordenadores y los mdviles de la empresa tendran la
posibilidad de financiarse sin ningun tipo de interés.

En cuanto a los ordenadores que se adquirirdn en la tienda oficial de Lenovo que se
podra financiar sin ningun tipo de interés, ya que el importe total es de 7.200 euros y
estad dentro del rango establecido que es entre 90 y 10.000 euros. La financiacioén se
realizard a través del Banco Cetelem con una duracidon de 6 meses en cuotas mensuales.
Como consecuencia, no supone gastos financieros para la adquisicion de los
ordenadores (Lenovo, 2022).

Por lo tanto, la Tabla 8 representa el cuadro de amortizacion de la financiacién de
adquisicion de ordenadores para DomuSmart, donde se paga 1.200 euros por mes
durante 6 meses, sin intereses.

Tabla 8. Cuadro de financiacion de Ordenadores

Importe 7.200,00 €
Interés mensual 0%
Duracion 6 meses

Cuotas mensuales

Mes Intereses Amortizacion Cuota Capital pendiente
0 7.200,00
1 0,00 1.200,00 1.200,00 6.000,00
2 0,00 1.200,00 1.200,00 4.800,00
3 0,00 1.200,00 1.200,00 3.600,00
4 0,00 1.200,00 1.200,00 2.400,00
5 0,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
6 0,00 1.200,00 1.200,00 0,00

Fuente de elaboracion propia

Respecto a los moviles, el importe estimado para adquirirlos es de 4.200 euros, cada
movil valdra alrededor de unos 700 euros. Estos dispositivos se adquiriran en la tienda
oficial de Apple que permite financiacién sin ningln tipo de interés a 24 meses. La
financiacion se realizara a través del Banco Cetelem, a cuotas mensuales, entonces, se
paga 175 euros por mes durante 2 aios, sin intereses. Por lo tanto, la Tabla 9, representa
el cuadro de amortizacién de la financiacion de mdviles para DomuSmart (Apple, 2021).




Tabla 9. Cuadro de financiacion de Mdviles

Importe 4.200,00 €

Interés mensual 0,00%

Duracion 24 meses

Cuotas mensuales
Mes Intereses Amortizacion Cuota Capital pendiente

0 4.200,00
1 0,00 175,00 175,00 4.025,00
2 0,00 175,00 175,00 3.850,00
3 0,00 175,00 175,00 3.675,00
4 0,00 175,00 175,00 3.500,00
5 0,00 175,00 175,00 3.325,00
6 0,00 175,00 175,00 3.150,00
7 0,00 175,00 175,00 2.975,00
8 0,00 175,00 175,00 2.800,00
9 0,00 175,00 175,00 2.625,00
10 0,00 175,00 175,00 2.450,00
11 0,00 175,00 175,00 2.275,00
12 0,00 175,00 175,00 2.100,00
13 0,00 175,00 175,00 1.925,00
14 0,00 175,00 175,00 1.750,00
15 0,00 175,00 175,00 1.575,00
16 0,00 175,00 175,00 1.400,00
17 0,00 175,00 175,00 1.225,00
18 0,00 175,00 175,00 1.050,00
19 0,00 175,00 175,00 875,00
20 0,00 175,00 175,00 700,00
21 0,00 175,00 175,00 525,00
22 0,00 175,00 175,00 350,00
23 0,00 175,00 175,00 175,00
24 0,00 175,00 175,00 0,00

Fuente de elaboracion propia

Por ultimo, el mobiliario, es decir, mesas, sillas y estanterias se compraran en IKEA, en
el que permite financiarse con un tipo de interés anual del 7% durante 3, 6 o 10 meses
a elegir. Como condiciones para financiar la compra, el importe no debe superar los
20.000 euros, como el importe de adquisicion de mobiliario es de 10.000 euros, esta
dentro del rango y cumple las condiciones (Santander, 2022).

La financiacién se realizarda mediante el Banco Santander eligiendo en este caso
financiacion de 10.000 euros durante 6 meses y a cuotas mensuales. Por lo tanto, la
cuota mensual constante es de 1.700,86 euros y viene representada en la Tabla 10:




Tabla 10. Cuadro de financiacion de Mobiliario

Importe 10.000,00 €
Interés anual 7,00%
Interés mensual 0,58%
Duracién 6 meses

Cuotas mensuales

Mes Intereses Amortizacion Cuota Capital pendiente
0 10.000,00
1 58,33 1.642,53 1700,86 8.357,47
2 48,75 1.652,11 1700,86 6.705,37
3 39,11 1.661,74 1700,86 5.043,62
4 29,42 1.671,44 1700,86 3.372,18
5 19,67 1.681,19 1700,86 1.691,00
6 9,86 1.691,00 1700,86 0,00

Fuente de elaboracion propia

Como resultado, se financiara de forma externa 21.400 euros del inmovilizado material,
y el restante se financiara por financiacién propia, es decir, mediante las aportaciones
de los socios. Los gastos financieros por la adquisicion del inmovilizado material han sido
de 205,16 euros, que en este caso coinciden exclusivamente con el mobiliario, ya que
los demds inmovilizados se ha conseguido financiar sin ningun tipo de interés.

=> INGRESOS PREVISIONALES

Los ingresos estimados se calculan a través del precio medio estimado de los distintos
productos de cada seccién y suponiendo que se venden una cantidad determinada en
un ano. En los analisis anteriores se ha mencionado de la tendencia alcista del sector de
la domética a nivel mundial, por lo que se espera aumentar las ventas en un 5%
aproximadamente afio tras afio, al igual que el precio. Por tanto, los ingresos brutos de
explotacion de los tres primeros afios son las reflejadas en las siguientes tablas, Tabla
11,12y 13:




Tabla 11. Ingresos estimados del primer afio

Concepto Precio medio Uds
Seccién 1. Electrodomésticos de cocina 1.600,00 100
Seccidn 2. Electrodomésticos de limpieza 800,00 150
Seccidn 3. Electrodomésticos de climatizacion 400,00 100
Seccidén 4. Descanso (camas) 1.600,00 100
Seccion 5. Electrodomésticos de ocio y entretenimiento 300,00 200
Seccion 6. Dispositivos de seguridad para hogares 200,00 100
Seccion 7. lluminacién del hogar 50,00 300
TOTAL 575.000,00
Fuente de elaboracion propia
Tabla 12. Ingresos estimados del segundo afio
Concepto Precio medio Uds
Seccién 1. Electrodomésticos de cocina 1.680,00 105
Seccidn 2. Electrodomésticos de limpieza 840,00 157
Seccidn 3. Electrodomésticos de climatizacién 420,00 105
Seccidn 4. Descanso (camas) 1.680,00 105
Seccidn 5. Electrodomésticos de ocio y entretenimiento 315,00 210
Secciodn 6. Dispositivos de seguridad para hogares 210,00 105
Seccion 7. lluminacién del hogar 52,50 315
TOTAL 633.517,50
Fuente de elaboracion propia
Tabla 13. Ingresos estimados del tercer afio
Concepto Precio medio Uds
Seccidn 1. Electrodomésticos de cocina 1.764,00 110
Seccidn 2. Electrodomésticos de limpieza 882,00 165
Seccidn 3. Electrodomésticos de climatizacién 441,00 110
Seccidén 4. Descanso (camas) 1.764,00 110
Seccion 5. Electrodomésticos de ocio y entretenimiento 330,75 220
Secciodn 6. Dispositivos de seguridad para hogares 220,50 110
Seccion 7. lluminacién del hogar 55,13 330
TOTAL 697.331,25

Fuente de elaboracion propia




=> GASTOS PREVISIONALES

Respecto a los gastos estimados que generaria la empresa se encuentran entre ellos, el
coste salarial de los trabajadores contratados, coste del alquiler del local, servicios
externos contratados de transporte y otros gastos generales de suministro como la
electricidad, limpieza, seguridad, y entre otros.

En primer lugar, el coste de alquiler del local esta a 9.500 euros mensuales, equivalente
a 114.000 euros en el primer afio. Ademas, supone un coste salarial de 25.110,30 euros
al mes, equivalente a 301.323,60 euros en el primer afio que viene detallado en la
siguiente tabla:

Tabla 14. Coste salarial de la empresa del primer afio

DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD Salario mensual TOTAL
1 Contable 850,00 € 850,00 €
DEPARTAMENTO DE COMPRAS Y VENTAS

1 Coordinador de compras y ventas 1.390,50 € 1.390,50 €

9 Personal, vendedor 1.350,00 € 12.150,00 €
DEPARTAMENTO DE MARKETING, PUBLICIDAD Y WEB

1 Coordinador dep. marketing 1.349,30€ 1.349,30€

3 Servicio al cliente (telef. Y web) 1.310,00 € 3.930,00 €

DEP. SERVICIO TECNICO

1 Coordinador técnico 1.390,50 € 1.390,50 €

3 Técnico 1.350,00 € 4.050,00 €

TOTAL COSTE SALARIAL MENSUAL 25.110,30 €

TOTAL COSTE SALARIAL ANUAL 301.323,60 €

Fuente de elaboracion propia

Se estima un salario base de un contable aproximadamente de 850 euros al mes por 25
horas semanales. Para los trabajadores del departamento de compras y ventas y de
servicio técnico aproximadamente de 1.350 euros al mes a jornada completa, es decir
40 horas semanales. Y por ultimo, para los trabajadores del departamento de marketing,
publicidad y web, se estima un salario base de aproximadamente de 1.310 euros al mes
a jornada completa.

Cabe mencionar que en algunos departamentos habra un coordinador y su salario sera
un 3% mas elevado que el resto de los trabajadores, debido a las responsabilidades que
desempeiian.

Asimismo, las cotizaciones a la Seguridad social a cargo de la empresa suponen
aproximadamente de un 30% del sueldo base del empleado, por tanto, al mes el coste
sera de 7.533,09 euros, equivalente a 90.397,08 euros en el primer aino.




Por otro lado, una importante parte de los costes proviene del coste de transporte,
suponiendo que al dia hay un pedido medio de 8, y que cada pedido se estima un coste
de transporte de 25 €, al afio supondria un coste total de 72.000 euros en transporte de
productos. Este coste de transporte se le conoce como coste de venta.

Y por ultimo se estiman los costes de suministros como la electricidad, la limpieza, la
seguridad y entre otros del local, aproximadamente de 2.300 euros al mes, es decir,
27.600 euros al afio, este se estima que sera constante.

Teniendo en cuenta que habra un incremento anual del 2% en el coste del alquiler del
local, 2% de incremento anual en el salario base de los trabajadores y un incremento
anual del 5% en los gastos generados por transporte debido al aumento de ventas, los
gastos estimados de los tres primeros afios son las que estan reflejadas en la siguiente
Tabla 15:

Tabla 15. Costes estimados del afio 1, 2y 3

COSTES Afio 1 Afio 2 Afio 3
Alquiler del local 114.000,00 € 116.280,00 € 118.605,60 €
Servicio exterior de transporte 72.000,00 € 75.600,00 € 86.940,00 €
Personal 391.720,68 € 399.555,09 € 407.546,20 €
Sueldo base 301.323,60 € 307.350,07 € 313.497,07 €
Seguridad social 90.397,08 € 92.205,02 € 94.049,12 €
Otros gastos generales (suministro, limpieza, seguridad, etc.) 27.600,00 € 27.600,00 € 27.600,00 €

TOTAL 605.320,68 € 619.035,09 € 640.691,80 €

Fuente de elaboracion propia

A medida que pasan los afios, se estima que los costes generados irdn aumentando, ya
gue por una parte supone incrementos en los salarios y en el alquiler del local. Por otro
lado, debido a la tendencia alcista del sector de domética, se espera que afio tras afio
aumente las ventas y como consecuencia aumenta el coste de transporte de productos.




=> CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL

Mediante los ingresos y gastos estimados para los primeros tres afos de la empresa, se
genera la cuenta de pérdidas y ganancias. La cuenta de pérdidas y ganancias refleja
todos los ingresos y gastos generados por la explotacion, teniendo en cuenta las
amortizaciones, impuestos, etc. El importe neto de cifra de negocios hace referencia a
los ingresos estimados que se han mencionado anteriormente y el coste de ventaincluye
los costes generados por el transporte de las mercaderias. Respecto a “Otros gastos de
explotacién” se han incluido el coste de alquiler del local y otros gastos de suministro.

Con lo cual se ha calculado el Beneficio Antes de Intereses e Impuestos (BAIll), y a partir
de este se calcula el Beneficio antes de Impuestos (BAI), sumando los ingresos
financieros y restando los gastos financieros. El tipo impositivo del Impuesto de
Sociedades supone un 15% en los dos primeros anos con resultado positivo, como el BAI
del primer afio ha sido negativo, la empresa no tiene que pagar impuestos sobre
sociedades. Por tanto, como en los dos siguientes afios se obtiene un Beneficio antes de
Impuesto positivo se le aplica el 15%, y pasado los dos primeros afos con resultado
positivo se le aplica el tipo general del 25%.

Tabla 16. Cuentas de Pérdidas y Ganancias del afio 1,2y 3

Cuenta de Pérdidas y Ganancias Ano 1 Ano 2 Ano 3
Importe neto cifra de negocios 575.000,00 633.517,50 697.331,25
Coste de venta 72.000,00 75.600,00 86.940,00
Margen bruto 503.000,00 557.917,50 610.391,25
Coste de personal 391.720,68 399.555,09 407.546,20
Otros gastos de explotacion 141.600,00 143.880,00 146.205,60
EBITDA -30.320,68 14.482,41 56.639,45
Amortizaciones 4.050,00 4.050,00 4.050,00
EBIT = BAII -34.370,68 10.432,41 52.589,45
Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00
Gastos financieros 205,16 0,00 0,00
BAI -34.575,84 10.432,41 52.589,45
Impuesto sobre beneficios 0,00 1.564,86 7.888,42
Resultado del ejercicio -34.575,84 8.867,55 44.701,04

Fuente de elaboracion propia




>

BALANCE DE SITUACION PREVISIONAL

El balance de situacion de una empresa permite ver globalmente la estructura

econdémica financiera de una empresa, en el que se podra evaluar y analizar la situacién

econdémica que tiene una empresa en un momento determinado. Para crear el balance

de situacion provisional, se procede a detallar aquellos elementos que intervienen para

la puesta en marcha del negocio y el buen funcionamiento.

El balance se divide en dos grandes categorias:

Por una parte, estd el Activo que son derechos y bienes que tiene una empresay que se

espera

obtener beneficios o rendimientos econdmicos a partir del mismo, en este caso,

se subcategorizan por:

- Activo No Corriente (ANC): hace referencia a aquellos bienes, propiedades y
derechos a largo plazo, es decir con una duracion superior a un afio. En este caso,
el activo no corriente de la empresa estda compuesto exclusivamente por el
inmovilizado material, que son la maquinaria, mobiliario y equipos de procesos
de informacion. Ademds, estos bienes vienen acompafiados con la amortizacion
acumulada que va disminuyendo el valor del activo no corriente afio tras afio, ya
gue, con el paso del tiempo, se desgastan hasta llegar su obsolescencia.

- Activo Corriente (AC): el activo corriente esta compuesto por las mercaderias
de la empresa y por la tesoreria, ya sea en efectivo o en cuenta corriente. Cabe
mencionar que las mercaderias forman las existencias del activo corriente y la
tesoreria forma parte del efectivo, es decir, el activo mas liquido.

Tabla 17. Activo

ACTIVO Ano 1 Ao 2 Ano 3
N2 Cuenta |A) ACTIVO NO CORRIENTE 23.050,00( 19.000,00{ 14.950,00]
Il. Inmovilizado material 23.050,00 19.000,00 14.950,00
213 Maquinaria 3.700,00 3.700,00 3.700,00
216 Mobiliario 10.000,00 10.000,00 10.000,00
217 Equipos de procesos de informacion 13.400,00 13.400,00 13.400,00
281 Amortizacion acumulada -4.050,00 -8.100,00 -12.150,00
B) ACTIVO CORRIENTE 19.474,16| 30.291,71| 79.042,75
Il. Existencias 10.000,00 10.000,00 10.000,00,
30 Comerciales 10.000,00 10.000,00 10.000,00
VII. Efectivo y otros activos liquidos 9.474,16 20.291,71 69.042,75
57 Tesoreria 9.474,16 20.291,71 69.042,75
TOTAL ACTIVO 42.524,16| 49.291,71| 93.992,75

Fuente de elaboracion propia




Por otra parte, estd el Patrimonio neto y el Pasivo, que son todos aquellos fondos que
tiene la empresa para financiar los activos:

- Patrimonio neto (PN): hace referencia a aquellos elementos que forman la
financiacion propia de la empresa, en este caso, estd formado por el capital social
y resultados acumulados de la empresa.

- Pasivo No Corriente (PNC): forma parte de la financiacion ajena a largo plazo,
es decir deudas y obligaciones con vencimiento superior a un afio. Estd
compuesto exclusivamente por las deudas con entidades de crédito, en este caso,
de la financiaciéon de adquisicion de una parte de equipos de procesos de
informacidn.

- Pasivo Corriente (PC): forma parte de la financiacion ajena a corto plazo, es
decir con vencimiento inferior a un afio. En este caso, esta compuesto solamente
por deudas con proveedores. Puesto que las deudas con las Administraciones
Publicas como la Seguridad social y Hacienda se pagardan mensual o
trimestralmente.

Tabla 18. Patrimonio neto y pasivo

PATRIMONIO NETO Y PASIVO Ano 1 Ao 2 Ano 3
N2 Cuenta|A) PATRIMONIO NETO 25.424,16| 34.291,71| 78.992,75
A1) Fondos propios 25.424,16| 34.291,71| 78.992,75
I. Capital 60.000,00| 60.000,00 60.000,00
100 Capital social 60.000,00{ 60.000,00f 60.000,00
Ill. Reservas
V. Resultados negativos de ejercicios anteriores -34.575,84| -25.708,29
VII. Resultado del ejercicio -34.575,84 8.867,55( 44.701,04
B) PASIVO NO CORRIENTE 2.100,00 0,00 0,00]
Il. Deudas a largo plazo 2.100,00 0,00 0,00
170 Deudas con entidades de crédito 2.100,00 0,00 0,00
C) PASIVO CORRIENTE 15.000,00( 15.000,00| 15.000,00]
VI. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 15.000,00( 15.000,00| 15.000,00
400 Proveedores 15.000,00 15.000,00 15.000,00
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 42.524,16( 49.291,71| 93.992,75

Fuente de elaboracion propia




8.3.  Analisis de la rentabilidad

Finalmente, es imprescindible realizar un analisis de rentabilidad, ya que permite
evaluar si la idea de negocio o proyecto es viable o no.

Rendimiento (ROA) = Rotacién del activo x Margen de ventas

» ) Ventas

Rotacién del activo (RA) = ————

Activo

M d tas (MV —BAH
arge venta =

rgen de ventas (MV) Ventas

Rentabilidad financiera (RF) = RAx MV x AF x EF

Activo BAI
Patrimonio neto x BAII

Apalancamiento financiero (AF) =

Resultado del ejercicio
BAI

Efecto fiscal (EF) =

Tabla 19. Ratios para el andlisis de rentabilidad

Afo 1 Ao 2 Ao 3
ROA (rendimiento) -0,808 0,212 0,560
Rotacion del activo 13,52 12,85 7,42
Margen de ventas -0,06 0,02 0,08
ROE (rentabilidad) -1,36 0,26 0,57
Rotacion del activo 13,52 12,85 7,42
Margen de ventas -0,06 0,02 0,08
Apalancamiento financiero 1,68 1,44 1,19
Efecto fiscal 1,00 0,85 0,85

Fuente de elaboracion propia

Tal y como se observa en la tabla 19, tanto la rentabilidad econdmica y financiera dan
negativos, esto es debido principalmente a que el importe neto de cifra de negocios no
cubre todos los gastos generados de explotacion como el coste de alquiler, coste salarial,
etc. Sin embargo, para los siguientes afios, tanto el rendimiento como la rentabilidad
aumentan, son signos positivos del proyecto.

La razén por la que mejoran principalmente es por la naturaleza del sector, ya que esta
en una tendencia alcista, por tanto, directa e indirectamente influyen en los resultados
de la empresa.




Por otro lado, es interesante identificar el pay-back y calcular el VAN y TIR, ya que son
pardmetros que indican si una inversién en recomendable o no. Para ello se ha calculado
el valor del coste de capital por el modelo CAPM, el cual la férmula del coste de capital
es la siguiente:

Coste de capital (ke) = Rf + B - (Rm — Rf)
Donde:

Rf es el rendimiento de activos libres de riesgo y se ha estimado por la rentabilidad que
se obtiene de los bonos a 10 afios desde el Tesoro Publico (2021) y 8 es la beta del
mercado que determina el riesgo de mercado (Damodaran, 2022). Por otro lado, el Rm
gue es el rendimiento del mercado estimado de la rentabilidad obtenida del IBEX 35
desde el Banco Central Europeo (Banco Central Europeo, 2022), ya que la beta de
mercado esta muy proxima al 1, es decir, el sector al que pertenece la empresa esta muy
relacionada con el mercado espafiol.

Tabla 20. Coste de capital

Coste de capital 0,07791

Rentabilidad de activos libre de riesgo 0,025
Beta de laindustria 0,980
Prima del mercado 0,055
Rentabilidad del mercado 0,079
Rentabilidad de activos libre de riesgo 0,025

Fuente de elaboracion propia

Por otro lado, es necesario calcular e identificar el flujo de caja total de la empresa
durante los primeros afios, para averiguar su rentabilidad, en este caso a 5 afios desde
la inversién. Para ello, se ha elaborado las siguientes tablas 21 y 22, que se calcula el
flujo de caja de capital y el de operaciones.

Tabla 21. Flujo de caja de capital

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL
Afio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Afo 4 Afo 5

Inversion -27.100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Maquinaria -3.700,00

Mobiliario -10.000,00

Equipos de informacién -13.400,00
Desinversion bruta 1.340,00

Impuestos 134,00
FLUJO DE CAPITAL -27.100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.206,00

Fuente de elaboracion propia




Tabla 22. Flujo de operaciones

FLUJO DE OPERACIONES
Ano 0 Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5

Cobros previstos 575.000,00 633.517,50 697.331,25 766.405,63 846.600,10
Pagos previstos 605.320,68 619.035,09 640.691,80 655.561,83 670.859,68
EBITDA -30.320,68 14.482,41 56.639,45 110.843,80 175.740,43
Amortizaciones 4.050,00 4.050,00 4.050,00 4.050,00 4.050,00
EBIT -34.370,68 10.432,41 52.589,45 106.793,80 171.690,43
BAI -34.575,84

Tasa de impuestos 0% 15% 15% 25% 25%)|
Impuestos 0,00 1.564,86 7.888,42 26.698,45 42.922,61
FLUJO DE OPERACIONES -34.575,84 8.867,55 44.701,04 80.095,35 128.767,82

Fuente de elaboracion propia

Tabla 23. Flujo neto de caja total

Aino 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5
-27.100,00 -34.575,84 8.867,55 44.701,04 80.095,35 129.973,82

FLUJO DE CAJA LIBRE

Fuente de elaboracion propia

A la vista del flujo de caja total, el primer aifo de ejercicio se obtienen flujos negativos,
lo que es muy habitual en la apertura de nuevas empresas. Uno de los conceptos
importantes para analizar es el pay-back. El pay-back es la duracién que tarda una
empresa en recuperarse de la inversion inicial, mediante los flujos de caja que se genera
durante el ejercicio de la empresa. En este caso, la empresa tarda 3 afos en recuperar
la inversion inicial de 27.100 euros. Por otro lado, recuperar las pérdidas generadas en
el primer afio de actividad se necesitan 4 afios, equivalente a obtener un flujo de caja
total acumulado positivo.

Por otro lado, el Valor Actual Neto (VAN) es el valor actualizado del flujo de caja de la
inversion de una empresa e indica si una inversién es aconsejable o no, para ello debe
ser mayor que cero. Por lo tanto, el Valor Neto Actual de la inversién de DomuSmart es
de 123.198,14 euros:

Flujos

— n -
VAN = 12 (g eyt~ o




Asimismo, la Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de descuento cuando el Valor
Actual Neto es igual a cero, por tanto, se aconseja una inversidon cuando la TIR es
superior al coste de capital. La TIR de la inversion en este caso es de 49,98%:

Flujos

AN = , Y ————— —
4 e=1% (1+ TIR)!

I, =0

Como el Valor Actual Neto (VAN) de la inversién es positivo y relativamente superior a
cero, se podria afirmar que la inversién es muy aconsejable, ya que consigue recuperar
la inversidn y, ademas, obtener beneficios a largo plazo. Asimismo, la Tasa Interna de
Retorno (TIR) indica un valor muy superior al coste de capital que es de 7,79%, con lo
cual es muy recomendable invertir en este proyecto.

8.4. Conclusiones

Finalmente, se concluye que existe viabilidad econdmica-financiera del proyecto,
aungue el primer ano esté generando pérdidas de 34.575,84 euros, a partir del segundo
los resultados del ejercicio van mejorando y llega recuperarse, debido al aumento de las
ventas, del margen y entre otros factores. Concretamente, recupera la inversion inicial
en el tercer afio, y consigue obtener un flujo neto de caja acumulado positivo en el
cuarto afio.

Respecto a los resultados obtenidos del VAN y TIR, es una inversién muy aconsejable, ya
gue sus valores superan el minimo, es decir, VAN mayor que cero y TIR mayor que el
coste de capital, incluso mucho mas elevado que el minimo.




9.CONCLUSION

A partir de los andlisis realizados en todo el Trabajo de Fin de Grado, se podria concluir
gue este tipo de empresa tiene muchas oportunidades, debido a las tendencias al alza
del uso de dispositivos inteligentes en los hogares, el cambio tecnolégico y social que
como resultado se lleve a cabo el teletrabajo, que se compre mds a menudo por via
online, etc. Ademas, se podria considerar una oportunidad para la empresa, el aumento
del precio de la electricidad, ya que con este tipo de productos se consigue consumir de
forma mas eficiente y, por tanto, ahorrar econdmicamente. Por otro lado, tiene la
amenaza de que los productos que se va a ofrecer pueden ser sustituidos por otros
dispositivos, ya que se considera como una eleccién mas para el cliente.

Respecto, a la eleccidn del establecimiento, hay muchas oportunidades de que la nueva
empresa sea conocida por el publico, ya que la ubicacion esta situada en una zona
comercial con mucha visibilidad, en el que a su alrededor hay muchas empresas
comerciales, restaurantes, etc. Ademas, el flujo de personas es elevado, al igual que se
encuentra en una zona con acceso facilmente a la autopista, en el que tiene a 15 minutos
el aeropuerto de Valencia y a 10 minutos el puerto de Valencia, por lo que facilita el
transporte de sus productos de un sitio a otro.

Ademas, del lugar fisico de la empresa, se utilizard unas de las redes sociales mas
utilizadas para la comunicacién con el publico, que son Instagram y Facebook. Mediante
estas redes sociales, se aportara informacién de los productos, comunicacién con su
publico objetivo, realizar campafias de publicidad, sorteos, etc. Asimismo, mediante
estos medios se podra transmitir los valores de la empresa ya sea en tienda fisica, tienda
online como en las redes sociales. De esta forma se consigue darse a conocer y transmitir
la imagen de negocio al entorno, de manera que llega al publico quienes tengan los
mismos valores de la empresa.

Por ultimo, a nivel econdmico-financiero, se afirma que es viable, aunque en el primer
afio de ejercicio se obtiene pérdidas, al cabo de los primeros afios se consigue recuperar
debido al incremento constante del sector de la domética.
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ANEXOS

Anexo 1. Objetivos de Desarrollo Sostenible

Reflexion sobre la relacion del TFG con los ODS en general y con - i

i:‘l' IQDE’=

los ODS mds relacionados. - N\
[ %

El Trabajo de Fin Grado consiste en el desarrollo de un plan de
empresa para la puesta en marcha de una empresa del sector de la domoética.

La actividad econémica de esta idea de negocio es ofrecer dispositivos vy
electrodomésticos inteligentes para los hogares. Las ventajas que suponen son diversas,
el ahorro de energia y tiempo, uso mas eficiente en la electricidad, beneficios en la salud
y bienestar de las familias, etc.

Por lo tanto, existe una relacion directa del Trabajo de Fin de Grado con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible. En ella intervienen los Objetivos de Desarrollo Sostenible 3 “Salud
y Bienestar”, 7 “Energia asequible y no contaminante”, 12 “Producciéon y Consumo
Responsables”, 8 “Trabajo decente y Crecimiento econdmico”, 9 “Industria, Innovacion
e Infraestructuras” y 11 “Ciudades y Comunidades Sostenibles”.

En primer lugar, esta directamente relacionado con el ODS 3 “Salud y Bienestar” ya que
gran parte de los productos ofrecidos por la empresa tienen como finalidad hacer la vida
mas fdcil al usuario, de esta manera, consigue beneficiar el estado de emociones y salud.
Por ejemplo, el usuario no necesita barrer, fregar, lavar la ropa ni platos después de un
dia duro de trabajo, ya que cuenta con los electrodomésticos que hacen este tipo de
tareas de casa.

Asimismo, tiene una relacién directa con el ODS 7 que hace referencia a la “Energia
asequible y no contaminante”. Los usuarios que tengan un hogar inteligente podran
conseguir ahorrar mucha energiay, por tanto, coste en la electricidad, puesto que estos
dispositivos y electrodomésticos estan disefiados para que se apaguen o estén en modo
ahorro de energia cuando no estdn en uso. Por ejemplo, cuando el lavado de ropa esta
listo, entonces la lavadora se vuelve en modo ahorro de energia o se apaga
automaticamente, siempre y cuando se haya configurado ante de usar.

Por otro lado, se relaciona con el ODS 12 que es la “Produccion y Consumo
Responsable”, ya que en la medida de lo posible estos dispositivos permite ahorrar
energia y ser mas eficiente. Ademas, la idea de negocio estd enfocado en ofrecer
aquellos productos con una calificacion minima de eficiencia energética de la clase C, es
decir, cuanta mejor calificacidn energética mas eficiente seria el consumo. Por tanto, los
consumidores valoraran las caracteristicas y serdn mds conscientes en el consumo
responsable de las energias. De alguna manera, permite que la empresa transmita




valores relacionados con la sostenibilidad y consumo responsable de los recursos
existentes al publico.

Respecto a los Objetivos de Desarrollo 8 que esta relacionado con el “Trabajo decente
y el Crecimiento econdmico”, existe una relacién directa. Puesto que crear empresas de
alguna manera se contribuye a la generacién de empleo e ingresos del pais, de manera
gue mejora el bienestar de la poblacion. Cuanto mds empleo, mas posibilidades tendra
el pais en crecer econdmicamente, por lo que es una oportunidad de mejorar los
estdndares de vida de la poblacién.

Asimismo, se relaciona también con el Objetivo de Desarrollo Sostenible 9 que es
“Industria, Innovacion e Infraestructuras” ya que el objetivo de la idea de negocio es
promover y desarrollar mas el sector de la domética que estd en sus fases iniciales de
crecimiento.

Por ultimo, se relaciona con el Objetivo de Desarrollo Sostenible 11 que son las

“Ciudades y Comunidades Sostenibles”. Cuantos mds hogares implementen
dispositivos y electrodomésticos eficientes como las que va a ofrecer DomuSmart,
reducird a gran medida el consumo de energia en toda la comunidad y ciudades, ya que
gran parte de la contaminacién proviene de los edificios. Los edificios son responsables
del 40% del consumo de energia final y de un tercio de las emisiones de CO2 (Pérez,

2020).

Anexo 2. Poblacion estimada de Espafia en 2050
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Anexo 3. Tendencia del nimero de hogares por Comunidades Auténomas de 2020
hasta 2035

Crecimiento proyectado del nimero de hogares por comunidades auténomas
(2020-2035). Porcentajes

Balears, llles 12,6
Canarias 113
Murcia, Region de 11,2
Madrid, Comunidad de 9.9
Ceuta 9,1
Andalucia 7.4
Comunitat Valenciana 6,8
Catalufa 6,8
Total Nacional 5.9
Navarra, Comunidad Foral de 58
Melilla 4.8
Aragon 3.7
Rioja, La 33
Castilla - La Mancha 27
Pais Vasco 286
Cantabria 12
Extremadura 0.9
Galicia 02
Asturias, Principado de -3.2
Castilla y Ledn 34

Fuente: Instituto Nacional Estadistica (2020)

Anexo 4. Zonas de Espaifa con poca o ninguna cobertura

Nota: Localidades con menos cobertura de internet y movil
El tamafio de los circulos representa el tamafo en habitantes
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Fuente: Ministerio de Asuntos Econdmicos y Agenda Digital (Brunat, 2021)




Anexo 5. Mapa de la zona comercial de Alfafar
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Anexo 6. Estatutos orientativos de la sociedad limitada Nueva Empresa (pag: 925)
I. DISPOSICIONES GENERALES
Articulo 1. Denominacion.

La Sociedad mercantil de responsabilidad limitada nueva empresa, de nacionalidad
espafola, se denomina.............. , S.L.N.E.

Se regird por lo dispuesto en estos estatutos, en su defecto por lo dispuesto en el
Capitulo Xll de la ley 2/1995, de 23 de marzo, y, en lo no previsto en el mismo, por las
demas disposiciones que sean de aplicacion a las Sociedades de responsabilidad limitada.

Derogada la Ley 2/1995, de 23 de diciembre, de Sociedades de Responsabilidad Limitada
por el TRLSC.

Articulo 2. Objeto.

La sociedad tiene por objeto: ... (ver articulo 132 de la Ley 7/2003 a efectos de
seleccién de una o mas actividades de las alli descritas, y en su caso para la indicacién
de una actividad singular).

Si alguna de las actividades enumeradas, asi lo precisare, debera ser ejercitada a través
de profesionales con la titulacién adecuada o, en su caso, debera ser ejercitada previas
las correspondientes autorizaciones o licencias administrativas.




Derogada la Ley 2/1995, de 23 de diciembre, de Sociedades de Responsabilidad Limitada
por el TRLSC.

Articulo 3. Duracion.

La sociedad se constituye por tiempo indefinido.... (0 por el tiempo que se establezca) y,
dara comienzo a sus operaciones sociales el dia del otorgamiento de la escritura publica
de constitucion.

Articulo 4. Domicilio.
La sociedad tiene su domicilio en.....ccceevvvevevnnnnnne.

El érgano de administracion podra crear, suprimir y trasladar sucursales, agencias o
delegaciones en cualquier punto del territorio espanol o del extranjero, y variar la sede
social dentro del mismo término municipal de su domicilio.

[I. CAPITAL SOCIAL. PARTICIPACIONES
Articulo 5. Cifra capital
El capital social de la sociedad se fija en la cantidad de.......... euros.

Dicho capital social estd dividido en.......... participaciones sociales, todas iguales,
acumulables e indivisibles, de.......... euros de valor nominal cada una de ellas,
numeradas correlativamente a partir de la unidad.

Articulo 6. Transmisiones.

A) Voluntarias por actos inter vivos. Serd libre toda transmisién voluntaria de
participaciones sociales realizada por actos inter vivos, a titulo oneroso o gratuito, en
favor de.......... (otro socio, el conyuge, o los descendientes o ascendientes del socio).

Las demas transmisiones por acto inter vivos se sujetaran a lo dispuesto en la ley.

B) Mortis causa. Sera libre toda transmisidn mortis causa de participaciones sociales,
sea por via de herencia o legado en favor de otro socio, en favor de cdnyuge,
ascendiente o descendiente del socio.

Fuera de estos casos, en las demas transmisiones mortis causa de participaciones
sociales los socios sobrevivientes, y en su defecto la Sociedad, gozaran de un derecho
de adquisicién preferente de las participaciones sociales del socio fallecido, apreciadas




en el valor razonable que tuvieren el dia del fallecimiento del socio y cuyo precio se
pagara al contado; tal derecho debera ejercitarse en el plazo maximo de tres meses a
contar desde la comunicacidn a la Sociedad de la adquisicion hereditaria.

A falta de acuerdo sobre el valor razonable de las participaciones sociales o sobre la
persona o personas que hayan de valorarlas y el procedimiento a seguir para su
valoracion, las participaciones serdn valoradas en los términos previstos en los articulos
100y siguientes de la ley de sociedades de responsabilidad limitada.

Transcurrido el indicado plazo, sin que se hubiere ejercitado fehacientemente ese
derecho, quedara consolidada la adquisicién hereditaria.

C) Normas comunes.

1. La adquisiciéon, por cualquier titulo, de participaciones sociales, deberd ser
comunicada por escrito al érgano de administracién de la Sociedad, indicando el nombre
o denominacion social, nacionalidad y domicilio del adquirente.

2. El régimen de la transmisién de las participaciones sociales sera el vigente en la
fecha en que el socio hubiere comunicado a la sociedad el propdsito de transmitir o, en
su caso, en la fecha del fallecimiento del socio o en la de adjudicacién judicial o
administrativa.

3. Lastransmisiones de participaciones sociales que no se ajusten a lo previsto en estos
estatutos, no produciran efecto alguno frente a la sociedad.

.  ORGANOS SOCIALES
Articulo 7. Junta general.

A) Convocatoria. Lasjuntas generales se convocardan mediante correo certificado con
acuse de recibo dirigido al domicilio que a tal efecto hayan comunicado los socios al
organo de administracién (o mediante comunicacién telematica dirigida a la direccién
de correo electronico que a tal efecto hayan comunicado los socios al drgano de
administracion).

B) Adopcién de acuerdos. Los acuerdos sociales se adoptaran por mayoria de los
votos validamente emitidos, siempre que representen al menos un tercio de los votos
correspondientes a las participaciones sociales en que se divide el capital social, no
computandose los votos en blanco.

No obstante, y por excepcion a lo dispuesto en el apartado anterior, se requerird el voto
favorable:

a) De mas de la mitad de los votos correspondientes a las participaciones en que se
divide el capital social, para los acuerdos referentes al aumento o reduccién de capital




social, o, cualquier otra modificacién de los estatutos sociales para los que no se
requiera la mayoria cualificada que se indica en el apartado siguiente.

b) De al menos dos tercios de los votos correspondientes a las participaciones en que
se divide el capital social, para los acuerdos referentes al aumento de capital social por
encima del limite maximo establecido en el articulo 135 de la Ley, a la transformacidn,
fusién o escision de la sociedad, a la supresion del derecho de preferencia en los
aumentos de capital, a la exclusidn de socios, a la autorizacion a los administradores
para que puedan dedicarse, por cuenta propia o ajena, al mismo, andlogo o
complementario género de actividad que constituya el objeto social.

c) Si la Sociedad reuniese la condicién de unipersonal el socio Unico ejercera las
competencias de la Junta General, en cuyo caso sus decisiones se consignaran en acta,
bajo su firma o la de su representante, pudiendo ser ejecutadas y formalizadas por el
propio socio o por los administradores de la sociedad.

Articulo 8. Organo de administracién: modo de organizarse.

1. La administracion de la sociedad podrd confiarse a un dérgano unipersonal
(administrador Unico), o a un érgano pluripersonal no colegiado (varios administradores
gue actuaran solidaria o conjuntamente) y cuyo nimero no sera superior a cinco.

2. Corresponde a la junta general, por mayoria cualificada y sin que implique
modificacion estatutaria, la facultad de optar por cualquiera de los modos de organizar
la administracion de la Sociedad.

3. Paraser nombrado administrador se requerird la condicién de socio.

4. Los administradores ejerceran su cargo por tiempo indefinido, salvo que la Junta
general, con posterioridad a la constitucién, determine su nombramiento por plazo
determinado.

5. La Junta General podra acordar que el cargo de administrador sea retribuido, asi
como la forma y cuantia de la retribucién.

Articulo 9. Poder de representacion.
En cuanto a las diferentes formas del 6rgano de administracidn, se establece lo siguiente:

1. En caso de que exista un Administrador unico, el poder de representacion
corresponderd al mismo.




2. En caso de que existan varios Administradores solidarios, el poder de
representacion correspondera a cada uno de ellos.

3. En caso de que existan varios Administradores conjuntos, el poder de
representacion corresponderd y se ejercerd mancomunadamente por dos cualesquiera
de ellos.

No podran ocupar ni ejercer cargos en esta sociedad, las personas comprendidas en
alguna de las prohibiciones o incompatibilidades establecidas en la Ley 12/1995, de 11
de mayo y en las demas disposiciones legales, estatales o autondmicas en la medida y
condiciones en ella fijadas.

Articulo 10. Facultades.

Al érgano de administracion corresponde la gestion y administracién social, y, la plena 'y
absoluta representacion de la sociedad, en juicio y fuera de él.

Por consiguiente, sin mas excepcion que la de aquellos actos que sean competencia de
la junta general o que estén excluidos del objeto social, el poder de representacion de
los administradores y las facultades que lo integran, deberan ser entendidas con la
mayor extensidn para contratar en general y para realizar toda clase de actos y negocios,
obligacionales y dispositivos, de administracion ordinaria o extraordinaria y de riguroso
dominio, respecto de cualquier clase de bienes muebles, inmuebles, acciones y derechos.

IV. EJERCICIOS, CUENTAS ANUALES
Articulo 11. Ejercicio social.

El ejercicio social comienza el uno de enero y finaliza el treinta y uno de diciembre de
cada afo.... (u otro periodo anual que se establezca). El primer ejercicio social
comenzara el dia del otorgamiento de la escritura publica de constitucidon de sociedad y
finalizara el dia treinta y uno de diciembre de ese mismo afio (.......... u otro periodo
anual)

Articulo 12. Cuentas anuales.

1. El érgano de administracion, en el plazo maximo de tres meses, contados a partir
del cierre del ejercicio social, formulara las cuentas anuales con el contenido establecido
legal o reglamentariamente.




2. En cuanto a la forma, contenido, descripcidn, partidas, reglas de valoracién,
verificacidn, revisidn, informacidn a los socios, aprobacion, aplicacidon de resultados, y
depdsito de las cuentas anuales en el registro mercantil, se estara a lo dispuesto en la
legislacién aplicable.

V. CONTINUACION DE OPERACIONES COMO SOCIEDAD LIMITADA. DISOLUCION Y
LIQUIDACION

Articulo 13. Continuacidn de operaciones como sociedad de responsabilidad limitada.

La sociedad podra continuar sus operaciones sociales como sociedad de responsabilidad
limitada general con los requisitos establecidos en el articulo 144 de su ley reguladora.

Articulo 14. Disolucion y liquidacidn.

La Sociedad se disolverad por las causas legalmente establecidas, rigiéndose todo el
proceso de disolucion y liquidacién por su normativa especifica, y en su defecto por las
normas generales.

Decidida la disolucidon y producida la apertura del periodo de liquidacidn, cesaran en sus
cargos los administradores vigentes al tiempo de la disolucién, los cuales quedaran
convertidos en liquidadores, salvo que la Junta General, al acordar la disolucion, designe
otros liquidadores en numero no superior a cinco.

VI. DISPOSICIONES COMPLEMENTARIAS
Articulo 15.

Toda cuestidn que se suscite entre socios, o entre éstos y la sociedad, con motivo de las
relaciones sociales, y sin perjuicio de las normas de procedimiento que sean legalmente
de preferente aplicacion, sera resuelta... (a elegir ante los Juzgados o Tribunales
correspondientes al domicilio social o mediante arbitraje formalizado con arreglo a las
prescripciones legales) (Boletin Oficial del Estado, 2003).




